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Tiiketici davranist bir pazarlama disiplini olarak ortaya ¢ikmig giiniimiiz sartlarinda bagimsiz bir disiplin olmustur.
Tiiketici davranisi konularma pazarlama disiplinin gerektirdigi sekilde bakilarak tiiketici bilinci yoniinden yaklasilryor.

Toplumu sekillendiren ana akim burjuva kapitalist ekonomi (sozde) bilimi, bugiinkii haliyle somiirli diizeninin
akademideki ayag olarak gercegi yansitmayan ve topluma faydasi olmayan ideolojik bilgilerdir. Bu konuda rehberlik eden
yoksa bilimsel bilgi ile bilimsel gdziiken ideolojik bilgiyi birbirinden ayrmak zordur. Kapitalist sistemin karmagiklig, toplum
tarafindan anlasiimasmi engellemekte, medyada uzman agiklamalari ise genelde global sermayenin 6ngérii ve somiirti
planlarmi yansitmaktadir. Birgok bilim kapitalist anlayisin kontroliinde ve kendine yarayan veriler bilimsel bilgi olarak
sunulmaktadir. Segkin azmhiktaki {ist akillarca kurgulanan kapitalist sistem, siirdiirilebilir bir sémiirii diizeni i¢in kendini
siirekli yenilemekte ve yeni yontemlerle tiim insanhgi somiirmektedir.

Kapitalist diizen, cografi kesifleri izleyerek Endiistri Devrimi ve somiirgecilikle devam eden Avrupa merkezli kurulus ve
isleyisi, devaminda ABD’yi diinya ekonomisinin merkezi yaparken, bir yandan kurdugu adaletsiz ve kendine bagimh
gelisim bir¢ok global sorunu getiriyor. Diinya; kapitalizm, onun anti tezi sosyalizm ve ikisinin bileseni karma ekonomik
sisteme mahk(m edilemez. Insanlik ortak akal ile adil, insani degerlere sahip, somiiriiye kapah bir sistemi kuracaktir.

Insanlign gelisimiyle nitelikli bilgiyi giivenilir kanallardan elde etme ihtiyac1 artmaktadir. Bir insan birgok bilimde uzman
olamaz. Bilim, fikirlerin birlesmesiyle ortaya ¢ikar ve zamanla geliserek miikemmellesir. Onceki kusaklarm birikimleri
halihazir kusaklarca gelistirilip sonraki nesillere aktarilarak mitkemmele dogru gider. Insanligmn ortak mirast olan bilgi ve
teknikleri Avrupa, kumnaz ve sistemli intihal ederek, kendi bulusu gibi buna uyan bir tarih yaznugtir. Bilim, “efradim cami,
agyarm mani” olmah ne bir eksik ne de bir fazla, sorunu tam olarak anlatmak, onda olan tiim 6zellikleri toplayip, olmayan
oOzellikleri disarida birakmalidir. Bilgi teorisinde; akil, duyu, giivenilir haber ile dogru bilgi tiretilir.

Ekonomik faaliyetlerin nihai amaci tiiketici ihtiyaglarmi maliyet, kir ve toplumsal faydayr gozeterek karsilamaktir.
Rekabetin arttig1 giiniimiizde bu hedefe ulasmanin yolu, tiiketici mutlulugunu iist diizeyde tutarak giivenini kazanmaktir.
Tiiketici haklarim korumak hem kamu hem 6zel kuruluslarm 6ncelikli hedefidir. Bilingli bir tilketici genelde ekonominin ve
Ozelde pazarlamanin faaliyetlerini kolaylagtirir. Pazarlamanin nemli bir gérevi tiiketiciyi bilgilendirmedir. Sistemin etkin
yiirtimesi i¢in tiretici, tiiketiciyi yakidan tantyarak ihtiyaglarmi tespit edip tiriin arz eder. Tiiketiciler de bu tirlinleri satin alarak
ihtiyaclarmi karstlar. Karsilikli bir menfaat iliskisi olusur, karsilikli birbirlerini de korumalarim gerektirir.

Gelismeler, tiretim ve tiiketim kaliplarm siirekli yenilemekte Ve tiiketici sorunlarnmi da degistirmektedir. Bunun
¢Oziimiinde tiiketiciler sahip olduklart haklar konusunda yeterli bilgiye sahip olmalar1 gerekir. Alisverislerinde bilingli
davranan tiiketiciler, tireticilerin diinya standardinda tiretim yapmaya mecbur birakarak iilke kalkmmasima katki sunarlar.

Tiiketimden kaynaklanan yerel ve global birgok sorun bilinglenmis tiiketicilerin katkilari ile daha kolay ¢oziilecektir.
Uretim ve tiiketime bagh artan sorunlan hicbir bilim tek basina ¢dzemeyecegi icin bilimler aras1 dayansmaya gidilmelidir.
Olaylar birgok etkene bagli olarak gergeklesmesiyle tek bir bakis agistyla ¢éziilemez. Higbir bilimin bulgulart ahlaki agidan
bir kesimin aleyhine kullanilamaz. Tiiketici davranisi, birden fazla bilimin birlikte bir bilim olmastyla, varligi birbirine bagl
tiretici ve tiiketicinin faydasma sonuglar ortaya koyacak ve gelistirilen tiiketici ile ilgili kavramlar tiiketici bilincini artiracaktir.
Biling; bilgi ile uyandinlan derin bir uyanikliktir.

Bilgi toplumunda insan, siirekli égrenme ve kendini gelistirmelidir. insana bir sey vermek ve davranis degisikligi
olusturmak dgretim ve egitimle olur. Ogretimde; “hicbir balik u¢cmaya, hicbir kus yiizmeye zorlanamaz”, “akla kap
acihr, fakat ihtiyar elden alinmaz” ve “egitimde, babamdan ileri, oglumdan geriyim” anlayis1 yerlesmeli. Okul,
miifredat ve Ogreticiye bagimh olmadan serbest miifredatla zengin 68renme imkanlan 6grenme kolayligi saglayarak
kabiliyetleri gelistirir. Diistinme becerisi, elestiri, analiz ve sosyal beceriler kazanip kullanmak global egilimleri izleyen,
statiikodan arindrlmus, gelecegin ihtiyacma uygun, dinamik bir egitim sistemiyle olur.

Ekonomide, tiiketicinin yerini, tiiketici davransini etkileyen faktorler, tiiketici aliskanhklar, satm alma kararlart ile tiiketici
bilingi, tiiketici haklari, gevre koruma konularinin anlasilmasi dnemlidir. “Bilingli Tiiketici ve Basiretli Tacir” ilkesi sisteme
6nemli katkilar sunar. Bunlarla ilgili bilgi, beceri, tavir ve tutumlarm gelistirilmesi yayginlasan iletisim teknolojilert ile bilgiye
ulasmak hizl olmakta, 6nemli olan, bilgilerin hayata faydali olacak sekilde kullanim becerisidir.

Yerel ve global 6lgekte degisim cok hizh gerceklesiyor. “Eski kafa ile yeni sorunlar ¢oziilemez.” Diiniin ¢6ziimleri bu
giiniin sorunu olabilir. is yapma seklinin degisimiyle bircok sektdr doniisiiyor. Yeni duruma uyum saglayanlar varligimn
siirdiirebiliyor. Gelecegin ne getirecegi belirsizdir. Insanlarm gelisim ve degisime ayak uydurma hizlar artryor.

Tiiketici davranisi konularma genis perspektiften bakip dogru degerlendirmeler yapabilmek igin elestirel goriislere de yer
verilmelidir. Y 6netim ve sistemleri elestirme ve memnuniyetsizlik artislar giic otoritelerini yeni arayislara yoneltiyor.

Bu eser, kisisel 6grenme yaklagimiyla yiiz yiize, agik ve uzaktan dgretime uygun hazirlanmis bir ders notu niteliginde
olup on dort boliimden olusmaktadir. https:/birecik.harran.edu.tr/tr/ogrenci/ogr-gor-metin-arslan-ders-notlari/



i"CiN!.)EKiLER

OINSQOZ.......ooevvvriesesssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssenssssssasssssesssssesessssessssssnsssssesssssansssssaesssssesssssesssssssassssesssssansssssssssssssssssnns 2
1. TUKETICI DAVRANISINA ILISKIN TEMEL KAVRAMLAR.........oooseeessssseessssssesssssssssssssssssssssssssssssses 6
1.1 TREYAG KAVIAML. .vvoecvveeesveesseesssssssssssssssssssssssesessessssesssssssssesessessssessssesssosssssssssessssesessosssssssssssssssesssesssessssesssses 6
1.2, UTEHIN KAVIAIML cvvos v eesessesssssssssssssssssssssssssseesssssssssssssssssessesssssossssssssessssssssesssssssssesssssssssssssssssossssssseessssssssessssssseesssssoe 7
1.3, TUKCHIN KAVIAIML1...rvvvurevvsseessssesssssessssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssssnsssssesssssnssssssssssssessssssssssssesssssssssssassssssmsssssssssssssssssns 9
1.4 TUKEHCT V& IMIISCTL..vvvuvrvvueeesseresssessssessssessssssssssssssssssssssssssssssssssesssssesssssssssassssessssessssesssssssssssssssessssessssessssessssssssssssssssssssssssesssanees 10
1.5. Tiiketicilerin SIIlAnAITIIMAST ........cvueureersreeseressessssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 11
1.6. Tiiketici DAVIANIS1 VE OZEIKIETT .....ovoooeeveveeeeresesssessssessssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssessesssssssssee 12
1.7. Tiiketici Hareketi Ve TUKEHCI BIINCI.......urvrvuressseresssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 13
1.8, TUKCHCTNIN KOTUNIMAST c.vvvvvvvvessreesssessssessssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 14
1.9. Tiiketici Davraniinda Ahlaki UNSUITAT...............reeeemeeeessreessssessesssssessessssessssssesssssssssssssssssssssssssesssssssesssssssssssssssssssess 16
1.10. Tiiketici Davramisi Bilimi ve Faydalandigl Bilim Dallart............essssssssssssssssssssssssssssssssens 17
BiriNCi BOIIM SOTUIAI.....vu.vvveureesseresssesssssesssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssesssssassssssssssssssssssssssssssssssssssssssensss 18

2. EKONOMININ ISLEYISI VE TUKETIM ILISKISL........oooooccccceseeeeres e sssesssssssssssssssssssssssssssessssssssesssssne 19
2.1 EKONOIMUIIN ISIEYISI.ov1rvvvreevvveesesssessnsssssssssessssssessssssssssssssssssssssssossssssossssssssassssssssssessssssesssssossssssessssssessssssesssssesssssoees 19
2.2. EKONOMIK SISTEIMIEN ... 21
2.3. PIYaSA VE PIYASA TUITETT .vvvvvvuuuseeressessseeseessssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssss s ssssssssss s ssssssssss s sssssssssessssssssssssssssssess 26
2.4. EKONOM V& TUKEHIN THSKIST c.vevvvveereeeeeeeeenssesssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssee 26
2.5, UTCHIN FAKIOIIET...vvvvvsevveessssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssessssssssessssssssessssssssessssssssessssssssessssssssssssssssssessees 27
2.6. TUKEHM V& AL YASAM EFTISI......cvvevureeeeesssseeeesssseseessssesesssssessssssssesssssssessssssssessssssssessssssssesssssssasssssssssesssssssassssssssssssssssassesss 31
2.7. Kusaklar ve TUKEtM EGIHMI .....o..vvuuuuereeessessseesesssssessssssssssssssssssssssssesssssssssssesssssssssssssssssssssssssesssssssssssesssssssssssasssssssss 31
2.8. Tiiketim Harcamalar1 ve EKONomik KalKINMA..........vwureeesssssmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses A
TKINCT BOIIM SOTUIAIT....vvvovesevveeseesseesssessssssssesssssessssssssessssssseessssssssessssssssessssssseessssssssessssssssessssssssessssssseessssssssessssssseessees 37

RI TV 23N 1N 1) 51 0NV SO 38
3.1. Pazarlama Ve HIgili KAVIAMIAL ........co.vooveeeesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssessssessssessssssssssees 38
3.2. Pazarlama ANIAYISININ GELSIMI ......cueuuuuureeeeuseeeessseeessssseseessssseesssssssesssssssssesssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssessssssssaes 39
3.3. Pazarlamada YEni YONIEIMIET .........cc..uereruereusesssesssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssenees 39
34, YESI PAZAITAIMa..........oeeeceeestees sttt bbb s s ns R eesRessRensRenn 40
3.5. HIZMEL PAZAITAIMASI......cvvurverreeseeesessssesssssssesssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssnssssesssssssssessssssssssnssssessssessssessssssssssssssssssssnssssnsssaness 41
B8, E-PAZAIAMA...ccccc s 42
3.7. MArKa PaZAITaMAS] ........cvuueeeeeeeseresessssessssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssnssssesssssssssesssssnssssnssssessssessssesssssssssssssssnsssssssssnsssaness 43
3.8. GlOBAI PAZAMAMA......ccoseereere s 44
3.9. Pazarlamada Miisteri Iliskileri Y6netimi ve TUKEtCE DAVIANIS w.v...oooovveeeessssseersssssseessssssseessssssssessssssssessssssseesssssone 45
3.10. Pazarlama YONEHIM STIECE ...uuuuvesuurreesssressssmsesssmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssssssssssssssssassssssssssssssssssssssssssssssssssssssssness 47
3.10.1. Pazarlama Planlamasi ............occceeueresmrsensessnessssssesssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssnssssssssnssssssssssnssss 47
3.10.2. Pazarlamanin OTZANIZASYONU ............ueeeessseeesssssseeessssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssessssssssssssssssessssssssssssssnns 53
3.10.3. Pazarlamanin Y ONEIIIMESI.........cvuuuereeuereesresseesssssssssssesssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssesssssssssesssssssssnssssesssssssssssssssnsses 53
3.10.4. Pazarlamanin KOOTQINASYONUL...........reeuuumeeeesssseeesssssessssssseseesssssessssssssessssssssssssssssssssssssssesssssssessssssssssssssssesssssssssssssssnns 54
3.10.5. Pazarlamanin KONIIOMI..........cuuuereeeresnressnresseessssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssesssssssssessssssssnssssessssnssssssssssnssss 54
UGHNCT BOWIM SOTUIAIT...vvvvssevvveresessveesssssssssssssssssessssssssessssssssesssssssseessssssseessssssseessssssseessssssseessssssssessssssseessssssssssssssssesssnes 54

4. TUKETICI GENEL DAVRANIS MODELL........ooooeooosieeessseeesssssesssssessssssssssssssssssssssssssessssssessssssssssssssssssseses 55
4.1. TUKEtiCl DAVIANIS MOACIICTI........ooereeeseeesssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 55
4.2. Tiiketici Satin Alma Davranigini EtKileyen FaKIOTIEL..........curureermreermereesseseessssesesssssesssssssesesssssessssssesssssssssesss 55
4.3. Tiiketici Satin Alma Davranisi Ve Pazarlama ............oc.ureesesssmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 57
44. Tiiketici Satin AIMa DaVIANIS TUIETL........cvuereeureeieesseessseessesssssssssssesssssssssssessssssessssssssssssessssssssssssesssssssssssssssssssessssns 58
4.4.1. Karmagik Satin AIMA DAVIANIS .......rvueuereesresssnsesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsss 58
44.2. Celigki Azaltict Satin AIMA DAVIANISL .........rvveueeesseeesseesssessssssssssesssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssessssssssssssssssssessssssesss 59
44.3. Degisiklik Arayan Satin AlMa DaVIANISL.......cccuuruurrrmmmmmnsessssssessssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssseses 59
444. Aliskanhga Dayali Satin AIMa DAVIANIST..........rveereerersereessesesssssesessssesssssssessssssessssssssessssssssssssssesssssssssssssnes 59
4.5, TUKCHCT HIZIME . ..u1evvvusreessseessssesssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssessssssssssssessssssssssssessssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssss 59
4.6. TUKEtiC] T1EtiSIM SEANAAITIAI ..oocccvvoreeerveeeesessssessssssssssssssssessssssssessssssssssssssssssssssssssessssssssessssssssessssssssessssssssssssssssessanes 61
DOrdUNCT BOIIM SOTUIAL. c.....ovvvvereeseesseesseessseesssesssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssesssssssssessssessssssssssssssssssssssssssssssssssmssssssssssssssnsssans 65

5. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISINI ETKILEYEN PAZARLAMA FAKTORLERI ... 66
5.1. Tiiketici Satin Alma Davramsim Etkileyen Pazarlama FaKtOrIEr ..........ueeeeeenmeessessessssssssssssssssssssssssssssseess 66



5.3. Pazarlama Karmasi EISMANIATL...........c..ooc.ccioeineciecieee sttt sssssssssssassssssssssssssssssssssssssssssassssassssassssssssssanees 66
B.3.L UIITHN cevvvveeevsseeessesssssessesssssessessssssesessssseesessssseesessssssesessssssessssssssessssossosssssssesssssssssessssssssesssssssesssssssseesssssssssssssssseesenss 67
D32 FAYBL st 67
5.3.3. DIABIIIL .reeseeseeseeseeseeseesesseesssssesees e oot sessessessessessessessessesses s s oo oo ses s ses st essess st sss oo 68
5.3 TULUNOUITINIA .....oooeevevessessssssssesssssssssssssssssssssssssssssssesssss s s s s s8R R 69
BeSINCI BOIIM SOTUIAL........cvuurveureesessesssesssessssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssnns 69

6. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISINI ETKILEYEN PSIKOLOJIK FAKTORLER.............. 70

5.1 OOBLCIUNIC .ot ses s ses s ses st ess s ses s s ses s s e oo oo et e et et s 70

5.2, IMOUIVASYON ..cvvvvvvevesssssssssseeseseesssssssssssssssssssseee e eeesssssssssssss £ RE 88111144 RRR RS RS 72

5.3, ALGIIAMA 1...coceererevevvvsssssssssssssesssssssssssssssssssssssssss s8R SRR 555 R RRR RS R R 73

O TULUMN c.ovvvturcvsseesssssseessssessssessssssssssssssessssesssseess st sssnes s s eess s s et see s es e s s s £ s8R R RS R R R 75

5.5, KISTHK vvvvuuuuummmeeeesesesssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssseessssssssssssssssssssssssssessssss 545458 sssssssssssss s a5 R AR R RS 76
AINCT BOIIM SOTULAIT.......ovvveveeceteeeteestses st ssss s saes s ssssssssssss s s sssssssases s b s b ssss b sases s st sbesss s sasessanes 79

7. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISINI ETKILEYEN SOSYAL VE KULTUREL FAKTORLER..80

7.1 DANISINA GIUPIATL. 11vv111111eerersessssseeeesssssssseeesssssssssssesessssssssss s ssssssss R8RSR 80

7.2, SOSYAL STELAL «....vvooreeveeeeceessseeesseseseesssseesessssessesss s ssss bR R RS R R 81

T3 A eeeeessssss s s s sssssss eSS R AR AR R AR AR AR RS R R R AR RRRRS 82

T 4. KISISCL EAKILET .....uocvvvvcvtsesessstssesssssssssessses s ssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssessssesssssssssssssasasssssssssesssssssssessssssssasssassssassssssssssaness 83

5. KKTUIT c.v.cvorvesvesseestee st sse s e sssss bbb a bbb R SR e R AR R R e bR s R bR 84
YedinCi BOIIM SOTUIAI.......oviviitsnssss s ssssssss bbb s sssssssssssssbass s ssssss s s sesssssssbss s sesssssssssssesses 85

8. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISINI ETKILEYEN DEMOGRAFIK VE DURUMSAL
FAKTORLER .......ccc.cooovsivosissssssssssssssssssseasssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssasseassssssssssseses 86

8. 1. DEIMOGIALIK FAKIOTIET. ......evvvesvessseererssssssessssssssssssessssssssssssessssssssssss s sssssssss s 86
BL1.1. YAS .o sseeessssssssssssesesessssssssssssssssssssss s 555 R RS R R RR RS R R R R R AR 86
.12, CINSIYEL......corrveeeeesesesssssssssseeeeeeeessssssssssssssssssse s RE RS8R ER RS R AR 86
.13, BN evvvvvvvesusasssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 87
.14, COTLALT YOIICSITL..ovvvvveresereeessssssseeseesssssssesessssssssssesssssssssssse s R R R RE R 87
BLLE. IMIBSIEK .........oovvveeeevssssssssseseessssssssssssssssssssssss s s R s s8R AR RS R AR R R AR 87
B.LL6. GBI DUIUMUL...ouvorveversessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssss s ssssssssssssssssesssssssssssssssesssssssssssssssnns 87

8.2, DUIUMSAL FAKLOTIET.........cvveerveeseieeesescses st s s s ssssssssssssssssssssssssssssssssssss s ssses s s s ssss s s ss s sssssasssassssanns 89
B.2.1. FIZIKI (CCEVI® ...ouvveverceenseessseeessseeesssseessssssessssesssssesssss st 8888 R RS RS E s 89
B.2.2. SOSYAL (CEVIE ...ovvuureeeeessseeeessssseeesssssesssssssesssssssssssssssssesssssss e esss e 5888884 R RS AR R £ R R R R R 90
8.2.3. ZAIMAN FAKIOIU ....ovvevrvrvs sttt sssss s sssssssssbsssssss s s bbb s s s bbb bbb e e bbbt 90
8.2.4. Satin AlMA NEGACI ......ccvuevveerveersies it s s sssss s sssss s s s bbb s R bbb s bR s s 90
B.2.5. DUYGUSAI DUIUMN...vvvrrreeeeeeeeeesessessssssssssssessesssessssssssssssssssssssse s esssssssssssssssss £ R RS 90
8.2.6. FINANSAl DUIUM.......ooeeerrrsesvssseeesssssssssssesssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssssssssnns 90
SEKIZINCT BOIIN SOTUIAIT .....cvucvuvcvueeiestessessssstsessessassssssssessssssssssssssssssssssasssssssssssssssssssssssssssssssanssasssssssssssesssassssssssssssesssansssenss 92

9. TUKETICI SATIN ALMA KARAR SURECIT VE AILE BUTCESI.........oocccocseensseeensssesssssssssssssssssssssssnee 93

9.1. TiiketiCl SAtN AlMA KATAE STTCCL......cvuvvteereeressessiessiessssssssssssses s sssssssssssssssssasssssssssssssssasssasssssssssssesssssssssssssssnssassssness 93
O.1.1. SOMUNUN BEIIFTEBNIMIESI.......ovvvooreeesseessssssessssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssnans 93
9.1.2. Alternatiflerin BElIFIENMIESI.......ccvvvvieeeeeiseess e sssssss s sssssesss s sssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssanns A
9.1.3. Alternatiflerin DEGerlendirilmeSsi ...........ccuuwerrueummreresssismresssssssessssssssssssssssssssss s sssssssssssssssssssssans %A
0.1.4. St AIMA KATAIT .....overveirereteetessss s ssesses s ssssssss s b ssssss e ssssssssssssbess s sssssssss s e s ssssbass s sanssssnssnssenssns 95
9.1.5. Satin Alma Sonrast DEZEMENTINMTIE............ccwrmmmmmmerereeeesssssssssss s ssssssssssssssss s 95

0.2 ATLE BUICESI ....vvvuuvvesseeesssseessseessseessssssssssseesssssessssssesssssesssssssssssses st sssseessssses st ssssassssssessssssesssssessssssessssssssssssessssssmssssssssssnnees 95
0.2.1. BULGENIN FAYAIAIT .......oorvverieesciressiisessssssssssssssssssssssesssssssssse s ssssssssse s sss s s 9%
0.2.2. BUHGE STITECI ..v1uvvvsseeeesssessssseesssseessssesssssesssssessssssessssssssssssessssssesssssessssssessssssssssssessssssessssssesssssesssssssssssssssssssesssssssssssssasssssessssnans 96
0.2.3. AGIK BULGE ....vuvrvverureessressssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssesssssessssssssssssssssssssssssssssssssmsssssnns 97
9.24. Tasarruf ve Aile BUtGESINAE DENKIIK .........ccuuureeereerseeesesssseessssssessssssssssesssssssssssssssesssssssssssssssssssessssssesssssssssssessssnnns 97
DOoKUZUNCU BORIM SOTUIALL.........vvveeevecieesies st sssesssssssessssssssessssssssssssssessssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssansssssessanes 98

10. TUKETICI iLE SATICININ HAKLARI VE SORUMLULUKLARL.......cc..ooevomsrrmmrmssesssessssssssssssssssses 99

10.1. Evrensel TUKEHCT HAKIAI ........oc.vevvinirenerieeriessss s sssssssssssssss s sssssssssssssassssssssssssssssasssasssssssssssssssassssssssesssanssansssness 99

10.2. Tiiketicinin SOTUMIUIUKIATT...........cccveeveeciueseiessseestssssses s ssessssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasessssessanns 102

10.3. Sat1cHariny/UretiCilerin HAKIAT. ........ooooeeveeeeressssssssesssessssssssssesssssssssssessssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssee 103



10.4. Saticllarmy/UretiCilerin SOTUMIUIUKIATT. ..........eeeeeesseesseseseeeeseesssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssesssssessssssssssssssssssmsesessssssssssssesees 103

10.5. Tiiketici Haklarmi Koruma FAaliyetler ...........ccuuueuruuceermmimssissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssees 103
10.6. Tiiketicinin KOMUNMEA TYAC vvvvvsuvvveresssssseesssessssessssssssessssssssessssssssessssssssesssssssssssssssssessssssssessssssssessssssssssssssssseessnss 104
10.7. Tiiketicinin Korunmasinda Sorumlu Taraflar Ve GOIEVIETI........c..uuureeeerreessmeeesssmsesssssessssssmsssssssssssssssssssssssns 104
L10.8. TUKEUCT IMIEVZUALL...v..1evevvesseeesssssesesssssesessssssessesssssesessssssesessssssesesssssessssssssesesssssesesssssesesssssessssssssessssssssssssssssessssssssssssssssees 106
10.9. Tiiketici Konseyi ve Tiiketici Sorunlar HAKEM HEYE ........rveerevuuresessimssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesee 106
10.10. Tiiketicinin HaK ATAMA YOIAI.......uurreeeeeessmeeeessssssessesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssees 106
L1011, BIHNGH ATSVEILS STIECL....crvvvvesseressssseeesssssessesssssesesssssessesssssssssssssessssssssesssssssesssesssssesssssssasssssssssesssssssssssssssssesssssssasssssssssnes 107
ONUNCU BOITY SOTULAIT .vvvv1otvvvvssseeesssseeesssssesessssssesesssssesesssssessssssssessssssssessssssssessssssssesessssssessssssssessssssssssssssssesssssssasssssssssesssssans 110
11. CEVRE KORUMIA .......oooocettumnseeessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssans 111
L1 CRVIC couvoreeeectsessuesssessssssssses st sssssssssssssses s8R 111
L1220 COVIE KATHIIZI .cvvvvvvvvssseerensesssseeeesssssssssesssssssssssesssssssssssssssssssssss s 113
11.3. Cevre KirlHZININ CESIIETT ... rvuuurrrssressessssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssmssssssssssssssssssssssssssssssssssssssness 114
11.4. Cevre Kirliligini Onleyici CASMAIAL .......cc.ovosevveesssssessssssessssssssssssesssssssssssssssssssessssssesssssessssssessssssssssssssssssssssssee 116
11.5. Tiiketici BilinCi Ve CeVIE KOIUMA .........cvuerereesessesssessssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssanes 118
11.6. Yesil Pazarlamanin TUKEtME V& CEVIEYE EKISI.......rreuuureeeemeeessseeessssesssssssessssssesssssssessssssssssssssssssssssssssssssssees 119
ON BirINCT BORIM SOTUIAIT......covvuoeeeeesseeeesssesesssssesesssssesesssssessessssessssssssesssssssessssssssessssssssessssssssesssssssesssssssssesssssssasssssssssessssssns 120
12. TUKETICI EGITIMI VE TUKETICE BILINCL ...ttt 121
12,1 TUKEHCT EGIIMI .vvvvvvvesssseeeeessssssseeeeessssssssesssssssssssssessssssssssssssssssssssssssesssessssssssssssesssssssssss s sssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnnns 121
12,2, TUKEHCT BIIINCIvvvvvvvssssneeressessssssssseessssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssssssssssasnees 122
12.3. TUKEHCT HATEKEL ....cvvveuseeeeeessereesssseeesssssseessssssesssssssesssssssesssssssesssssssssssssssssessessssssessesssssssessssssessessssssssssssssssssssssssssssssesssssnns 122
12.4. Tiiketici Hareketinin Onem Kazanma NEAENEr ............wumerrrssssessmsssessssssssssssessssssesssssssssssssssssssssssssessssssessssee 123
12.5. Tiiketicilik Bilincinin Tiiketici Davraniiyla BaGlantiS1..............eeeeeesseeesssssessssesesssssssesssssssssssssssssssssesssssnns 124
12.6. Dijital DOntSIMUN TUKEHME BAKILETT.....o..oereeeessreeessescesssseesssessessssessssssssessssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssnsnes 125
12.7. Sosyal Medyanin TUKetici BIHNCINE BKIS .......rvreiimrssssisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssans 126
12.8. Tiiketim KU VE TUKEHCT BIlINCI....cvvvvururreessssreesssseseesssssesssssssssssssesssssssessssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnses 130
ON TKINCE BOIIM SOTULAIL .vvvosvveeeevveseesssessesssssssssessesssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssessssssessssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssesse 132
I3 IS AHLAKI .....ooccoooceeseoeseeessssesssssssssessssesssssssssssssssessssessssessssessssessssssssssessssessssessssossssssssssessssessssessssesssssesssees 133
13.1. Ahlak KaVIAm1 V& GEIISIML...uveeuurreesseeessssssssssessssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsss 133
13.2. ANIAKIN KAYNAKIAI .....crrveeeesssseneeeeesssssssessssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssassssssssssssasnees 135
13.3. KiSISEl ADIaK V& GEISIMI ...vvuvveerseesssesssssssssssesssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssness 136
13.4. Sosyal Ahlak V& DEGEIlEr ESIIMI........cocrrurrrerrereersseeeersseseessssesssssssesessssessssssssesssssssessssssssesssssssesssssssesssssssessssssns 137
13.5. Evrensel Ahlak TIKEIEr V& GEISIMNI .....oo.ueevveeseeseersssmssssesssssssseesssssssessssssssessssssssessssssssessssssssesssssssseessssssssssssssssesssnes 138
1360, IS ADIAKI ...oocccveeeeeeveeeeeesesseesessessseesssssssssessssssssessssssssesssssssesssssssseessssssseessssssseessssssssessssssssessssssseessssssseessssssssessssssseessnss 139
13.7. I$ ADIAKININ TEME TIKEICTI c.cccvvvvveeevveeesesesessssessseessssssssessssssssesssssssssssssssssesssssssssesssssssesssssssseessssssseesssssssssssssssseesnes 140
13.8. Mesleki Yozlasma ve Is AhIaKINIm ONEM ...oocc.vveeveseereesssseeeeessssssseesssssssessssssssesssssssssessssssessssssssessssssssssssssssseessnss 141
13.9. YONEHIM ANIAKI ....ooveureeeesseeeessseeeessssseeessssssessessssseseessssseseesssssesess s es s8R R 143
13.10. GIODAL IS ARIAKL.....vorssceveeeeseseeeesssssssesessssssseessssssssssssssssesssssssseessssssseesssssssessssssssesssssssssesssssssessssssssesssssssssessssssseessnes 147
ON UGHNCI BORIMN SOTULAIT .vvvvvrevvvvvesessveesssssssessssssssessssssssessssssssesssssssseessssssseesssssssessssssssesssssssssesssssssssssssssseessssssseesees 149
14. SOSYAL SORUMLULUK ... imrreeeeerssmensseessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssssssssssssssassssssssssssnns 150
14.1. SosYal SOTUMIUIIK KAVIAMI ...v.vvrrevveaseeeessseesesssssesessssssessesssssesesssssesssssssessssssseessssssssesssssssesssssssssesssssssssssssssssesssssssssssssssanes 150
14.2. Sosyal SOrUMIUIUK ALBNIATT ...v.vvvvereessreeersseeeesssseseessssseseesssesesssssesssssssesssssssessssssssesssssssessssssssesssssssssssssssesssssssasssssssss 151
14.3. KigiSel SOSYAl SOTUMIUIUK........cvvvvveummrrerssssssseesesssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasses 152
14.4. KUrumSal SOSYal SOMUMIUIUK .........ccuuuurmeeeeeceeessssssssssssssesss s ssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssssssssees 153
14.5. Global SOSYAl SOMUMIUIUK............creeveerrcessessessssessssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 155
14.6. Global EKONOMIK Ve SOSYal ESHSIZIIKIET ........cvcvvevveeeemssmmsesssesesssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnssssssssssess 157
14.7. Global Sosyal Medya SOrUMIUIUKIALT............reeemmerrssmissessssssssssssssssssesssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssesees 161
14.8. Sosyal SOrUMMIUKIAL UZETINE SOZIET .vvvvvvvvvsseeeveesssssssessssssssessssssssessssssssessssssssessssssssesssssssssesssssssesssssssssssssssssesssnes 164
ON DOTAUNCT BOIM SOTULAIT.......crvvveeseeeeeesseeeesssseeeesssseeeessssseesesssssesssssssessssssssessssssssessssssssessssssssessssssssssssssssssssssssesssssssssessssssns 165
FAYDALANILAN KAYNAKLAR .......oocoucmmmrrseessssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssss 166



1. TUKETICI DAVRANISINA ILISKIN TEMEL KAVRAMLAR

“Onemli olan; hayatta “‘en gok seye sahip olmak” degil “en az seye ihtiyac duymaktir.”” Socrates

Tiiketici davranisii anlayip sonug ¢ikarmak igin ihtiyag, tiretim, tiiketim, tiiketici, tiiketici davranisi kavram incelenir.

1.1. Ihtiya¢ Kavramm

Ekonominin “iiretim, tiiketim ve dagilim olaylarini inceleyen bilim”” olarak tanimlandigi zamanlarda tiretimin asil hedefi
olan tiiketim {izerinde ekonomistler yeterli durmanuslardir. Ekonominin temel konular1 olan tiiketim ve tiketimin 6znesi
olan tiiketici etraflica aragtinlarak anlagiimaya galisiltyor.

Bilimlerin ortak hedefi insanlarin somut ve soyut ihtiyaclarm karsilayarak onu mutlu etmektir. Her disiplin, insam komple
bir yapi olarak algilayip, kendine konu edindigi alanda onun sorunlarina ¢oziimler tiretir.

Bilim ve teknolojik gelisim insan ihtiyaglarini cogaltmis ve “ileri ve gelismis ekonomi” yapistyla uzak ¢evreden saglanan
ihtiyaglar ortaya ¢ikarmustir. Gegmiste zaruri ihtiyaglar; ekmek, su ve barinma iken gelismis ekonomilerde ¢ok fazla ve
karmasik bir yapidadir. Uretim ve titketimdeki degisim, hizli bir tilketim meyliyle “deger” in yerini “imaj” alds. Thtiyaglar
reklam ve imajla belirlenip tiretilen {irlin pazara sunuldu. Standartlastirilan ihtiyaglar, isletmelerce standart paketlerde yiyecek,
icecek, giysi, ev, otomobil, bilgi, hayal, sevgi-nefret ve eglence mesguliyetleri pazarlanir oldu.

Insan, ok seye ihtiyag hisseder ve bu ihtiyaclarmn bazilarim tek basma karsilayamadig igin bir topluma déhil olur, onun
genel kurallarina uyarak karsilamaya cahigir. Toplum kurumlarinin temeli olan ailede diinyaya gelen insanin toplumla olan
cok yonlii iliskisi; (1) Sozlesme Teorisi, (2) Organik Teori ve (3) Toplum Insan Ihtiyaglarndan Dogar Teorisi ile aciklanr.

Insan, toplum ve ekonomi bu ii¢ kavram birbirine bagh ve birbirini tamamlar. Toplum ihtiyaglarmm karsilanmas belirli
bir diizende ve kurumlar aracihgy ile olur. Gelenek, gérenek, kanun, tiiziik ve yonetmelik gibi normlara sahip; aile, siyasi,
askeri, egitim, dini ve ekonomik kurumlar insanlarin degisik ihtiyaclarini karsilamak icin faaliyet yiiriitiirler. Ekonomik
kurumlar; insanlarin hayatlarimi devam ettirebilmek igin ihtiyag duydugu tiriinleri tiretir ve arz ederler. Ekonomik kurumlarm
yap1 ve isleyisine gore diinyadaki toplumlar; Gelenekgi Toplum ve Sanayi Toplumu diye ikiye ayrilir.

Thtiyac; organizmanmn duydugu bir eksikligi karsilama istegi, tatmin edildiginde haz, edilmediginde ise ac1 ve elem veren
psikolojik his, duygu, biyolojik ve ekonomik bir olaydir. Insan ihtiyaclart mal ve hizmetlerle karsilanir. ihtiyaglari tatmin,
insan davraniginin itici giiciidiir ve bu giiclerin her birine ihtiyag denir. Kapitalist ekonomi, ihtiyag ve istek ayrimi yapmaz.
Istek ise bir seye duyulan egilim, arzu, bir ihtiyaci karsilayacag diisiiniilen nesne veya duruma duyulan bagibos 6zlemdir.
Kithk algist olusturan basibos istekleri karsilamayi da esas alan kapitalizm mevcut olmayan bir kithg kabul eder.

Insan hayatmmn devam icin karsilanmasi zorunhu temel ihtiyaglar; hava, su, gida, giyim ve barmmadir. Insan bu ihtiyaclar:
kargilamak igin degisik ugrast alanlarinda farkh insanlarla is birligine gider. Thtiyacin ortaya cikisi tiim insanlarda aymdir,
fakat sekli, siddeti kisiden kisiye, sosyal hayata, yasadig1 yere, zamana gore farklihk gosterir. Thtiyaclar cok sayida, dinamiktir,
siirekli tekrarlanir, nicelik ve nitelik degistirir. Degismeyen, sadece bir seylere ihtiyag duyma hissidir. fhtiyaglar dncelik
derecelerine gore sirasi ile karsilandigindan, ilerleyen siirecte kendini yeniler ve yeniden ihtiyag dogar.

Insanlarm meyilleri, fiilleri kalp ve hissin yoneliminden cikar ve ihtiyaglarma gére yon bulur. Hirs, asiri istek, likkse
diiskiinliik, siddetli arzu ve tutku olan ihtiraslar ihtiyac degildir. insan ihtiyaclarmdaki smirsizlik; ihtiyacin biri karsilaninca bir
diger ihtiyacin gelmesidir. Onceleri bilinmeyen birgok mal ve hizmet ihtiyag haline gelmistir. Artan tiiketime yonelik iiretim,
kaynaklar tiiketmekte, olusturulan tiiketim toplumu da ileri boyutta yeni tiikketim modellerni gelistirmektedir.

Thtiyaclarm artma nedenleri:

1. Bilimsel, teknolojik, ekonomik ve sosyal geligim.

2. Tiiketim araciifryla kimlik ingas1 ve gosteris igin tiiketim anlayisinin yaygmlasmasi.

3. Liikse diiskiinliik, dzenti ve popiiler kiiltiiriin (belli bir donem gegerli hizh tiretilip tiiketilen kiiltiir) etkisi.

4. Globallesmenin artis1.

5. Reklamlarm kotii etkileri ve yanhs yonlendirilen ihtiyaglar.

Insan ihtiyaglan bilim ve teknolojik gelisimle cesitlenerek artryor. Kanaat ekonomisi, ihtiyaclart smirli, kaynaklari bol
kabul ederken, materyalist olan kapitalizm ve sosyalizm; ihtiyaclar smirsiz, kaynaklar ise siirl goriirler. Kapitalizm, gercek,
ihtiya¢ disinda arzu ve ihtirasi ihtiyag kabul eder, stirekli sahte ihtiyaglar ortaya koyarak varhigm siirdiiriir.

Thtiyaclarm ozellikleri:

1. insan ihtiyaclan siirhdir. Insan ihtiyaglan smirsiz degil; tanimlanip énem sirasma konulabilir, belirli araliklarla yeme,
igme, uyuma gibi ihtiyacim yenilemek ister ve bu nedenle smirlt yapidir. Kapitalizm, ideolojik 6n yargiyla; arzu, istek, hirs
ve tutku olan ihtiraslar ihtiyag kabul ettigi i¢in “insan ihtiyaglan smirsiz” der. Oysa ihtiyaglar; yasama, yeme, igme, uyuma
Ve barmma gibi smirhdir; biri karsilaminca bir diger ihtiyag gelir. Kapitalist ekonomi, gergekte olam degil olmasini istedigi
insan tipini esas ahir: Uretimin temelini kar goriir, sinirsiz ihtiyag ve kit kaynaklar diyerek insanlan aggdzlii ve doymak bilmez
yapida bencillestirir. Bati” da yerlesik; “insan insanin kurdudur’ ifadesi kapitalizmin vahsetini gosterr.

2. ihtiyaclar siddet acisindan farkhhk gosterir. Biitiin ihtiyaclar aym dlciide vazgecilmez degil; insan, kit imkantyla
once hangi ihtiyacni karsilayacagm belirler. Thtiyaclarm farkh siddet ve boyutta olusu siralama yapmaya imkén verir.



3. Ihtiyaclarm siddeti tatmin edildikge azahr. Thtiyaclar karsilandikca siddeti azalir ve Snem sirasi geriye atihr. Zorunlu
gida ihtiyacinda; susayan insan ilk bardak suya ihtiyaci, ikinci bardak suya ihtiyacindan daha fazladir.

4. Ihtiyaclan karsilayan mal ve hizmetler ikame edilebilir. Herhangi bir ihtiyacin karsilanmasi farkh araglarla saglanir;
yiin yerine pamuk, seker yerine pekmez, ay cicek yagi yerine zeytinyagi sinemaya gitmek yerine kitap okumak.

5. Ihtiyaclar tekerriir eder. Bir ihtiyac karsilandiktan belirli bir siire sonra tekrarlanir; yemek yeme ve su igme ihtiyact
olan bir kisi bu ihtiyacim tatmin ettikten belli bir siire sonra o ihtiyaglar yine ortaya ¢ikar.

6. Ihtiyaclar siirekli artma egilimindedir. Bu egilim toplumun teknolojik, sosyal, kiiltiirel ve ekonomik durumuna gére
degisir; gelisim arttikca ihtiyaclar da artacaktir.

7. Baslangicta zorunlu olmayan ihtiyaglar zamanla zorunlu hale gelebilir. Bilim ve teknolojinin gelisimine ve
toplumun egilimlerine bagli olarak bazi ihtiyaclar zaman i¢inde zorunlu hale gelebilir.

Thtiyaglar; birincil (fizyolojik), ikincil (sosyal) ve Maslow’un siniflamas1 disinda zorunlu, kiiltiirel, liiks diye smiflanr.

Thtiyaclarin smiflandirimasi:

1. Zorunlu ihtiyaclar: Hayatin devamu igin hava, gida ve su gibi karsilanmasi zorunlu olan ihtiyaglardir.

2. Kiiltiirel ihtiyaclar: Zorunlu ihtiyaglar karsilandiktan sonra egitim, eglenme, dinlenme ve spor ihtiyaci.

3. Liiks ihtiyaglar: Zorunlu ve kiiltiirel ihtiyaclar sonrasi duyulan spor otomobil, yat gibi ihtiyaglardr.

Abraham H. MASLOW hiyr<ryik ihtiyaclar bes basamakta siiflandurmustur.

Kendini gergeklestirme ihtiyact ]

[ Saygi ihtiyaci ]

[ Ait olma ve sevgi ihtiyaci ]

\[ Giivenlik ihtivac ]
\[ Fizyolojik ihtiyaclar ]

Sekil 1-1: A. Maslow’un ihtiyaclar hiyerarsis

ihtiyaclar hiyerarsisi (Abraham H. MASLOW):

1. Fizyolojik ihtiyaclar: Hayatin devamu i¢in yeme, icme, giyinme, uyku, 1smnma ve barmma ihtiyaglari.

2. Giiivenlik ihtiyaci: Kendini giivende hissetme, tehlikelere karst korunma, mal ve can giivenligi saglama.

3. Ait olma ve sevgi ihtiyaci: Ait olma, sevgj, itibar, takdir, degerli hissetme, arkadaslik gibi ihtiyaclar.

4. Sayg ihtiyacr: Izzet, seref, {in, giic, prestij, bagimsizlik, giiven, tanmnma, deger ve sayg1 gorme ihtiyaci.

5. Kendini gerceklestirme ihtiyaci: Kisisel tatmin, basari, potansiyelini ortaya ¢ikarma ve kendini asma.

Insan ihtiyaglarindan olusan ve satm alma gicii ile desteklenen talebe isletmeler {iretim yoluyla cevap verilir. Thtiyaglar
teorisine gore, belirli bir kademedeki ihtiyaclar tatmin edilmeden bir iist diizey ihtiyaglar ortaya ¢tkmaz. Insan ihtiyaclari;
ihtiyaclar merdiveni denilen ihtiyacin en dnemlisinden baglayip sirastyla basamaklar izlenip karsilama yoluna gidilir.

Ulkeler, halkin artan yeni beklenti ve talebe doniisen isteklerini karslamak igin yeniden organize olmaktadirlar. Kimya
ve fizik kanunlarindaki gibi ekonomik ve sosyal konularda da kurallar icat edilmiyor, sadece kesfediliyor, yonlendiriliyor.
Insanlarm belirledigi sistemler, diinyada gegerli kurallart dogru uygularsa ihtiyaclar karsilanarak refah seviyesi yiikselir.

Uretimden kaynaklanan sorunlarm artistyla 2000’lerden itibaren “az tiiket, mutlu yasa” egilimi ve gdniillii sadelik
felsefesini getirdi. Tiiketim toplumu 1950-2000’ler aras “cok ¢ahs, ¢ok kazan, ¢cok harca” felsefesini kabul etmeyenlere
“meczup” goziiyle bakti. Ekonomik durgunluk, artan issizlik, ¢evre sorunlarina bagh toplumdaki rahatsizliklar insanlart
mistik degerlere yonlendirdi ve 2000’lerden sonra “goniillii sadelik™ diye ifade edilen diisiince yeni bir Ronesans olarak
goriildii. Israfin faturast gelecek kusaklara yansitilmakta, kaynaklari, iiriinleri israfin bedeli agir olmaktadir.

Thtiyaglarn varhg ve karsilanma zorunlulugu bulus ve kesiflerin temelini olusturur. Sanayi devrimi sonrasi bilimlerin
gelisimiyle insan ihtiyaglar teknigi harekete gegirdi. Birlikte ilerleyen bilim ve teknigin yeni buluglar diisiinceden tiretime
gecisi hizlandirdi. Bilimsel arastirmalarla elde edilen veriler hayatin her alaninda inovasyonla toplumsal faydayr artirch.

1.2. Uretim Kavram

Uretimin kisith ve zor sartlarda yapildig1 dénemde {iretim konusu 6n planda oldugu igin tilketim ve tiiketici arka planda
iken ekonomiler gelisip tiretim arttik¢a satis ve pazarlama faaliyetleri 6n plana ¢ikmasi dikkatleri tiiketiciye yoneltmistir.

Teknolojik gelismelerin sagladigy iletisim ve ulasim kolayliklar tilkeler ve kitalar aras1 mesafeleri kisaltarak ekonomik
politikalarnmn degisimiyle kapitalist ekonomi bunu lehine kullandi. 1970’lerden sonra artan bu gelisim hizi, etkinligi her giin
biraz daha artan kapitalizm, bolgesellesme ve globallesme egilimlerini artirdi. Yeni tiretim ve yonetim teknikleri gibi etkenler,
20. yy sonuna dogru “‘sanayi 6tesi toplum’ olarak kapitalizm iyice yerlesti.




Giiniimiizde “bilgi” en 6nemli tiretim fakt6rii olurken, servet, artik beden giicii ve sermayeden ¢ok beyin giicii ile elde
ediliyor. Bu degisimin nedeni, teknolojik, siyasi ve ekonomik gelismelerdir. Bu gelisim birgok firsati ortaya ¢ikartyor.

Gelisen diinya ekonomisi isletmelerin rekabet edilebilir alanlarmi gelistirmektedir. Rekabet, 1960°lar; tiretim, yeni tiriin
ve yeterli tiretimin 6niindeki engelleri kaldirmak, 1970°ler maliyet {izerine, maliyeti diisiirticii faaliyetler, 1980°ler kalitenin
one ¢iktig donem, 1990’lar zamaninda tiretim, diisiik maliyet ve kaliteli tirtinle birlikte hizli sunum 2000°ler ve sonras bilgi
ekonomilerinin hakimiyetiyle gelisen pazarlama anlayisina paralel tiiketiciyi merkeze alan donemdir.

En az cabayla en ¢ok tatmin saglamayr gosteren yontemler teorisi olan ekonomi, insan ve toplum hayatmi temelden
belirler. Uretim, biitiin topluluklar icin farkl: iki yoldan gelisir; Avrupa’ya 6zgii yola gore, toprak beyleri sahibi bulunduklart
bolgede Kralin yetkilerini paylasan feodalizm iiretim yapist ayn zamanda kapitalizmin temelini olusturur. Ikincisi ise Asya
toplumlart Avrupa’nin aksine merkezi otorite, giiciinii korumak ve yetkilerini paylasmadan toprag belirli bir kisiye veya
aileye miilk olarak degil, belirli sartlarda, kendine bagh kalacagina inanmastyla kullanma hakkini devrederdi. Bu hakki miras
yoluyla ¢ocuklarma devredemeyecegi igin toprak, sahislarin degil, devletin miilkiyetindeydi.

Global piyasa sistemi olarak zoraki uygulanan otoriter burjuva kapitalizmi, Asya toplumlart igin; fikri, siyasi, ekonomik
altyap, isleyis ve toplumu ilgilendiren sonuglar itibariyle olumsuzluklarla dolu bir sistemdir.

Insan ihtiyaglarmi karsilayan mal ve hizmetler isletmeler tarafindan iiretim faktorleri kullanilarak ekonomik faaliyetle
ortaya konur ve pazarlama araciligiyla tiiketicilere ulastirilir. Teknolojik gelisim, tirlinleri stirekli gelistirmekte, bazi litksleri
standarda doniistiirmektedir. Isletmenin hedefi, toplumun istedigi tiriinleri sunup, ihtiyacmm karsilayarak kar etmektir.

Uretim; insan ihtiyaglarmni karsilamak icin belirli girdilerin, bir siiregten gegirilerek bir mal veya hizmete doniistiirmek
icin yapilan her tiirlii faaliyettir. Uretimin asil hedefi insan ihtiyaglarmi karsilayarak tatmin etmek, fayda saglamaktrr.

Dijital iiretim; dijital teknolojileri {irlin tasarimindan tiretim ve servisine kadar tiim tiretim siireglerine entegre etmektir.

Uretici; mal ve hizmet {ireterek bunu tilketiciye arz eden, miistahsil, iiretim yapan kisi ve kurulustur.

Mal ve hizmetlerin tiretilmesi, depolanmas, tasmmasi ve satiimast insan ihtiyaglarmin karsilanmasina yonelik oldugu igin
genis anlamda {iretimdir. Uretimin asil hedefi insan ihtiyaglarin karsilayarak tatmin etmek, fayda saglamaktir.

Fayda; mal ve hizmetlerin ihtiyaglar karsilayarak tatmin etme niteligi ve diizeyidir. Thtiyaglar karsilanirken insanm
duydugu haz, tatmin ve memnuniyet olan fayda psikolojik bir kavramdir. Insan, sevdigi, hoslandig1 seylerden zevk alir;
sevmedigi, seylerden aci ve tliziintii duyar, bir tiiketici olarak kendisine en ¢ok fayday: saglayan mal veya hizmetleri tercih
eder. Marjinal fayda ise son tiiketilen birim {iriiniin sagladig faydadir.

Uriinler piyasaya sunularak alim ve satima konu olmast igin ticarilestirilir. Kazang elde etmek icin iiriinlerin alim ve
satimina ticaret, tirtiniin ticarete konu olacak sekilde degerinin serbestge belirlenmesine de ticarilestirme denir. “Miisterisiz
meta zayidir”’; satilamayan {ir{in kaybedilmis bir deger algisinin getirdigi bir pazarlama gabast Gnemlidir.

Uretim faaliyetlerinin yapildig yere de isletme denir. Isletme; insanlarin ihtiyaclarini karsilamak, sahibine kar veya sosyal
fayda saglamak i¢in tiretim faktorlerini planl, sistemli sekilde bir araya getirerek, tiriin tiretmek ve/veya pazarlamak igin
faaliyette bulunan kurulustur. Kaynaklar etkin kullanarak {iretimi, degisimi, boliisiimii ve tiiketimi ile ilgili problemlerin
¢6ziim yollarmi aragtirir, ekonomik bir birim olarak mal ve hizmet tiretimini belirli amaglara yonelik gergeklestirir. Kar amaci
giiden ve giitmeyen diye ayrlabilir. Kar temel sart degil, bunun disinda farkh amaglar bulunur.

Insan ihtiyaglarim karsilayan vasitalar somut; elle tutulup gdzle goriilen seyler (mal) ve soyut; elle tutulup goriilmeyen
seyler (hizmetler) olabilir. Insan ihtiyaglarin karsilayan araglar somut mallar ve soyut hizmetlere birlikte iiriin denilir.

Uriin; fiziki ve zihni ¢aba ile tiretilip fayda ve deger olusturmak icin satisa sunulan, dokunulabilir veya dokunulamaz
nitelikte, mal, hizmet veya fikirlerin 6zellikleri ile maddi ve sosyal faydalaridir.

Mal; insan ihtiyacim dogrudan veya dolayh karsilayan para veya ekonomik madde ile degisilebilen nesnelerdir.

Hizmet; insanlar tarafindan makineler araciligiyla {iretilen fiziki olmayan ve dogrudan satisa sunulan veya tirtinle
saglanan hareketler, faydalar ve doygunluklardir.

Hizmet ile mallar arasindaki temel farklar:

1. Hizmetler depolanamaz, mallar ise depolanabilir.

2. Hizmetin kalitesini 6lgmek zordur, mallarmn kalitesi kolay Slciiliir.

3. Malda tiiketiciyle karsihkh iligki diistik, hizmet tiretiminde ise bu iligki yiiksektir.

4. Mal iiretiminde sermaye yogun olarak kullanilirken, hizmet tiretiminde emek yogun kullanilir.

5. Hizmette tiiketicilerin katilimu yiiksek iken mal tiretiminde tiiketici katilimi diistiktir.

Uriinlerin degisik acilardan smiflandinhsi:

1. Birinci smiflandirma: Uretilmesi igin ¢aba gerektirip gerektirmemesi agisindan {iriinler:

a. Ekonomik iriinler: Uretimi i¢in ekonomik gayret ve organizasyon gerektiren ekmek, kitap gibi iiriinler.

b. Ekonomik olmayan iiriinler: Uretim icin ¢aba gerekmeyen oksijen, yagmur suyu, gol tuzu gibi {iriinler.

2. ikinci smiflandirma:

a. Yatirm iriinleri: Isletme, bagka bir mal ve hizmet iiretimini gerceklestirmek i¢in kullandig {iriinler.

b. Tiiketim tiriinleri: Tiiketicilerin kullanmak tizere satin aldig1 nihai {irtinler.



3. Uciincii smiflandirma:

a. Tiketim ve yatirim tirtinleri (ekmek ve ¢imento).

b. Dayaniksiz ve dayanikli tirtinler (meyve ve buzdolabr).

C. Taginir ve tasimaz {iriinler (otomobil ve arsa).

d. ikame olan ve ikame olmayan tiriinler (yiinlii kumas/pamuklu kumas, otomobil/tereyagy).

e. Tamamlayzci {irlinler (benzin/otomobil, gmlek/kravat).

4. Dordiincii smiflandirma:

a. Kolayda tiriinler: Fazla caba harcamadan temin edilen ekmek, peynir ve iletisim gibi iiriinler.

b. Begenmeli (arastrmali) tirtinler: Giysi, ev esyalar, saglik, dinlenme ve eglenme hizmetleri.

c. Ozellikli (spesiyalite) {iriinler: Markal1 otomobil, kiirk, pirlanta, 6zel saglik ve gezi hizmetleri gibi.

d. Aranmayan tiriinler: Mezar yeri, mezar tasi kare kodu ve cenaze hizmetleri gibi tirtinlerdir.

Artan ihtiyaglan karsilama; tatmin niteligi olan unsurlar bir iiretim siirecinden elde edilen {iriin ile saglanr.

Ticaretin yiiriitiilmesi agisindan giiniimiizde hizla gelisen elektronik ticaret (e-ticaret) ise Word Wide Web (WWW)
aracih@yla yiiriitiilen, internet aracihifiyla, mal ve hizmetlerin iiretim, tanitim, satig, sigorta, dagitim ve 6deme islemlerinin
bilgisayar aglan tizerinden yapilmasidir. Bu faaliyet ticari islemlerden biri veya tamammin elektronik ortamda
gerceklestirilmesi yoluyla reklam ve pazar aragtirmasy, siparis ve ddeme ile teslim olmak iizere ii¢ asamadan olusmaktadr.

Tiiketicinin 6nemi merkezi planlamali sosyalist ekonomilerde de olmakla beraber, tilketici hakimiyeti rekabet olan
ekonomilerdedir. Cok sayida alici ve saticinin oldugu, piyasaya giris ve ¢ikisin serbest oldugyu, tirtinlerin homojen, piyasanin
acik ve seffaf oldugu ve tiretim faktorlerinin hareketinin tam oldugu piyasalar serbest rekabet piyasalaridir.

1.3. Tiiketim Kavranm

Gelismis toplumlarda modern tiiketim, sanayi devrimi ile baglamus, tiretim artislart ve refah devleti uygulamalartyla alt
toplum tabakalarina dogru yayilmus, ihtiyag, tiretimi tiretimde tekrardan tiiketimi tetiklemesiyle hizlanmustir.

Tiiketim; belirli bir ihtiyaci karsilamak i¢in mal veya hizmeti edinme, sahiplenme, kullanmadir. Mal ve hizmetlerin insan
ihtiyaglarim karsilamasi i¢in kullanm olan tiiketim, insanin dogumdan 6nce baslayan ve 6liimden sonra da mezar yeri,
mezar tast, kefen bezi gibi kismen devam eden bir faaliyettir.

Tiiketim; kisinin ihtiyacini karsilayarak rahatlama, sosyal statii elde etme ve bunun {izerinden tatmin arama araci haline
gelmigtir. Bu gelisim tiriinlerdeki bazi litksleri standarda dontistiirmesi, stirekli reklam ve yeniden pazarlama, pazar canlt
tutma, tilketim kiiltiir{inii pompaltyor. Uriinlerin artan &zelliklerini anlayip dogru karar igin nitelikli bilgiye ihtiyag artryor.

Gosteris tiiketimi; reklam ve sosyal medya iizerinden abartilip kabartilan yapay ihtiyaclar, asir1, 6l¢iisiiz artan tiiketim
cilgmhigidir. Tiiketim seklini ihtiyaclar degil de arzu ve istekler belirlediginde liiks sayilan pek ¢ok iiriin zaruri ihtiyag olur.
Snop (seckin kimselere 6zenen, onlarin davrans, diisiince ve yasayislarm taklide cahsan kimse, ziippe) gosteris icin tiiketim
yapar. Tiiketim, ihtiyaclar karsilayan ara¢ olmaktan ¢ikip amag olunca hayatin anlan tiikettikleriyle 6lctiliir.

Tiiketim islevi; Keynesyen makroekonomik analizde bir ekonomide toplam tiiketim harcamalari ile bu harcamalari
etkileyen kullanilabilir milli gelir arasindaki arti yonlii iligkinin matematiksel anlatimuidir. Tiiketim, gelirin bir islevi olarak
ifade edilse de insan, hi¢ geliri olmasa da yasamak i¢in tiiketim yapmak zorundadir. Kisi i¢in tiiketim, ailenin ihtiyac olan
tirtinlerin satm alim i¢in yaptig1 harcamalar toplamudir. Tiiketim harcamalart o ekonomideki harcanabilir gelire baghdir.

Tiiketimi etkileyen faktorler; (1) kisinin geliri, (2) hayat sekli ve aile yapisi, (3) aliskanhklari, (4) ileriye doniik karar ve
beklentileri, (5) tilkenin ekonomik sartlari, (6) tilkenin vergi ve para politikasidir.

Tiiketicilerin birgok ahgkanlig online platforma tagmmasi, geleneksel {tireticilerin is modelleri dijital diinyaya entegre
olmasi e-ticareti gelistiriyor. Web siteleri karsihkh ve es zamanh iletisim, bilgi, haber, fotograf, video, yaz1 gibi {iretilen
iceriklerle biiylik bir medya alam olusturmastyla {iretici ve tiiketici kavramlari yeni bir boyuta kavusuyor. Boylece, tiiketici,
artik sadece kendisine sunulani alan degil, aym zamanda {ireticiyi yonlendirerek kontrol eder hale geliyor. Ureticiler ise sosyal
aglar ile isim, marka ve tirtinlerini duyurma, ¢esitli kampanyalar diizenleyerek genis kitlelere ulasma imkam buluyorlar.

Internet iizerinden giivenli ddeme saglayan e-ticaret alaninda gelistirilen; kredi karti, elektronik para gibi giivenli 5deme
araglar tilketimin/e-tiiketimin boyutunu artirmakta ve tiiketici davranglarim da degistirmektedir. Tiiketiciler, siparis kolayligy,
zaman yetersizligi, genis {iriin secenegi, indirimli tiriin takibi, karsilastrmal tiriin fiyat ve islevlerini gérme, tagima ve teshim
kolayhig intemet lizerinden sanal ortamda aligveris artryor ve normal ticaret igerisindeki pay yiikseliyor.

Tiim insanhgm ortak degeri olan smirsiz kaynaklar etkin ve verimli kullanmada her insan ve kurum sorumludur. Uretim
ve tiiketimle artan sorunlarin ¢oziimii taraflarm bilingli davranislan ile olur. Uretim ve tiiketimde kaynaklari israf etmeden,
gelecek kusaklara temiz diinya birakilmalidir. Tiiketim talebi, tiiketicinin ekonomik durum, zevk, istegi ile artip azalabilir. Bu
talep israfla agirt sekilde artarsa hem kisi hem de tilke ekonomisi zora girer. Sanayi devrimi sonrasi artan tiikketim kitle tiretimi
ve refah devleti uygulamalanyla alt toplum tabakalarma yayinustr. Thtiyag, iiretimi iiretimde tekrardan tiketimi
hizlandirmakta, globallesme ile de tiiketim kiiltiirii yayginlastirmaktadr.

Zorunlu ihtiyaclar i¢in yapilan tiiketme faaliyeti zamanla modem hayatin gerektirdigi tiiketim aliskanli§ina ve zorunhu
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olmadig1 halde sadece tiiketme igin tiiketim egilimlerine ve liiks tiiketime doniistiyor. Tiiketim kahbi veya kiiltiiriindeki
farklilagma, yasam tarzina hizli bir degisimi getirerek toplum degerlerinden uzaklasan bir tiiketim kiiltiirii ortaya ¢ikryor.

Tiiketim kahbu; tiikketimi gerceklestiren kisilerin aligverislerini kiiltiir degerleri ve yasam tarzlarina gore diizenleme
seklidir. Bu kalibin degisiminde, teknolojik gelisim, ekonomik refah ve kisisel gelir artisi ol oynar. Iyilesme ve gelismeler,
kisiyi baz tiiketim faaliyetlerinde rasyonellikten tatmin olma, haz alma noktasina getirebilir. Kriz donemlerinde ise tiiketim
kalibi talep egilimini azaltict yonde gelisir ve farkh gelir grubundaki tiiketicilerin tiiketim kaliplarini degisik sekilde etkiler.

Kisi davranisin, kendi gelistirdigi kural ve degerlere gore yonetmesi olan 6z yonetim ile kendine liderlik bir ihtiyagtir.
Bilgi toplumu, insanin yetenekli olmasini ve bunu siirekli gelistirmesini gerektirir. Bilingli toplum, tiiketimin insam mutlu
etmedigini ve artik siirdiirtilebilir tikketimin sanat oldugu ve bunun en iyi sekilde yonetilmesi geregini bilir.

1.4. Tiiketici ve Miisteri

Ekonomide, iki taraftan biri olan iiretici satici olarak, tilketici de alici olarak piyasada karsilagtrlar. Uretici ve tiiketicinin
karsilastig1 piyasada tirtinlerin fiyat tesekkiil eder ve bu fiyat hem tiretimi hem de tiiketimi yonlendirir.

Kisinin ekonomideki rolii tiiketici ve tiretici olarak iki yonliidiir. Temelde her insan bir tiiketicidir; hayatini devam
ettirebilmek icin farkl tiriinleri farkh davranislar gostererek satin alip tiiketir, kullanir ve boylece ihtiyaglarmi karsilar. Kisi,
ihtiyaci olan tirtinleri tiiketebilmek i¢in satn alma giciinii elde etmesi gerekir. Bu gicii elde edebilmek igin ekonomik sistem
icerisinde bir iiretici olarak faaliyette bulunmasi gerekir. Bu yapr igerisinde, iki taraftan biri olan iiretici satict olarak, tiiketici
de alic1 olarak piyasada karsilasirar.

Ekonomi; “servetin tiretimi, titketimi ve dagilim olaylarmi inceleyen bilim” olarak tanimlandigi donemde tiretimin asil
hedefi olan tiikketim Ve tiiketici tizerinde yeteri kadar durulmadi. Ekonominin temel konularindan olan titkketim ve tiiketimin
Oznesi olan tiiketici etraflica arastinliyor. Siirdiiriilebilir bir tiretim ve titkketim sistemi tiim zamanlar i¢in gecerlidir. Sorunlarin
¢Oziimil tiretimi yonlendiren tiiketicidedir. Bilingli tiiketici bu sorunu temelden ¢ozebilecek bir konumdadir.

Mal ve hizmeti satmn alan kisi ve kullanan aile tiyesi de tilketici tammmina girer. Geleneksel olarak tiiketici, ekonomik mal
ve hizmetlerin alimi ve kullaniimast agisindan ele alinir ve satisa sunulan tirtinlerin potansiyel satin alicilar olarak goriiliir.
Cesitli vakif, demek veya yardim kurulusunun hizmetlerinden {icretsiz olarak faydalananlar da s6z konusu kurulus icin
tilketici gibi diistintilebilir. Ancak geleneksel degerlendirmede temel Slgii faydalanmak degil bir bedel mukabilinde tirtinii
satin almak olmasi sebebiyle kuruluslarin hizmetlerinden iicretsiz faydalananlar tiiketici sifati tasimazlar. Tiiketici, bir
insan olarak varligim devam ettirmek i¢in ihtiyaci olan tirtinleri bir sekilde elde ederek kullanr, tiiketir.

Tiiketici; bir mal veya hizmeti ticari veya mesleki olmayan nedenle kendisi veya aile bireylerinin ihtiyaci karsilamak
icin bir bedel karsih@ satn alarak kullanan, faydalanan gercek kisidir. Tiiketicinin amaci, ihtiyaglarini karsilamaktir.

Thtiyaclari karsilayan {iriinlerin degisken yapisi geregi tiiketici siirekli yeni {iriinler aramastyla titketici yenilikgiligi gelisir.
Tiiketici olmak, biitiin insanlara 6zgii, degismez bir 6zellik ve tlim insanlarmn ortak paydasidir. Tiiketici ve miisteri kavramlart
aym degildir; tiiketici tiriinii tiiketen, kullanan kisiyi, miisteri ise tirtinii satin alan kisi veya kurumu ifade eder.

Tletisim araglarinin gelisimi ile internetten yapilan ahsveris sonrast bir alt kavram olan e-tiiketici giindeme girdi. E-(dijital,
sanal) tiiketici; elektronik ortamda genel internet ag1 tizerinden online (¢evrim i¢i) kendisi ve ailede kullanim amactyla mal
ve hizmet satin alan ve kullanan kisidir. Tiiketim iliskilerini, internette World Wide Web teknolojisi ile online, elektronik
posta, mesaj, akill kart ve elektronik fon transferi ile gergeklestiren kisidir. Uzaktan satigh tiiketim sistemi dijital tiiketicidir.

Internet temelli {iriin pazarmnin genislemesi ve es zamanh kullanicinm {irettigi icerigin pazarlanabilir hale gelmesi dijital
emegi ve bunun miilk haline getirilmesini giindeme getirdi. Uretim ve iletisim araci olarak intemet 6znesi hem tiiketici hem
deiretici olan iirketici (prosumer) profili ortaya cikt1. Internet kiiltiirel bir iiretim arac1 haline gelmesiyle iiretisim (iiretken
iletisim) kavramm giindeme getirdi. Tiiketicilerin kapitalizm icerisindeki pozisyonlar; tiiketiciyi reklamlarin tiiketicisi
konumuna indirger, kiiltiir {irtinleri miilk haline gelince tiiketiciler tirketici (prosumer) konumuna gelirler.

Miisteri; belirli bir magaza veya kurulustan diizenli sekilde aligveris yapan kisi veya kuruluglardir.

I¢ miisteri; isletmede farkli birimlerde caligan, iiretimde iiriine katkida bulunan her birim, boliim kendinden bir énceki
sathadaki diger birimlerin miisterisidir. Dis miisteri memnuniyeti mutlaka i¢ miisteri memnuniyetinden gecer.

Dis miisteri; isletme disinda, tirtinleri satin alan miisteridir.

Pazarda sinirh olusuyla isletmeler pazar paylarmi artirmak i¢in daha fazla miisteriye ulasmak ve mevcut miisterilerine
daha ¢ok tiriin satmaya ¢alisirlar. Miisteri, 6zen ile elde tutulmaly, ilgilenilmeli ve stirekli iletisimde olunmalidir.

Basarili olmak isteyen isletmeler miisteri memnuniyeti yaninda, galisan i¢c miisteri memnuniyetine de 6nem verir. Bir
sistemin hedeflendigi gibi ¢alismast i¢in esas eleman olan insan kaynagma yatirmm yaparak kisisel ve mesleki egitimler
verilmeli, teknolojiden faydalanarak katihmlan saglanmalidir. Pazarda smirh ve kit olusuyla isletmeler pazar paylarini
artirmak i¢in daha fazla tiiketiciye ulasmak ve mevcutlara daha ¢ok tiriin satmaya calisirlar. Tiiketici, 6zen ile elde tutulmali,
ilgilenilmeli ve stirekli iletisim halinde olunmalidir.

Sosyal ve ekonomik gelisimin getirdigi aragtirmact, daha zeki, siiphe ve pazarlamaya bagisikligi gelismis “yeni tiiketici”
kisiligi, davramslarini degistiren, daha global, hizl, akiley, bilgiye 6nem vererek siirekli kendini gelistirmektedir.
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Yeni tiiketici; tiriinleri aragtirip incelemeye odakli, sosyal medya tizerinden kisa siirede karar veren, akilh segimlerle
satin alma davranist gerceklestiren tiiketicidir. Elektronik fon transferi ile uzaktan satigh tiiketim sistemi dijital tiiketicidir.

Klasik tiiketici ile yeni tiiketici arasmdaki fark, bilgileri kullanma, karar siirecinde dijital ortamda farkh tiiketicilerle
etkilesimle istedigi bilgiye kolay elde etme, tiriiniin marjinal faydasi hakkinda mantikli davranmada ortaya ¢ikryor.

Bilgiye kolay ulasan yeni tiiketici {iriinle ilgili satin alma kararim daha hizli vermesiyle “hizh karar verme” trendi
olusturuyor. Tiiketici, istedigi tiriinii diinyann istedigi yerinden temin etme kolayligiyla siparis vermede tilke farkhiliklarint
dikkat etmiyor. Teknolojinin sagladigi imkanlarla online zeminlerde her tiir {iriin ve marka arasinda fiyat ve 6zellik
kryaslamast yapabilmektedir. Globallesmenin artisina bagh olarak diinya genelinde artan ticarete bagh olarak tek tip tikketim
ahskanhklar ortaya ¢ikmaktadir. Tiiketicileri, tiikketime yonlendiren uyaricilar yerel ve global 6lgekte artmaktadir.

Intemet temelli {iriin pazarmin genislemesi ve es zamanh kullanicmnin {irettigi icerigin pazarlanabilir hale gelmesi dijital
emegi ve bunun miilk haline getirilmesini giindeme getirdi. Uretim ve iletisim aract olan internet, 6znesi hem tiiketici hem
de iiretici olan iirketici (prosumer) profilini ortaya ¢ikardh. Intemet, {iretim arac1 haline gelmesiyle iiretisim (iiretken
iletisim) kavramim da giindeme getirdi. Tiiketicilerin kapitalizm igerisindeki pozisyonlart; tiiketiciyi reklamlarn tiiketicisi
konumuna indirger, kiiltiir tirtinleri miilk haline gelince tiiketiciler tirketici (prosumer) konumuna gelirler.

Tiiketici; 6502 sayili Tiiketicinin Korunmast Hakkindaki Kanun’da “Ticari veya mesleki olmayan amaglarla hareket
eden gercek veya tiizel kisi” seklinde tanimlanir. Bu tanim ile gergek kisilerin yaninda belli sartlan tagimak sartiyla tiizel
Kisiler de tiiketici saythr. Medeni Kanun’un 57-117 mad. arasinda bulan demekler, vakiflar gibi kar amaci olmayan ve
ticaretle ugrasmayan tiizel kisiler ile apartman, site yoneticiligi gibi tiizel kisilerdir. Sosyal amagl ve ticaretle ugrasmayan
dermnek ve vakiflar tiiketici tanimu kapsamindadir. Ticaretle ugrasan tiizel kisiler; ticari isletmelerin her tiir davranist ticari
olmastyla kanun kapsaminda sayilan tiiketici tanimimna girmez. Kooperatifler baz1 konularda Tiirk Ticaret Kanunun anonim
sirketlere iligkin hiikiimlere uymas ve ticaret siciline kayit zorunlulugu nedeniyle tiiketici tammmina girmez.

Piyasa ve ticari hayat acisindan tiiketicilerin en 6nemli 6zelligi alici durumunda olmalaridir. Ancak alicilar ve miisteriler,
kisisel olarak tiiketici olmalarina ragmen, her tiiketici miisteri degildir. Bir tiriin, kisisel kullanim disinda iiretim ve bir meslegi
icra veya ticari amaglarla almabilir, bu durumda alict konumunda olan kisiler tiiketici degil miisteridir.

Bir igyeri sahibi bir mal veya hizmeti mesleginde, isletmesinde kullanmak i¢in degil 6zel kullanim i¢in satin almasi
durumunda tiiketici sayilabilecek, fakat fatura ticari isletme adina alnmissa miisteri sayihr. Uriinleri, herhangi bir iiretim icin
kullanmak igin degil, sagladigi faydadan tirtiniin hayati boyunca faydalanmak i¢in satin alan kisiler de nihai tiiketicidir.

Kurumlar adina {ir{in satin alanlar tiiketici tanimma degil miisteri (alict) tanimima girer. Genelde miisteri ve tiiketici, farkh
anlamlar igerse de pazarlamaci agisindan aralarmda fark yoktur, her tiiketici, isletme igin muhtemel bir miisteridir.

Tiiketim amactyla mal ve hizmet satin alan ve kullanan tiiketici, mal ve hizmetler konusunda belirli davrams sergiler,
ihtiyag hisseder, bilgi toplar, bilgileri degerlendirir, satin alma karari verir ve tirtinii kullanr. Ekonomik agidan aile, basta gelen
tiikketici birimdir ve tiiketici durumundaki aile fertlerinin ihtiyaclarim satin alan genellikle anne ve babalardir. O halde her
tiiketici, alic1 ve miigteri iglevini yerine getirmek durumunda degildir. Bu sebeple isletmelerin tiretim i¢in ham madde ve ara
mali satin almalan tiikketim olmadig i¢in bunlar tiiketici olarak degil miisteri kavramu icerisinde degerlendirilir.

Insan gevresindeki kaynaklar titketen kisi olarak yaptig1 tercihlerle, gelecek nesilden emanet alinan dogal kaynaklar ve
cevrenin daha az yipranmasini saglayabilir. Her kisinin tiiketme zorunlulugu dikkate alindiginda, tiiketim kararlartyla ¢evre
kirliliinin artmasina veya azalmasina katkida bulunacaktir.

15. Tiiketicilerin Siniflandirilmasi

Thtiyaglari karsilamada tiiketicilerin tutum ve davranisi birbirinden farkh olmastyla farkl tiiketici tipleri ile karsilagihr.

Teknolojik gelisim siireci igerisinde, tiiketici profili de degismis, birbirinden ¢ok farkli davramislara sahip tiiketici tipleri
ortaya gikmustir. Tiiketicilerin sergiledigi davranislara gore hangi tiiketici/miisteri tipolojisine sahip oldugunu, tiiketiciye tiriin
sunan elemanin dnceden kestirebilmesi, iyi bir pazarlama faaliyeti icin Gnemlidir.

Tiiketici davranisinim pazarlamadaki nemi geregi birer tiiketici olarak nasil davrandiginin anlasilmasi ilk adimdir. Insan
hayatinm bir boliimii titketim ve tiiketimle ilgili konularla ugras vererek gecer. Thtiyaclarin karsilanmast siirecinde magazalar
dolagilir, tirtinler karsilastirlir, diger kaynaklardan bilgi toplanir, reklamlar izlenerek aligveris igin en uygun zaman segilir.
Alman iiriinler tiiketilir ve sonrasinda ihtiyaglarin karsilanip karsilanmadig degerlendirilir. Boylece insan, ahgverisi kisisel ve
sosyal etkilesim boyutlari ile yasar.

Tiiketiciler farkh olgtilerle, farkh sekillerde smiflanir. Hedef kitlenin tespit edilmesi, tammnmast ve smniflandirlmasi,
pazarlama ¢alismalarinda 6nemlidir. Tiiketicileri yakindan tamyarak sorunlarma ¢6ziim i¢in simflandirmak gerekir.

Tiiketici tipleri; (1) nazik ve bilgili tiiketici, (2) kavgac tiiketici, (3) ihtirash tiiketici, (4) saskin tiiketici, (5) ketum (sessiz)
tiiketici, (6) stipheci tilketici, (7) telash tiiketici, (8) ¢ekingen tiiketici, (9) riigvetgi tiiketici, (10) her seyi bilen tiiketici, (11)
pazarlik aveist tiiketici, (12) sadik tiiketici, (13) diiriist tiiketici, (14) aninda ahigveris yapan tiiketici, (15) gezici tilketici ve (11)
dolandiric1 ve sahtekar tiiketiciler.

Tiiketicilerin ozelliklerine gore siiflandirma:

1. Yas durumlarma gore tiiketiciler: Cocuk, geng, yetiskin ve yash tiiketiciler.
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2. Cinsiyetlerine gore: Kadin ve erkekler.

3. Egitim diizeylerine gore: {lk, orta ve yiiksek tahsilliler.

4. Mesleklerine gore: isciler, memurlar, serbest meslek sahipleri vb.

5. Yerlesim yerlerine gore: Koyde, kasabada veya il merkezinde oturanlar.

6. Ulkelerine gore: Yerli tiiketiciler, yabancilar veya turistler.

7. Ekonomik durumlarma gore: Zengin, orta ve az gelirliler.

8. Satin alma sekillerine gore: Ekonomik, duygusal, aliskanliklara, reklamlara ve mantiga gore.

Tiiketicileri farkll agilardan degisik sekillerde simniflandirma yapmak miimkiindiir Burada asil olan, farkh tiiketici
gruplarnin karsilasabilecegi meselelerin ¢oziimiine tiiketici bilincini artirarak katki saglamaktir.

Tiiketiciler, satm almak istedikleri tiriin veya bir bilgi igin hizl ve geri bildirim saglayan sosyal medyaya bagvuruyor.

Sosyal medya; kullanicilarm internet tizerinden tirettikleri igerik, bilgi, diyalog, kisisel yorumlari basit, anlik, ¢ift tarafls,
es zamanli paylasim saglayan ¢ok yonlil iletisim ve medya sekli olan sosyal ag siteleridir.

Sosyal ag; intemette ortak ilgi alam olanlarin bilgi paylasim ve etkilesimde bulunduklari ¢evrim i¢i/online platform.

Sosyal medyanin zararlarini azaltip faydalarmin arttirlmasinin yolu sosyal medya okuryazarhigmi gelistirmektir.

Sosyal medya okuryazarh@i; sosyal medya ve kitle iletisim araglartyla verilen mesajlari anlama, ¢oziimleme,
yorumlama, degerlendirme, iletme ve iletileri dogru anlayip zararlarndan kurtularak faydalarini artirma yetenegidir.

Sosyal medyanin ozellikleri; (1) katilim, (2) karsilikh konusma, (3) multimedya, (4) topluluk paylasimy, (5) diyalog, (6)
erisebilirlik, (7) sosyallesme, (8) agiklik, (9) kisisellestirme, (10) zaman ve mekéandan bagimsizlik, (11) yiiksek etkililik.

Geligimle tiiketici kendisine sunulam alan kisi degil, aym zamanda iireticiyi yonlendiren, kontrol eden ve hatta kendisi
{ireten kisi haline gelmistir. Ureticiler ise sosyal aglar araciid ile isimlerini, markalarin, {ir{inlerini duyurma ve gesitli
kampanyalar diizenleyerek genis kitlelere ulasma imkanma kavugmuslardr.

Tiiketicilerin hem kendi biitgelerini iyi kullanmak hem de tilke ekonomisine katki i¢in bilinglenmesi gerekir. Biling, bilgi
ile uyandirilan derin bir uyanikliktir. Tiiketici bilinci, tirin satin alirken temel ihtiyaglari 6n planda tutmak, {irinlerin kaliteli,
giivenli, ucuz, saglikli olmast igin arastrma yapmak, tiiketici haklarmi bilmek, reklamlarn etkisinden ve israftan uzak
olmaktir. Ttiketicilik bilinci ise tiiketicinin bilmesi ve uymasi gereken kurallarn farkinda olarak davranmasidr.

1.6. Tiiketici Davrams1 ve Ozellikleri

Tiiketici davranisi, hangi mal ve hizmetlerin satin alinacagi, kimden, nasil, nereden, ne zaman satin alinacagl veya satin
alinip almmayacagma iliskin kisilerin kararlarmna ait siirectir.

Tiiketici davranisi, pazarlama biliminin ¢ dinamik yoniinii olusturur. Tiiketici davramginm konusu, tilketicilerin sahip
olduklari para, zaman, imkanlarm kullanirken nasil karar verdikler, tiiketim tirtinlerinden hangilerini, nigin nerede, ne zaman,
hangi 6deme yontemi ve hangi arahklarla satin aldiklar, satin alma sonrasi tiiketici memnuniyeti ile tiiketici tepkiler, tiiketici
davrams! faaliyet alamdir.

Tiiketici davrams; kisinin ihtiyaglarmi karsilamak i¢in {irtin, fikir ve deneyimleri segme, satin alma, kullanma, kullanim
sonrasl elden ¢ikarma faaliyetleri ile tiiketici olarak nasl, nigin karar alip davrandiklarim belirten bir siirectir.

Tiiketici davrams1 bilimi; kisinin ihtiyaglarm karstlamak igin {irlinleri, fikirleri, deneyimleri secme, satin alma,
kullanma, kullanim sonrast elden ¢ikarma kararlar, bunlarla ilgili siiregleri ve bu siiregleri etkileyen faktorleri inceleyen
sosyal bir bilimdir. Pazarlama bilimi i¢inde insanin tiiketimle ilgili davranisim kendine konu edinen bir disiplindir.

Tiiketici, yasam tarz1 olarak ice doniik ve sosyal olarak disa doniik uyaricilar vasitasi ile bir mal veya hizmete ihtiyact
oldugunu hisseder. Bu ihtiyacim karsilayabilecek mal veya hizmet segeneklerini tespite ¢alisir. Satin alma stirecinde, hangi
mal ve hizmetleri alacagna dair kisisel pazar aragtirmasi yaparak sonuglarmi Karsilastirr, degerlendirir ve son asamada
ihtiyaclarmi kargilayacak tirlinii satin alip almayacagma karar verir. Bu, her tiiketicinin satin alma davramginda farkliik
gosteren karmagik bir siirectir ve birgok etkene bagl olarak degisir.

Satin alma davramsi; tiiketicinin {irlin satin alma siirecinin psikolojik, sosyal ve kiiltiirel etkenleri, karar verme siirecleri,
motivasyon ve davraniglarmin toplamidir.

Zamanlarm degisimiyle, asil olmayanlar degisir ve bagkalasir. Kismn giyilen kalin elbise yazin degisime ugrar veya kisin
giizel tesiri olan bir ilacin yazin kétii tesiri olur. Insanmn yedigi yemekler; biri gida digeri meyve olarak iki kisimdir. Birinci
kisim tekrar ettikge memnuniyet verir, kuvvet verir. Ikinci kismmn tekrarinda usang, yenilenmesinde ise lezzet vardir.

Tiiketici davramsim incelemenin temel amacy; tiiketicilerin hareket tarzlarm anlamak, agiklayabilmek, tahmin
edebilmek ve tiiketici ile ilgili kesimleri bilinglendirmektir.

Tiiketici davranigin daha 1yi anlamak i¢in bu davramsin 6zelliklerine bakmak gerekir.

Tiiketici davramsinin ozellikleri:

1. Motive edilmis bir davranistir.

2. Dinamik bir siiregtir.

3. Cesitli faaliyetlerden olusur.
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4. Farkh rollerle ilgilenir.

5. Karmagiktir ve zamanlama agisindan farkhihiklar gosterir.

6. Farkh kisiler i¢in farkhiliklar gosterebilir.

7. D1 cevre faktorlerinden etkilenir.

Tiiketici davransi temelde insan davranisi olarak motive edilmis ve dinamik bir siirectir. Ekonomide tiiketici ve onun
davramsini incelemek birgok noktadan nemlidir. Basta tiim tiiketiciler olmak iizere bilhassa pazarlama stratejisi belirleyen
pazarlama kuruluslar ve siyaset belirleyen kamu makamlar tiiketici davramsiyla yakindan ilgilenirler.

Ekonomi ve pazarlama bilimleri, tilketici davrars biliminin ortaya koydugu verilerden genis olanda faydalanr. Insan
ihtiyaclari karstlamaya yonelik, tiretim, miibadele (degisim), dagilim, paylasim, tiiketimi kendine konu alan ekonomi;
istenen ile miimkiin olan durumundaki altematifler aras1 se¢imi inceleyen, en az ¢aba ile en ¢ok tatmini saglayacak yontem
ve teorileri gosteren sosyal bir bilimdir. Kaynaklar, organize olmus belirli bir sistem dahilinde insan ihtiyaglarini karsilama
cahgmalarinda, kapitalist, sosyalist, karma ve kanaat ekonomisi olarak dort sistem mevcuttur. Bu sistemlerin ortak 6zelligi,
zenginlik ve refahi gerceklestirmek i¢in tiretimin verimli yapilmasini saglayacak usulleri ortaya koymalaridir.

Disiplinler arast bir yaklasim 6zelligi olan tiiketici davramigi konusu, degisik konulardaki birgok bilim insanimin ortak
aragtirmasimna konu olmakta ve anlama, anlamlandirma, 6zelliklerini belirlemek ancak ilgili disiplinlerin yardimu ile olur.

Tiiketim kiiltlirtiniin yaygmlagtig: tikketim toplumunda satin alma davranist sadece “ihtiya¢” kavram ile agiklanamaz,
tiiketicilerin diirtli ve arzularina bagh ahsveris yaptigi karmagik bir toplum yapisi haline gelmistir. Diirtii, bedeni veya ruhi
dengenin degisimiyle ortaya ¢ikan ve canhyz tiirlii tepkilere siiriikleyebilen icten gelen gerilimdir.

Dijital gelisim, tiiketici davramglarini etkilemektedir. Teknoloji ve intemetin gelisimi, dijital pazarlama icin pek ¢ok
kolaylik saglamuis, zaman ve mekan engelini ortadan kaldirmus, evden galisma imkanina sahip ilerin artmast ve “home-ofis”
sisteminin yayginlasmaya baslamasi da kacinilmaz olarak tiiketim aliskanhklarinda degisikliklere yol agmustir. Gelisen bu
trendler (egilim) tilketici davranislarina etkisini stirekli artirmaktadr.

Tiiketici davramgslarinda yeni egilimler:

1. Beklenti ekonomisinin gelismesi.

2. Sosyal medyanin yayginlagmasi.

3. Kisisellestirilen ekonomi.

4. Cevre bilincinin gelismesi.

5. Is ahlakmnmn 6nem kazanmast.

6. Yeni is yapma sekilleri ve yeni is kollarmimn ortaya ¢ikmasi.

7. Bilgi kaynaklarmin geniglemesi.

8. Bos zamana olan ihtiyacn artis1.

9. Kisisel giivenlik hakkmdaki endiseler.

10. Globallesmenin artis1.

Tiiketime yonlendiren uyaricilar yerel ve global dlgekte artisi, titketim kiiltiiriiniin etkisi ile girilen goklu etkilesimler, tiriin
cesitliligi, aligveris merkezleri, markalarm imaj ¢alismalar satin alma davranislarm etkilemekte, degistirmektedir.

1.7. Tiiketici Hareketi ve Tiiketici Bilinci

Tiiketim toplumunun ilk ortaya ¢ikist marka isimlerinin kisi ve aile hayata girdigi ambalajlanms, islenmis gidalarmn
yaygmlagsmaya basladigy, iletisim ve ulagim araglarinin giinliikk hayatta 6nemli bir yer aldigi 1920’lerde ABD de olmustur.

Tiiketim toplumu, 1930’lardaki ekonomik kriz ve II. Diinya Savagi sonrasmnda bir durgunluk donemi yasanus, ancak
1950’lerden sonra ekonomik bir dokirin olarak “‘daha fazla tiiketmek i¢in tiretmek’” bir hedef haline gelmistir.

Tiiketici hareketi, tiiketici bilincini artrmaya doniik olarak ABD ve Bati Avrupa lilkelerinde 1930’larda ortaya ¢ikan,
1960’lardan sonra 6nem kazanan toplumsal bir tavir ve organize olma olayidir. ilk zamanlarda tiiketicilerin sadece fiyat ve
kalite konusunda aldatilmalarini bertaraf etmeyi hedefleyen hareketin giiniimiizde kapsami ve amaglar genislemistir.

Tiiketici hareketi; kisilerin tilketici olarak sahip olduklari haklan tehlikeye atacak uygulamalardan korumak igin
hitkiimetler, isletmeler, sivil toplum kuruluslart ve bagimsiz organizasyonlar tarafindan yiirtitiilen etkinliklerdir.

Tiiketici hareketinin ilgilendigi temel konular:

1. Uriin Kalitesi ve giivenligi: Uriiniin saglik, can giivenligj, fiyat, kalite agismdan amaca uygunlugu iizerinde durur.

2. Cevre koruma: Tiiketici olarak insanlarin temiz bir ¢evrede yasama ihtiyacini vurgulayan, {iretim ve tiiketim
iligkilerinin bu amaca uygun sekilde diizenlenmesi geregini savunan harekettir.

3. Bilgi edinme serbestligi ve kolayhg: Uriiniin yapis, bilesimi, kalitesi vb. dzellikleri agisindan hicbir sey gizlenmemeli,
tilketicinin istedigi tiim bilgiler dogru ve eksiksiz olarak verilmesi olayidr.

Tiiketici hareketlerinin gelismis oldugu tilkelerde; kisisel gontilliiler ve sozciiler, tiiketici organizasyonlar ve ilgili gruplar
ve tiiketicinin egitimi tiiketiciyi ilgilendiren kanunlar bu hareketin gii¢ kazandig1 basta gelen gelisme alanlaridir.

Tiirkiye’de de tiiketici hareketi 1970’lerde gelismeye baglamus, gesitli tiiketici organizasyonlart demek veya vakif ismi
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altinda faaliyet yiiriitiiyorlar. Cesitli dergi ve brosirlerle tiiketiciler bilgilendirilmeye galistyorlar. Bir kisim kamu kurumlari
da “tiiketici sikayetleri biirosu’ kurularak tiiketicilerin sorunlarina ¢éziim bulunmaya ¢alisiimaktadir. Bu konuda genis bir
calismayi Tiirk Standartlan Enstitiisii yiiriiterek, tiiketici hizmetleri boliimiinde tiiketicilerin egitimi, bilgilendirilmesi ve
sikayetlerinin ¢ziime kavusturulmasi faaliyetleri siirdiirtilmektedir.

Ozel kuruluslar isletme icinde tiiketici sikAyeti biirolar olusturarak tiiketici hareketine katk1 saglarlar. Diinya 6lgeginde
“Uluslararasi Tiiketiciler Organizasyonu (Consumers International)” araciligryla tiiketici hareketleri desteklenmektedir.

Tiiketicileri koruma galismalarnmn basarisi, biiyiik capta tiiketicilerin bilinglenmesine baghdir ve tiiketici hareketlerinin
bir amaci de tiiketicinin bilinglendirilmesidir. Biling, bilgi ile uyandirilan derin bir uyanikliktir.

Tiiketici bilinci; Tirtin satin alirken temel ihtiyaglar 6n planda tutma, tirtinlerin kaliteli, giivenli, ucuz, saglikl olmast igin
arastirma yapma, tilketici haklarim bilme, reklamlarin etkisinden ve israftan uzak kalmaktir.

Tiiketicilik bilinci; bir tiiketicinin bilmesi ve uymasi gereken kurallarn farkinda olmasi ve ona gére davranmasidir.

Tiiketicilik bilincinin faydalar: (1) alisveriste yiiksek fayda, gergek ihtiyag, planh, belgeli aligveris (2) aligverisin nesnesi
degil 6znesi olma, (3) kaliteli, saghkli, giivenli, gevreci, biitgeye Uygun tiriin alma, (4) israf degil tasarruf, (5) yerli {iriin tercihi
ile ekonomiyi verimlilige yoneltme, (6) finansal ve sosyal medya okuryazarhgini gelistirme, (7) gosteris igin tilkketmeme ve
(8) asin tiiketimden uzaklagmadir.

Tiiketim toplumunda 1980’ler agint tiiketim egiliminin goriildiigii bir donemdir. “Alabildigince satm al” yeni egilimi
tilketim artigina neden olmustur. Seksenlerin bu titkketim savurganligi diinya 6lgeginde birgok sorunu ortaya ¢ikarmustir.
Biitiin bu sorunlar, savurganhktan tutumlulugu veya karmasikliktan basitlige gibi koklii bir deger degisimine yol agmustir.
Dolayistyla yasamdaki mutlulugun ve tatmin olmanin sadece tiketimle degil, kisinin sosyal yapisinin da etkili oldugu
giindeme gelmistir. Buradan maddi olmayan degerlere de yonelme, zorunluluk halini almugtir.

Uretim ve tiiketimden kaynaklanan sorunlarmn artistyla 2000ler sonrast agir tiiketime karsi “az tiiket, mutlu yasa”
egilimi olan “goniillii sadelik” bir felsefe olarak yayilmaya basladi. Tiiketim toplumunun, “¢ok ¢alis, ¢ok kazan, ¢ok harca”
felsefesi geride kald1. 1960’1ar sonrast sadelik ve nesnelligi 6ne ¢ikaran minimalizm akimi ¢evre Ve ekonomide dne ¢ikiyor.
Minimalizm; fazlaliklardan kurtulup, gergek ihtiyag olmayan nesne ve objeleri gevresinden uzaklastiran akimdir.

Ekonomik durgunlukla birlikte yiikselen toplumsal rahatsizliklar insanlart mistik degerlere yonlendirdi. Bu yonelis
“goniillii sadelik” olarak formiile edilmekte ve diistincede yeni bir ronesans kabul edilmektedir. Ekonomik endise duymadan
yasamak, diinya kaynaklarm agint tiiketme hakkini kendinde bulan tilkeler i¢in s6z konusu olabilir ve bu duruma higbir insan
olumlu bakmaz. Israfin toplumlarin hayatinda bedeli agir ve faturasi gelecege de yansir.

Dengeli ve siirdiiriilebilir bir {iretim ve tiiketim sistemi tiim zamanlar i¢in gegerlidir. Uretim ve tiiketim sorunlarmmn
¢Oziimii tiretimi yonlendiren tiiketici iizerinde yogunlastyor. Tiiketici, bu sorunlart ¢ozebilecek konumdadir. Tiiketiciyi,
organize olan tireticiler karsisinda korumanmn yolu bilinglendirmektir.

Pazarlamanin gelisiminde “‘pazarlama anlayisr” fikrinin benimsenmesiyle tiiketici isletme faaliyetlerinin “odak noktasi”
olmus, ilerleyen siirecte stirdiiriilebilir pazarlama anlayisi olan sosyal pazarlama uygulamalari benimsenmistir Pazarlama
anlayist, bir yonetim felsefesi olarak tiiketici ihtiyaglarmi en etkin sekilde karsilama esasina dayanur.

Tiiketici {irlin satin alan ve para 6deyen kisi olarak sahip oldugu haklarmn farkinda olmah ve bu hakkim kullanmasim
bilmelidir. Uriiniin fiyati, kalitesi, bilesimi, kullanim sekli, faydalari, yan etkilen, tehlikeleri veya zararlari konusunda
kendisinden hicbir bilgi saklanmamali, dogru bilgi alabilmelidir. Bunun i¢in tiiketici bilgili ve bilingli hareket etmelidir.

Tiiketicinin bilingli hareketi, tiiketici ve toplumun refahina hizmet edecegi gibi tireticileri de tiiketici isteklerine uyan tirtin
tiretimine yonlendirir. Boylece tiiketiciler ve saticilar arasinda giiven olusur, ticari hayat daha saghkl yiiriir.

1.8. Tiiketicinin Korunmasi

Giiniimiiz ekonomik yapust igerisinde tiiketicileri korumayi gerekli kilan birgok sebep vardir. Cok yonlii gelismelere bagh
olarak artan bilinglenme ile toplumun genis kesimlerinde yonetimlere, sistemlere ve diizenlere elestirel yaklasimlar
artmaktadir. Kisilerdeki memnuniyetsizligin diinya dlgeginde yaygmlasmasiyla giic otoriteleri yeni arayislara yoneliyorlar.

Diinya tarihinde tiiketiciyi bilinglendirme ve korumaya doniik en eski tiiketici ve standart kanunlarmdan biri Osmanl
Devleti doneminde, 1. Beyazit Han tarafindan 1502’ de yaymlanan; “Kanunname-i ihtisabi Bursa” da (Bursa Belediye
Kanunu) giinliik kullanilan bir¢ok ihtiyag malzemesine standart getirmektedir. Tiiketiciyi bilinglendirmek, tiiketici hareketleri
olarak ifade edilen, tiiketicinin haklarmi korumak, onlart bilgilendirmek devletin, is diinyasinm ve sivil organizasyonlarin
cabalarryla miimkiindiir. Tiiketici hareketi; ABD ve Avrupa tilkelerinde 1930’larda ortaya ¢ikmuig, 1960’lardan sonra 6nem
kazanmustir. Tiirkiye’de 1970’lerde gelismeye baslamus, farkh tiiketici organizasyon, dernek, vakif olarak ortaya gikmustir.

Gelisen teknoloji, tikketim tirlinlerini siirekli ¢esitlendirmesi, sanayi {irlinlerinin tiiketimdeki artan payi ve bu tirtinleri
tireten isletmelerin giiglii ve organizeli olmalari, tiiketicilerin ise gelirinin sinirh olusu, uygun aligverise yeterli zamana ve
bilgiye sahip olmamalar ve {ireticinin sundugu yaniltict veya kasith reklamlarin etkisinde kalmaktadirlar.

Az gelirli, cocuklar, yeterli tiiketim bilgisi olmayanlar ve yashlar daha ¢ok korunmaya muhtag tilketicilerdir. Farkh egitim,
kiiltiir ve sosyal yapidaki tiiketicilerin yeterli tiiketici bilincinin olmayisy, bilgisizliginden ve tecriibesizliginden faydalanmalari
engellemek ve tiiketici rantint artirmak igin korunmalan gerekir. Tiiketici ranti; tiiketicinin 6demeyi kabul ettigi fiyatla
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tirtiniin piyasa fiyati arasindaki farkla tiiketicinin sagladig1 avantajdir.

Tiiketiciyi korumanmn nedenleri:

1. Gelisen teknolojiler tiiketim tiriinlerini siirekli ¢esitlendirmektedir.

2. Sanayi tirtinlerinin tiiketimdeki payr artstir.

3. Sanayi tirtinleri {ireten isletmeler giiclii ve teskilathdr.

4. Tiiketicilerin iyi bir ahigveris icin geliri, gerekli zamam ve bilgisi sirhdr.

5. Tiiketiciler yaniltict veya kasith reklamlarm etkisinde kalmaktadirlar.

6. Az gelirliler, ocuklar, yeterli tiiketim bilgisi olmayanlar, yasllar ve engelli gruplar daha ¢ok korunmaya muhtagtirlar.

Tiiketici davramsiyla ilgili balimsel ¢ahismalar ekonomiye baglt baglamis ve pazar merkezli isletmecilik anlayistyla
birlikte gelismistir. Modem isletmeciligin dogusundan tiiketicinin isletmelerin odag haline gelmesine kadar, konuyla ilgili
diisiince degisiklikleri dort sathadir. Tlk safha, sadece iiretim diisiincesi, ikincisi; satss, {igiincii, pazarlama anlayist ortaya
¢ikmis ve bir igletme islevi haline gelmis ve dérdiincii sathada ise pazarlama diger isletme islevlerine gére daha 6n plana
cikarak merkezi role sahip olmustur. Son sathada ise pazarlamanin ve dolayisiyla isletmenin odak noktasimi tiikketicinin
olusturdugu diisiincesi ortaya ¢ikmus ve tiiketici ilk satha hari¢ diger sathalarda gittik¢e artan bir Sneme sahip olmustur.

Tiiketici merkezli isletme anlayisinin temel unsurlan:

1. Tiiketiciye doniik tutum; ihtiyaclan tanima, hedef gruplart tespit, farklilagtirilmis {irtin, tanitim, tilketici aragtirmast.

2. Yeni pazarlama anlayis; biitiinlesik pazarlama ile biitiin birimin bir biitiin olarak tiiketiciye doniik anlayisi kabul.

3. Hem kisa hem de uzun donemde kazang getirici satis hacmi; isletme tiiketici ile kisa ve uzun vadede iy iliskiler
gelistirerek satis hacmini artrmaya yonelir.

Tiiketicinin karar mekanizmasmim odak noktas olmasi, onun daha sistematik olarak incelenmesi ve davranisinin tahmin
edilebilir hale getirilmesi zorunlu hale gelmistir. Boylece isletmeler tilketiciyi aragtirmaya, istek, ihtiyag Ve egilimlerini, kisilik
ve kiiltiir 6zelliklerini belirlemeye calisarak tirtinlerin, yonetim ve pazarlama stratejilerini ona gore diizenlemeye
baslanmuslardir.

Tiiketici davranisi, pazarlama stratejisini belirleyen temel faktordiir. Gergekten nihai karari veren tiiketici bu kararmi
birgok unsurun etkisi ile vermekte ve bunun i¢in isletmeler insanlar etkileyecek; reklam ve satig cabalar ile gergek olmayan,
suni ihtiyaglar tiretme gibi birgok gelismis teknik kullanmaktadir. Yillik geliri diisiik tiiketicinin giicti, geliri ¢ok biiyiik
organizasyonlarin giicliyle nasil es tutularak gercek karar vericilerin tiiketici oldugu kabul edilecektir. Gtiglii olan taraf pazarmn
hakimi olmasina ragmen yine de isletmeler tiiketicinin emrinde goriiniir. Tiiketicinin az veya ¢ok {irlin alarak verdigi isaret
piyasaya yansir, pazarlama bu istege uyar.

Diinyada, az gelismis ve gelismis tilkeler arasinda az gelismis tilkeler aleyhine adil ve esit olmayan bir ticaret yiriiyor.
Adaletsizlik ve ugurumu nispeten diizeltmek igin yapilan faaliyetler “Adil Ticaret Hareketi ile hem tireticiyi hem de
tiiketiciyi koruyan bir harekettir. Globallesme, acimasiz sekilde bir tarafta “kazananlar” diger yanda “kaybedenler” ortaya
c¢ikanyor. Bu adaletsizligin ortadan kaldinlmasina, haymrseverligin de ilerisinde kahei ¢alismalartyla, tiiketicilerin biiyiiyen
katkilann ve 6nemli agihiklart daha net hissediliyor. Artik, “diinyanin neresinde ve hangi sartlarda tiretilirse {iretilsin”
anlayigmin, en azindan tiiketiciler agisindan degismeye basladig rahatlikla goriilebiliyor. Bunun en giizel dmeklerinden biri,
gelismis tilkelerde yaygmlasan Adil Ticaret hareketidir.

Tiiketicinin korunmasi hareketinin taraflan:

1. Tiiketicinin kendisi ve kurdugu ézel kuruluslar: ister kisi veya grup olsun, isterse bir organizasyon olsun tiiketicinin
korunmast, onun sahip oldugu haklarnmn belirlenmesi ve muhafazast ile ilgilidir. Bunun igin 6ncelikle, tiiketicinin 6gretim
ile bilinglendirilmesi gerekir. Tecriibeli veya bilingli tiiketim seviyesine ulagsmamus tiiketicilerin haklan sadece devletin
diizenlemeleriyle korunamaz. Bunun i¢in gesitli organizasyonlarla haklarini savunabilirler.

2. Tiiketici korunmasinda iireticiler: Uretici, tiketiciyi koruyacak kalite ve genel saghk sartlarma uygun olmasi
kayduyla iiretecegi iiriinde bulunacak vasiflari serbestge tayin etme hakkima sahiptir. Uretici, sattig iiriin Kalitesini iyi ve dogru
ifade etmeli, tiiketici de aldig1 tiriinde bulunan &zellikleri tam ve dogru bilmelidir. Tiiketicinin korunmast igin tireticiler
aralarida mesleki kuruluslar &nlemlerini tiretim siirecine yogunlastirirsa tilketici ve tilke kaynaklart korunur.

3. Tiiketicinin korunmasinda devlet: Devlet, tiiketim ile ilgili kanunlar koyarak ve uygulayarak, gerekli kurum ve
kuruluslar olusturarak, tiiketicileri koruyabilir. Hem tiretim 6ncesi hem de iiretim sonrast alabilecegi pek ¢ok diizenleyici
tedbir ve koruyucu mekanizma vardir. Tiiketicinin korunmasi ¢ok yonlii olmasmdan koruma hareketinin, konuya taraf olan
biitiin ilgililerce ele almmast ve uyumlu bir ig birligi ile ¢oziime kavusturulmasi gerekir.

4. Tiiketicinin korunmasinda global kuruluslar: Tiiketici haklan tiim diinyada 6nemli hale gelmesiyle bu haklar
korumak i¢in global dlgekte (ISO= Uluslararasi Standardizasyon Organizasyonu) kuruluglar varlik gostermektedir.

Tiiketicinin korunmasi hareketi; aldatici reklamlar, haksiz rekabet, istismarci fiyatlandirma, tiiketici aleyhine rakiplerle
fiyat anlasmalari, ambalajlarin ¢evreyi kirletmesi, etiketlerin yeterli bilgi tasimamalari, sahte ve uygulanmayan garantiler,
belirtilen 6zelliklere sahip olmama gibi tiiketiciyi dogrudan olumsuz etkileyen nedenlerden dogmus ve gelismistir.

Tiiketicinin korunmasinda hedef; {tireticilerin, saticilarm ve reklamcilarin satisa sunduklan tiriinlerin 6zelliklerini ve
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uyguladiklan satig usullerini, alicilar faydasina diizenlemektir. Diizenlemeler kamu kuruluslari, géniillii kisiler ve tiiketici
organizasyonlar yardimiyla uygulamaya konulabilir.

Miisteri, ticari miisteri, satm alic1 ve tiiketici, gibi kavramlar farkh manalan yansitmakta ancak, pazarlamaci veya satici
isletme agisindan tiiketici ile miisteri arasinda fark yok, dolayistyla her tiiketici, isletme i¢in muhtemel bir miisteridir.

Miisterinin/tiiketicinin memnun edilmesi isletme icin cok énemlidir. Isletmeler, miisteri odakh kuruluslar olarak kendi
cahisanlarnin dikkatini cekmek ve aym zamanda miisteriye yaklasimint yansitmast agisindan goriintir yerlere deger verdigini
gosteren yazi ve posterler asmaktadirlar.

Miisterilerin degerli oldugunu ifade eden sozler:

1. Bu is yerinde gelmis gegmis en 6nemli kisi miisteridir.

2. Miisteri bize muhtag degil, biz miisteriye muhtaciz.

3. Miisteri bizim ¢alismamizi aksatmaz, bize kendisine hizmet etme firsatini bahseder.

4. Misteri, kendisiyle tartisilacak veya niikte yarist yapilacak kimse degildir.

5. Miisteriyle tartismayi kazanan olmamustir.

6. Miisteri, isteklerini bize ulagtiran kisidir; bu istekleri, ona ve bize faydalv/karl sekilde ele almak bizim gorevimizdir.

Bu s6zlerden anlatiimak istenenlerin dzeti; “Miisteri sebebi nimetimizdir” halk degisinde ifade edilmektedir. “Miisteri her
zaman hakhdir” veya “Miisteri ile tartisilamaz” sozleri, Ttirkiye’de esnafin ¢ok iyi bildigi hususlardir.

1.9. Triketici Davramisinda Ahlaki Unsurlar

Tiiketici davranist ve tiketim faaliyetlerinin etkin ve hakkaniyetli bir sekilde yiirtitiilmesi igin ahlak kurallart nemlidir.

Ahlak kavrami, genelde kiiltiirel, dini, sekiiler (dinden bagimsiz olan) ve felsefi topluluklar tarafindan, insanlarm subjektif
olarak cesitli davramsinin yanlis veya dogru olusunu belirleyen bir hiikiim (yarg) ve kurallar sistemi i¢in kullanilir. Her
toplum iginde iyi niyetli ve ahlaki tutarlthg: olmayan insanlar bulunabilir. Onemli olan aileden baslayarak, okul, isyeri ve
topluma kétii niyetli insanlarm firsatlar kullanmasina izin vermeyecek bir oto kontrol sistemini kurmayr saglamaktir. fyi niyet
ve ahlaki tutarhhik insanm toplum igerisinde bulunmasmin temel sartidir ve toplum diizeninin rahat islemesi i¢in ise kisi
kendisi ve toplum igin yaptig isleri iyi ve diizgiin sekilde yapmasi gerekir.

Tiiketici ahlaki; kisilerin mal ve hizmetleri elde etme, kullanma gibi davramsina rehberlik edecek ahlaki ilkelerdir.
Tiiketim faaliyetleriyle ilgili davranis ve sonuglarma rehberlik etmek tizere genel ahlak ilke ve normlart dikkate almmalidir.

Uretim ve tilketim sisteminin isleyisi icerisinde hos karsilanmayan, mesleki ahlak kurallarma uymayan baz {iretici, satic,
pazarlamaci ve tiiketici ve miisterilerin davranis sergilemektedirler.

Baaz iiretici/pazarlamacilarin ahlak disi davramslar:

1. Hile, taklit, tagsis, fahis fiyat, promosyon (tanitim), dagitim, gramaj ve paketleme aldatmacalari.

2. Reklamla yanhs bilgi vermek ve rakipleri kétiilemek.

3. Uriinle ilgili biitiin bilgileri yazmamak ve Kalitesiz iriini kaliteli gibi gostermek.

4. Uriinii gdndermemek, ge¢ gdndermek, taahhiit ve garanti sartlarma uymamak.

5. Reklam veya web sitesinde tanitilan tirlinden, farkh bir {iriin gondermek.

6. Indirim kampanyast, sezon sonu, tasfiye sebebiyle indirim ve seri sonu indirim aldatmalari.

7. Tavsan {irtin uygulamast ile iiriin fiyatim diistik tutup tiiketiciyi mekanma ¢ekerek baska pahali {irlinii satma tuzag.

8. Gida maddeleri igeriginde insan saghgimn bozucu katkilar kullanmak.

9. Fikri miilkiyet hirsizhigi (intihal), marka taklidi ve planli/kasith eskitme (taammiiden hurdalagtirma).

Uriinlerde; taklit, hile, GDO (Genetigi Degistirilmis Organizma), igine bagka bir sey kanstirarak dogalligin1 bozma
hilesi olan tagsis gida giivenligini tehlikeye atarak tiiketiciye telafisi olmayan zararlar verebilir. Bir kisinin eserinden ifade,
bulus veya diigiincelerini kaynak gostermeden kullanma sahtekarlig ve hirsizhgi olan intihal tizerinden is modeli kurmak da
bir emek hirsizigidir. Dayanikh tikketim tiriinlerinde, taammiiden hurdalastrma (planly/kasith eskitme), belli sayida
islem sonrasi cihaz kilitleyen gipler ile hurdaya ¢ikarma zamanini énceden planlama da bir hiledir. Imalat teknikleri ve
malzeme kalitesi gelistigi halde baz1 pargalar bilinghi sekilde kisa 6miirlii yapilarak yenisini satin almaya zorlamanin sug¢
olarak kabul edilip cezas1 belirlenmelidir. Asin kazanctan vazgecip iiriinler uzun &miirlii tasarlanip {iretmelidir. Ustiinkorii is
yapma, gorevi kotiiye kullanma ve thmalin bahanesi, mazereti olamaz.

Baz tiiketici/miisterilerin ahlak dis1 davramslar:

1. Uriin galmak, etiketleri degistirmek ve iriin iizerine &ziir yaparak indirimli fiyat istemek.

2. Giyilmis elbiseyi ve zarar verilmis lirlinii defolu diye iade etmek.

3. Indirimli satista alnan iiriiniin iade ederek tam fiyattan iadesini istemek.

4. Sergilenen iiriiniin parcalarini ¢almak, elbise veya egyalarin diigmelerini koparip almak.

5. Telif haklarma uymamak ve garanti haklarm kotiiye kullanmak.

6. Odeme yapiimadig1 halde yapilmus gibi gdstermek, saticiya yalan sdyleyerek hile yapmaktir.

Tiiketici hilesi; kisilerin, tireticiler ve saticilar aleyhine, normal sartlar ve kurallar altinda elde edemeyecekleri avantaj ve
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sahipliligj, tiretici ve saticilan kandirmak suretiyle, elde etmeleridir.

Riigvet, vurgun, kalitesiz tiretim, vergi kacirma, asin kar istegi, hayali ihracat, gibi sorunlar is ahlakimnin ¢dzmeye galistig
olaylardir. Artan problemler ahlaki olmayan i anlayisini sorgulanir hale getirmistir.

Giiniimiizde is ahlakiyla ilgili galigmalarda baz1 kural ve kurallar olusturulurken, is ahlakinin toplumun genel ahlakindan
bagimsiz olmayacagi ve is ahlakiyla ilgili bu kurallarm sadece yazili birer metin halinde sergilenmesinden ¢ok bunlarin
toplumun tiim kesimlerinin benimsenmesi gerekir.

Ahlak ve kanunlar bazen ortiistirken, bazen gatisir ve bir kisim kanunlar ile ahlak kurallan arasinda farkliliklar ortaya ¢ikar.
Isletmelerde bazen ahlaki olmayan ancak kanuni duruma; kimi zaman ahlaki ama kanun dis1 bir yapiya rastlanabilir. Catisma
nedeni, bireysel deger yargilan ile gahsilan is ve yasanilan toplumun deger yargilar arasindaki ¢atismadir.

Isletmelerde temel ahlaki sorunlary; cikar atismalary, ictenlik, dogruluk, iletisim ve organizasyon iliskilerinde ortaya gikar.
Kuruluglar giiniimiizde artik bilangolari, karlarni gibi mali sermayeleri ile degil, itibar, diirtistlik, temizlik, duyarhhk,
yardimseverligine iligkin imajlarim yansitan sosyal sorumluluklar ve ahlak sermayeleri ile degerlendirilir hale gelmistir.

“Ahlakli Kurulus”, “temiz kurulus” imaji verebilen isletmeler, kisa dénemde “basarili” olurlar. Uriin fiyatlarmi makul
diizeyde tutma, firsatcihiktan, rakiplere karsi haksiz rekabetten ve yaniltici reklamlardan uzak durma, alacakhlara karst diiriist
davrarus gibi konular is ahlakmin igerisindedir. Personelin terfi, ticretlendirme ve 6zliikk haklarinda adil davranma, kres agma,
hastalar i¢in evde galisma imkani, mahktim, engelli ve ¢evre halkina is alanlar saglama gibi hususlar kapsar.

Is ahlaks, isletmenin gevresindeki kisi ve kurumlarin basta devlete, belediyelere karsi vergi yiikiimliiliiklerini yerine
getirme, miisterilerin, saticilarin, gevre halkinin, mali destek saglayan kisi ve kurumlarin, sendikalarin isteklerini, ihtiyaglarint
insan sevgisi ve birlikte yasama zorunlulugu acisindan dikkate alma gibi konulan da kapsamaktadr.

1.10. Tiiketici Davramsi Bilimi ve Faydalandig Bilim Dallarn

Tiiketici davranisi, hangi mal ve hizmetlerin satin alinacagi, kimden, nasil, nereden, ne zaman satin alinacag veya satin
alinip almmayacagna iliskin kisilerin kararlarna ait siirectir.

Tiiketici davrams1 bilimi; kisinin ihtiyaclarmi karsilamak i¢in tirtinleri, fikirleri, deneyimleri segme, satm alma,
kullanma, kullanim sonrast elden ¢ikarma kararlari, bunlaria ilgili siirecleri ve bu siiregleri etkileyen faktorleri inceleyen
sosyal bir bilimdir. Pazarlama bilimi iginde insanin tiikketimle ilgili davramsm kendine konu edinen bir disiplindir.

Tiiketici davrams biliminin konusu; tiiketicilerin sahip olduklar para, zaman ve ¢aba gibi imkanlari kullanirken nasil
karar verdikleri, tirtinlerin hangilerini, nerede, ne zaman, nigin, hangi 6deme yontemiyle, hangi araliklarla satm aldiklart ve
satm alma sonrast kullanma, memnun olma veya olmama ve {irlinii elden ¢ikarmaya iliskin davranislardir.

Tiiketici davramsm incelemenin temel amaci; tliketicilerin hareket tarzlanm anlamak, agiklayabilmek ve tahmin
edebilmek ve tiiketiciyi bilinglendirmektir.

Tiiketici davranigi, insan davranist olarak motive edilmis ve dinamik bir siiregtir. Kapitalist ekonomi, tiiketici ve onun
davrangini incelemeyi onemli goriir. Pazarlama stratejisi belirleyen kuruluslar ve siyaset belirleyen kamu makamlan tiiketici
davramstyla yakindan ilgilenirler.

Tiiketici davranist; pazarlama disiplini iginden ¢ikan bir bilim olarak 1960’larda baslayan akademik ¢alisma alam
olmustur. Tiiketici davranist temelde insan davramsi olmasmdan insanla ilgili tiim bilimlerin verilerinden faydalanilir.
Kendine konu edindigi alan itibartyla insan davranistyla da ig igedir ve karar verme birimlerini inceler. Bu nedenle psikoloji,
sosyal psikoloji, ekonomi ve kiiltiirel antropoloji gibi bilim dallartyla ilgilidir. Bu bilim alanlarmin gelistirdigi kavram ve
modellerden faydalanir. Ekonomik gelisme ile artan {iretim, degisim, tiiketim faaliyetleri ve pazarlama teknikleri titketici
davranisim 6nemli hale getirmesiyle tiiketici davramsi biliminin verilerinden birgok disiphin faydalantyor. Farkh bilimler
tilketici davramgindaki her konuya kendi bakis agilar ile yaklasirlar.

Tiiketici ile ilgili alismalar ABD ve Avrupa’da 1930’larda ortaya ¢ikan, 1960’lar sonrasi 6nem kazanan toplumsal bir
tavir ve organizasyon olay1 olarak bakilmus, bu tarihten sonra akademik ¢alisma alam olmustur. Yeni bir disiplin olarak
oncelikle psikoloji, sosyal psikoloji, ekonomi ve kiiltiirel antropolojide gelistirilen kavram ve modellerden faydalanr.

Disiplinler arast bir yaklagim 6zelligi olan tiiketici davramsi konusu, degisik konulardaki birgok bilim insanlarmnm ortak
arastrmalarma sahne olmaktadir. Diinyada {iretim ve tliketim sistemine bagh artan sorunlan hicbir bilim tek basma
cOzemeyecegi icin bilimler arasi yardimlasmayi gerektiriyor. Big bir bilimin verileri ahlaki agidan bir kisi veya kesimin
aleyhine kullanilamaz. Tiiketici davranist konular1 birden fazla bilimle varlig: ve devamu birbirine bagh tiretici ve tiiketicinin
faydasmna olan sonuglar ortaya ¢ikaracaktir.

Birbiriyle etkilesimli ¢ok bilesenlerden olusan sosyal olaylari inceleyen sosyal bilimlerin konusu; insanlar arast iliskiler,
gruplar i¢inde olusan insan etkinligidir. 19. yy “toplumun 6zgiin bilimi” sosyoloji i¢in kullamlirken simdi ise ahlak, isletme,
iktisat, pazarlama, antropoloji, arkeoloji, cografya dil bilimi, miizik, siyaset, psikoloji ve tarih gibi birgok akademik alam
kapstyor. Giintimiiz sorunlar miiltidisiplener ve interdisipliner yaklasimla ele alinmaktadir. Multidisipliner (cok disiplinli)
yaklasim; bir sorunun ¢6ziimii icin birden fazla disiplinin bir araya gelmesi, farkli disiplinlerdeki kisilerin kendi
disiplinlerinden faydalanarak birlikte alismalaridir. interdisipliner (disiplinler arasi) yaklasim ise ortak bir konuda, belirli
disiplin bilgisine farkh disiplinlerin katki saglamasidir.
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Tiiketicinin, tilketime iliskin davramgim anlamak igin; Kisiye iliskin arastirmalar psikolojinin, toplum arastirmalar
sosyolojinin, kisilerin grup iginde nasil davrandiklar sosyal psikolojinin, smirlt gelirlerini gesitli ihtiyaglarina paylastirmasi
ekonominin faaliyet alanindadir. Bu bilimlerden faydalanarak tiiketici davranisi daha iyi anlagilir ve agiklanr.

Bilimler aras1 yardimlasma ile tiikketici davranist bilimi 1960’lardan sonra gelisme gdsteren yeni bir bilimdir.

Tiiketici davramsi biliminin faydalandig bilim dallan:

1. Psikoloji (ruh bilimi): insan davranslarm, zihinsel siireclerini ve duygusal yasamlarmi bilimsel yontemlerle
agiklamaya, degerlendirmeye yonelik temel bir bilimdir. Psikolojinin konulari; motivasyon, algilama, tutumlar, inanglar,
kisilik ve 6grenmedir. Bunlar tiiketici davranisinin anlagilmast i¢in gereklidir. Kisilerin tiikketim ihtiyaglariny, tiriinlere yonelik
tutum ve tepkilerini 6grenmede, tecriibe, kisilik 6zelliklerinin tirtin, marka segimine etkilerini tespitte onemlidir.

2. Sosyoloji (toplum bilimi): Toplumun olusum, isleyis ve gelisim kanunlarini inceleyen bilim dalidir. Sosyal olaylarin,
sosyal organizasyonun sosyal gergekleri, insanlarin meydana getirdigi gruplari, gruplarin davramisi ve sosyal kurumlari
oldugu gibi inceleyen pozitif bir sosyal bilim dahdir. Sosyoloji toplumdaki gruplari inceler. Pazardaki tiiketici boliimlerinin
incelenmesinde aile, sosyal smif, danisma grubu gibi tiiketici davramsim etkileyen faktorler onemlidir Bu bilimin verilerinden
Tiiketici Davramsi Bilimi faydalanir.

3. Sosyal Psikoloji: insanlarin sosyal ve kiiltiirel cevrelerindeki diisiinceleri, duygular, inanglar ve hedeflerini inceleyen
bilim dahdr. Kisilerin diistincelerinin, i¢ diinyalarmin ve davramglarinin baskalarmin gergek, hayali ve anlagilan olusundan
nasil etkilendigine iligkin bilimsel gahsmadir. Kisinin tiiketim davranisinda, arkadag grubunun, aile tyelerinin, fikir
liderlerinin etkisi olmaktadir ve bu etkilerin yoniinii ve yogunlugunu bilmeleri pazarlama yonetimi i¢in 6nemlidir.

4. Kiiltiirel Antropoloji: insanla ilgili sosyal, kurumsal ve benzer yapilan sistematik sekilde ve karsilagtrmalr olarak
inceleyen bilim dalidir. Kiiltiirel antropoloji, insanlarin, adetlerin, degerlerin olusumu ve nesilden nesle aktarilmasini, satin
alma ve tilketim davramisini etkileyisini ortaya koyar. I¢ ve dis pazarlarda tiiketici davramsmdaki farkhliklar, kiiltiirel
farklhiliklardan kaynaklanmaktadir ve bu pazarlarda faaliyet gosteren isletmeler bu konuya duyarlidir.

5. Ekonomi: Mal ve hizmetlerin tiretim, dagilim, paylasim, titkketim ve istenen ile miimkiin olan alternatifler arasi segimi
inceleyen, en az ¢aba ile en ¢ok tatmini saglayacak yontem ve teorileri gosteren sosyal bir bilimdir. Toplumun kaynaklarinm
etkin ve verimli sekilde kullanarak insan ihtiyaglari karsilamaya cahsir. Uretici ve tiiketicilerin ortaya koyduklar arz ve
talep, makro ve mikro diizeyde ekonomik sistemi diizenleyen bazi mikro ve makro denge kurallan gelistirilir. Tiiketici
davranist teorilerinin temelini ekonomi bilimi olusturur. Ekonomik insan; rasyonel davranan insan teorisine gore {ir(in satin
alirken rasyonel davranir fayda maksimizasyonu saglar.

Birinci Boliim Sorulan
Thtiyag nedir, ihtiyaclarin dzellikleri Ve gesitleri nelerdir?

Uretim ve {iriin nedir, tiriinlerin smiflandirimasi nastldir?

Tiiketim, tiiketici ve miisteri nedir?

Tiiketicilerin farkli 6zelliklerine gore smiflandirihist nasildir?

Tiiketici davrans1 nedir ve tiiketici davranisiin temel 6zellikleri nelerdir?
Tiiketici hareketi ve tiiketici bilinci nedir?

Tiiketici hareketinin ilgilendigi temel konular nelerdir?

Tiiketicinin korunmasini gerekli kilan temel nedenler nelerdir?

Tiiketici merkezli isletme anlayismin unsurlar nelerdir?

Tiiketicinin korunmasinin dort temel tarafi kimlerden olugur?

Bazi tiretici/pazarlamact ve tiiketici/miisterilerin ahlak dist davranislari nelerdir?
Tiiketici davranust bilimi nedir ve gelisimi nasildir?

Tiiketici davranig biliminin diger bilimlerle olan iligkisi nasildir?
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2. EKONOMININ ISLEYISi VE TUKETIM ILISKIiSI

2.1. Ekonominin Isleyisi

Ekonomi; tiretim, tiiketim ve ticaretten olugan insan etkinligidir. Yunanca “oikia” (ev) ve “nomos’ (kural) kokiinden “ev
yonetimi” anlaminda, Arapga, iktisat sozciigii ise tam hedefe yonelme manasinda kast sozciigiinden tiiretilmistir.

Ekonomi; mal ve hizmetlerin tiretim, dagitim, paylagim, tiiketim ve istenenle miimkiin olan alternatifler arast segimi
inceleyen Ve en az ¢aba ile en gok tatmini saglayacak yontemleri gosteren sosyal bir bilimdir. Siyaset, cografya, tarih ve din
ile i¢ ige olan ekonomi, istenen ile miimkiin olan insan tercihleri arasindaki iiretim, boliistim, dagitim, tiiketim sekil ve
iliskilerini inceler, refahi arttrmak igin izlenecek politika, igsizlik, enflasyon, tasarruf ve yatirm tizerinde durur.

Her ilke, i¢ ve dis ekonomik sartlan dikkate alarak kendi kendine yeterliligi saglayacak bir ekonomi politikasi gelistirir.

Ekonomi politikasi; bir ekonominin biiytime, adil gelir dagilim, is giicii piyasasi, vergi diizeyi, devlet biitgesi, miilkiyet,
para arz1, faiz oram ve ekonomik miidahalenin merkezi devlet organlarinca belirlenip yonetilen bir politikadir.

Ekonomi politikasinin amaci; (1) tiretimi artirmak, (2) fiyat istikrarm saglamak, (3) 6demeler dengesini iyilestirmek,
(4) adil gelir dagilimim gerceklestirmek ve (5) tam istthdama ulagmaktir.

Insan ihtiyaglarini ekonomik bir faaliyetle saglanan iiriinlerle karslamak ekonominin varlik nedenidir.

. Ekonomi: Sinirsiz insan ihtiyaglarinm kit kaynaklarla karsilamasmna iligkin konular kapsayan bilimdir. Marshall.

. Ekonomi: Kisi ve topluma en az ¢abayla en ¢ok tatmini saglamayi gosteren yontemler teorisidir. H. Gossen.

. Ekonomi: Servet temini igin yapilan tiim ¢alismalar ekonomi biliminin inceleme alanidir. Adam Smith.

Ekonomi, toplumu ilgilendiren yoniiyle genel ekonomi; bireysel girisimleri ilgilendiren sekliyle isletme ekonomisini
olusturur. fsletme ekonomisi; isletmelerin kurulusu, organizasyonu, isleyisi, teknik, mali yonetimi, i¢ ve dis ortam ile olan
iligkilerini metotlu, planh sekilde arastirip agiklayan ekonominin alt dalidir. Politik ekonomi; ekonomi bilimi kurallari ile
politika bilimi kurallari inceleyen, bu kurallari devletin ekonomik roliinii belirlemek, aciklamak ve diizenlemek i¢in bir
araya getiren bir bilim, uluslararasi politik ekonomi ise devlet politikalarmmn ve ekonominin birbirleriyle iligkilerinin
sonuglarmi uluslararasi diizeyde inceleyen alandir. Ekonomi temelde; ihtiyag-fayda dongiisii iginde gelisme ve biiyiimedir.

Ekonomi biliminin temel amaci; insan ve toplum diizeyinde ekonomik kanunlari tespit, ekonomik olaylar agiklamak,
uygulamaya iliskin tavsiyelerde bulunmak, israfi 6nlemek ve her tiirlii insan ihtiyacim karslamay1 saglamaktir.

Insanin parayla karsilanan, 8lgii birimi para olan ihtiyaclari icin yapilan faaliyet ekonomik olaydir. Insan, ekonominin
hem 6znesi hem de hedefidir. Ekonomi, olaylart agiklamada, ¢ok sayida degiskeni dikkate alip karsihikli iligkiler kurarak,
teorik galigmalar1 deneyle dogrulamaya galisan matematiksel ¢oziimleme yontemi olan ekonometriden faydalanr.

Ekonomi biliminin alt dallar:

1. Normatif Ekonomi: Ekonomik diizenin nasil olmasma dair fikirler {ireten; sosyal adalet, refahin yiikselisi ve belirli
ekonomik hedefler i¢in yapilmasi gerekenleri arastiran ekonomi dalidir.

2. Pozitif Ekonomi: Ekonomik diizeni nede-sonug iliskisiyle inceleyen, ekonomide gegerli kanunlan tespite galigan,
“Talep artist enflasyonu nasil etkiler, enflasyon hangi diizeyde tutulmali?” sorusunu cevaplamaya ¢alisan ekonomi dalidir.

3. Mikroekonomi: Tiiketici ve igletmelerin ekonomik davranislarin, ihtiyag, fayda, deger, fiyat, piyasa tiirleri, piyasanin
isleyis mekanizmasi ve farkh piyasalarm dengesinin nasil kuruldugunu arastiran, analiz eden ekonomi dalidir.

4. Makroekonomi: Makro biiyiikliikler; toplam iiretim, istihdam, igsizlik, genel fiyat diizeyinin degisim oran,
ekonominin biiyiime hizint iilke ve diinya ekonomisi diizeyinde kus bakist inceleyen ekonominin bir dali. Keynes’in, “Kisi
icin dogru olan, toplum i¢in dogru olmayabilir, toplum i¢in dogru olan da kisi i¢in dogru olmayabilir” gériistine dayanur.
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Sekil 2-1: Ekonominin dogal isleyisi
Ekonominin dogal isleyisi; para dongiisii ile mal ve hizmetler dongiisii degerleri birbirine esit oldugu durumdur. Dogal
ekonomi dengesi ise genel ekonomik yapr i¢in kisa veya uzun vadede hicbir degisikligin gergeklesmesine ihtiyag olmayan
ve iginde bulunulan yapmnm ideal olma durumudur. Tarihi siiregte zaman zaman yasanan dénemlerde bolluktan, kithga veya
kitliktan bolluga bir gelisim yasanir. Likitidenin bollugu, diisiik enflasyon ve teknoloji ile verimliligin artistyla bolluk
yasanmus, pandemi, tedarik zincirinde yasanan gecikme ve ekonomide yapisal ve global iklim sorunlart ile tarimda verim
azalistyla denge bozulmus ve bolluk ekonomisinden kithk ekonomisine gegisler olmustur. (Kithk ekonomisi; ihtiyaclart
karsilamak i¢in talep edilen tiriin miktarmin arz edilen miktardan daha biiyiik oldugu durumdur).
19



Ik ve Orta Cag’lar da ekonomiler ziraata dayah “ev ekonomisi” idi, devletin temel gorevi adalet ve savunma hizmetleri
ile smirh idi. Hak ve hiirriyetlerde gelisim ve Ingiltere’de 1215°te Kral John’a kabul ettirilen Magna Carta Libertatum
(Biiytik Hiirriyet Fermam) birgok hiirriyetle birlikte kralin vergilendirme yetkisi sinirlanarak meclise aktarilryor.

Ibn-i Haldun (Tunus, 1332-1406) 14. yy tarih felsefecisi, “Mukaddime” adli eseri ile tarihi ve sosyal olaylari etkileyen
etkenleri inceleyerek siyasi, ekonomik ve mali konularda fikir sunmus. Devletin asil gorevi insanlar arasi baris1 saglamak;
ekonomik faaliyetlere girmesi ekonomik dengeyi bozarak serbest rekabeti 6nler diyerek devletin gbrev alanim belirlemistir.
Cografi kesifler, deniz ticareti ve fikri gelisim ekonomiyi yeniledi. Ronesans ve Reform’un siyasi, ekonomik yansimmast;
degerli madenleri tilke ekonomik giiciiniin kaynagi goren asir devlet miidahalesini savunan Avrupa’da (1500-1800)
kapitalizmin temeli merkantilizmi (ticaretcilik) basladi. Sonra ii¢gen ticaret ile 16. yy’dan 19. yiizyila kadar Avrupa, Bati-
Afrika, Kuzey Amerika licgeninde ticari malin “Afrikah koleler” oldugu ticaretle zenginlesti.

Kapitalizm; her tiir ekonomik faaliyetin serbest girisimle yapildigy, tiretim, tikketim, boliistimiin serbest piyasadaki fiyat
mekanizmasima birakildigy, arz1 talebin belirledigi, herkes kendi ¢ikarint maksimizeye ¢alisirken toplum ¢ikarma da hizmet
ettigi, kisi ve toplum ¢ikarlarinda ¢atigma olmayacagini savunan ekonomik sistemdir.

Sermaye hakimiyeti, emegi somiiren, zenginin daha zengin, fakirin daha fakirlestigi, diger sistemleri bogan Avrupa
patentli bir burjuva rejimi olan kapitalizm ekonomik, siyasi, sosyal ve ideolojik hakimiyeti i¢in her araci kullanir. Alternatif
ekonomik sistemi, tek paraya rakip sanal paralar kontrol eder. Hakh elestirileri akademik degil diye reddeder. Toplumu
kontrol i¢in organizasyon kurar. IMF ve Diinya Bankasi’ni finanse ederek kontrol eder. Yent isimlerle varligini siirdiiriir.

Burjuvazi ekonomisi olan kapitalizm,; ideolojik 6n yargi ile arzu, istek, hirs ve tutku olan ihtiraslari ihtiyac kabul ettigi igin
“insan ihtiyaclan sinirsiz, kaynaklar smirh” der. Oysa insan ihtiyaglari; yasama, yeme, igme ve barmma gibi smnirhdir;
kaynaklar ise smirsizdir. Insan, smirsiz ihtiyaglara sahip olmadig gibi sinirsiz tiiketme kabiliyetine de sahip degildir. Evrende,
istiflenmis sayisiz madde ve enerjilerin yeni teknolojilerle kesfi, evrenin dogal enerjisi olan hidrojen kullanimmin artigi,
manyetik kayma ile kuzey kutuptaki yeni bolgenin kaynaklari ve yenilenebilir enerjiler sinirsiz kaynaklardir.

Kapitalizm insan1 doyma bilmez yapida bencillestiriyor, gergekte olan degil olmasini istedigi insan tipini esas alarak,
tiretimin temelini ihtiyag karsilamak degil kér goriiyor. Avrupa’da “insan insanmn kurdudur” anlayist; somiirgeci, acimasiz,
ruhu bozan, abartili, gbsteris ve smirsiz tiretim-tilkketimi yansitan vahsi kapitalizm diinyanin dengesini bozuyor. Kanaat
ekonomisi ise ihtiyaglari siirh, kaynaklar bol ve sinirsiz goriir; daha paylagime bir hayat anlayisim yanstir.

Ekonomide gergek faaliyetler ticaret, sanayi ve tarimdir. Otoriter kapitalizm, gegimlik tarmu agagilayarak kithga neden
oluyor. Bebek endiistrisi gibi kapitalist kalkinma regeteleri ile kendilerini yukar ¢ikaran merdivenleri iterek diger tilkelerin
kalkinmalarim engelliyorlar. Bebek endiistri tezi; rakiplerine karst dezavantajh sanayi gelisip karsilagtirmal tistiinliige
kavusana kadar dis rekabete karst koruyan merkantilist politik ekonomi yaklasim (A. Hamilton). Ik sanayilesen Ingiltere’ ye
yetismek i¢in korumaci ekonomik modelle gelismis tilkeler, digerlerine geri kalmighik damgasi vuruyor. Geri kalnughk;
yiiksek gayrisafi milli hasila oranina ulasmaya calisan tilkelere, hasilalan yiiksek iilkelerin yapistirdigy etikettir.

Thomas Robert Malthus (1766-1834 Ingiliz niifus ve ekonomi politik teorisyen), niifusun geometrik, {iretimin ise
aritmetik artacagim ve gelecekte insanligin acliktan 6lecegini ileri stirmiis. Bu karamsar teori gecerliligini kaybetmistir. Artan
diinya niifusuyla dogru orantih artarak cesitlenen ihtiyaglara karst tiiketim maddeleri de gelismekte ve niifustan daha izl
artmaktadir. Giines, riizgar, niikleer, yeralt 1s1 kaynaklar1 ve yenilenebilir temiz ve bol enerji saglanacaktir. Teknolojik
gelisim, evrende smirsiz kaynaklar kesfiyle kit bitirecektir. Kotii yonetim ve israf suni bir kithk olusturabilir.

Birgok iilke 1980 sonrasi piyasa ekonomisine gecis ve buna uyan siyasi ve hukuki degisimlere gitti. 21. yy liberal
degerlerin ytikseldigi, kisisel beklenti ve hayat standardimin artisi ile ekonomik degisimi zorladi, ulus egemenligi yerini
sermayeye biraktl. Sermayenin globallesmesi olan bu durum, siyasi gii¢ ile ekonomik giic iligkileri tersine ¢evirdi, global
sermaye ulus devletin kontroliinde iken, ulus devletin hareket alanini sermaye belirliyor. Devletin ekonomide rolii, devlet
miidahalesini negatif digsallig1 dnleyici, pozitif digsalligy artiric ve rekabetgi piyasa kurallarina gére yeniden sekilleniyor.

Ekonomide ideolojiden bilime gegis ¢alismalart her zaman olur, fakat politik ekonomi bunu geriletir. Genel kabul goren
klasik goriise bagh teoriler ortadoks ekonomi politikas1 yaklasim ve ana akimdan uzaklagmayi anlatan heterodoks
yaklagimlar goriiliir. Gelismeler hayat standartlarm iyilestirme ve sorunlar ¢ozmede yeni ekonomik teorileri getiriyor:

. Klasik ekonomi: 1776’dan 19. yyl ortalarma kadar hakim olan ekonomik goriis. Temsilcileri; Adam Smith, David
Ricardo, Thomas Malthus, Robert Torrens, Jean Baptiste-Say, Frederic Bastiat, Stuart Mill ve Elliot Caimes'tir. Goriisleri;
devletin ekonomik faaliyetlere miidahale etmesine gerek yoktur, rekabet sartlar altmdaki piyasalarda fiyat mekanizmasi veya
“gbriinmez el” tiim ekonomik faaliyetleri en etkin sekilde yonlendirir. Goriinmez el prensibiyle ekonomide tam serbestlik
olan “brrakimz yapsinlar, birakiniz gegsinler” goriisiiyle devletin ekonomiye miidahalesine karsidir.

. Neoklasik ekonomi: Ekonomi, toplumsal olay ve olgulari o toplumdaki kisilerin seciminden hareketle agiklamaya
calisan metodolojik bireyciligi esas alan teoridir. Ekonomiye onemli bir katki sunan Neoklasik ekonomi, piyasa
ekonomisinin tek bagina optimumu saglamaktan uzak oldugunu, bu nedenle kamu ekonomisine gerek oldugunu savunur.

. Neoliberalizm: Serbest piyasa ekonomisi temelli siyasi bir ideoloji, devletin piyasaya miidahalesini minimuma
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indirmeye hedeflerken deregiilasyon (kuralsizlastrma) teorisiile de 6zel sermayeye her imkan verilmeli goriistindeki
ekonomi modelidir. Neoliberaller; liberal kapitalist, sivil, demokrat gériiniimlii, baskici, otoriter, siyaset ve ticarette global
hakimiyet kurmaya ¢alisan ekip. ifsat komitesi olarak birgok iilkede darbelere destek veren, dogru bilgileri kamuoyundan
gizleyen, otoriter rejimlere karst demokrat, hayirsever goriiniimlii, baris igin ¢alisan bir diplomat gibi ortaya ¢ikarlar.
Insanlarm zaaflarm siyasetlerine alet ederler. IMF ve Washington Konsensiisii yardmayla 1970’ler sonrast birgok iilke ve
lideri maniptilasyonlarla ele geciren neoliberal ideoloji, globallesme ile devleti 6zellestirerek millet iradesini zayiflatryor.

. Dijital ekonomi: Teknoloji ve bilgi iletisim sistemlerindeki gelisimin tirtin ve tiretim stirecinde kullanimu, yeni medya,
dijital aglar, globallesme, pazar iizerinde devlet kontroliiniin azalisi, 6zellestirme, yeni pazar firsatlarnt ve 1990’lar sonrast
internetin yaygmlasmasi ile beliren ekonomik unsurlar, e ticaret ve e-pazarlamayi i¢ine alan ekonomidir. Enformasyon, ag,
intemnet, bilgi ve inovasyon ekonomisi de denir Ekonomiyi incelemede sadece ekonomik degiskenlerden olugan modellerin
yetersizligini savunur, ¢ok sayida gozleme dayali ekonomik aktorlerin davramslarmi inceleyerek ekonomik verilere
teknolojik, sosyolojik ve psikolojik unsurlart da katan teoridir. Gelisen teknoloji, yeni bir ekonomik yapi ortaya ¢ikartyor.
Dijital ekonominin ozellikleri; bilgi temel iiretim kaynag, dijital, sanal aglar arasi iletisim, firsat esitligi, sebeke
organizasyon, aracilar az, tiretici-tiiketici biitiinliigii, inovasyon, hiz, globallesme ve toplum sorunlar farkhilagir.

. Davranissal ekonomi: Insanm ekonomik karar alma mekanizmalarinm sosyal, zihni ve duygusal 6nyargilardan nasil
etkilendigj, etkileyen degiskenleri ortaya koyarak ekonomi ve psikolojinin birlikteligi tezidir. Rasyonel olmayan diisiince
ve davranglar giinliik hayatta alian bir¢ok karart dogrudan etkiledigi goriisiindedir. Psikoloji ve ekonomi ile yakindan ilgili
olan bu dal, yapay zekanin etkisinde pazar kararlar ile toplum segimleri tizerine aragtirmalar yapar.

. Noro ekonomi: Ekonomi, psikoloji, sinirbilim ve davranigsal ekonomi alanlari ile insanlarm ekonomik kararlari nasil
aldiklarini, bireysel kanaatlerin neye gore sekillendigini inceleyen disiplindir. Ekonomide, insan kararlarnin biyolojik
temelini anlamak i¢in bir araya gelen interdisipliner (bir disipline farkh disiplinlerin katki sunma) ¢alisma alamdir.

. Dongiisel ekonomi: Uretimde, ham madde kullanimmndan atik olusumuna kadar olan siiregte siirekliligi ve cevreyi
korumay esas alan ekonomi modelidir. Atik ve kullamlmayan atil degerlerin ¢evresel ve ekonomik fayda kurali ile yeni
tirtine doniisiimiinii saglayan inovasyon merkezli bir stirdiiriilebilirlik yaklagmmdir. Dongiisel ekonominin 6zellikleri;
kaynaklart sorumlu kullanma, tiriin dmriiniin uzatildigy, tiim malzemelerin atiksiz yeniden tiretim siirecine kazandinldig,
siirdiiriilebilirlik ve inovasyon merkezli {iretim modelidir. Ham madde geri dontistiiriildiigii i¢in kaynak tasarrufu saglar.

Gelistirilen teoriler, aslinda kapitalizmin revize edilen yeni seklidir. Vahsi kapitalizmin gangsterleri kar 6zellestirir riskleri
ise genele yaymak igin kamulagtirir. Oysa ideal ekonomi; biitiinlesmis global ekonomi, kaynaklar insan ve yetenekleri, kiiiik
girisimei korumak, aileye dnem vermek, adalet, esitlik, egitim ve ahlakta evrensel degerleri esas alir.

2.2. Ekonomik Sistemler

Kurum ve tilke yonetimi ekonomik sistem ve sartlarin gelisiminden etkilenir. Ekonomik sistem; bir toplumda mal ve
hizmetlerin tiretim, ticaret, dagitim, kaynaklarin {iretime tahsisini diizenleyen, {iretimi kimlerin yapacagma karar veren
uygulama ve ilkelerdir. Ekonomi ile toplum iligkisini toplum degerleri etkiler ve siyasi yapi ekonomik sistemi belirler. Uretici,
tiiketici ve kurumlarin arz ve talepleri, mikro, makro diizey ekonomik sistemi diizenleyen kurallart gelistirir.

1. Kapitalist Ekonomik Sistem: Her tiir ekonomik faaliyetin serbest girisimle yapildigy, tiretim, tiketim, boliisiim,
degisimin serbest piyasadaki fiyat mekanizmasina birakildigy, arz talebin belirledigi, kisi ¢ikarim maximize ederken toplum
cikarmna da hizmet ettigi, kisi ve toplum cikarlarinda catisma olmayacagm savunan ekonomik sistemdir. Thtiyaglar arasi
aynm yapmaz; basibos istekleri de karsilamay esas alir. Serbest piyasa sistemi, liberal kapitalist sistem, pazar ekonomisi,
liberalizm, dijital ekonomi, néroekonomi ve davranigsal ekonomi gibi yeni isimlerle varligini stirdiirmektedir.

Asin devlet miidahalesini savunan 1500-1800 arasi Avrupa’da kapitalizmin temeli olan merkantilizm (ticaretcilik);
giiclii ekonomi igin devletin korumaci rolii ile ihracati destekleyip ithalati siirlamasi, refahin tiretimle degil ticaret ve sermaye
ile olacagim savunan ekonomik sistem basladi. Bir bolge veya limandan ihrag edilebilen mallar i¢in ikinci bir bolgede ithal
icin talep olmadig, ama aym zamanda ikinci bolgenin ihrag edebilecegi iiriinler i¢in birinci bolgede ithal talebi oldugu
durumda ortaya cikan ii¢ kdseli (iiggen) ticaret ile Avrupa zenginlesti. Ucgen ticaret; 16. yy’dan 19. yy’a kadar Avrupa,
Bati-Afiika, Kuzey Amerika tiggeninde ticari malin “Afrikal kéleler” oldugu ticaret sistem.

Ekonomik egemenlik, feodal derebeyi soylulardan (aristokrat) burjuvalara (zengin kentli) gecisiyle kapitalizmin yeni
stirlimii liberal ekonomi anlayisi gelisiyor. Klasik ekonomistler; Adam Smith (1723-1790), David Ricardo (1772-1823), J.
Babtist Say (1767-1832) ve Y. Stuart Mill (1806-1873) ekonomik dengenin kendiliginden olustugu dogal diizenin isleyisine
devlet miidahalesini reddeden “birakimz yapsinlar, birakiniz gecsinler” diyen liberalizmi ortaya koydular.

Biiyiik Ekonomik Buhranin (1929) uzun siirmesi, klasik ekonomistlerin dogal diizen goriisiinii sarsti, devletin ekonomik
anlayisinda degisime neden oldu. M. KEYNES (1883-1946) klasik ekonomistlerin belirtikleri; her zaman kendiliginden
olusan dogal bir dengenin olmadig, devlet miidahalesi olmadan ekonomik durgunlugun gegmeyecegini 1936’da “Genel
Teori” adl eserinde yazdi. Keynes’in 6zel sektoriin agirhkh oldugu ve kamu sektoriiniin biiyiik rol aldigi karma ekonomi
ile jandarma devlet anlayisindan miidahaleci modern devlete gegisi savunan goriis 1960’a kadar siirdii.
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Diinya, 1970’lerde ekonomik sorunlarn ¢ézmede Keynesci ekonomi modelinin yetersizligi neoliberal diisiinceye gecisi
saglad. Liberalizm; diistince hiirriyeti ve devletin serbest piyasa ekonomisi ile yonetilmesini savunan politik bir felsefedir.
Neoliberalizm; 20. yy’da serbest piyasa ekonomisini tamimlamada kullarlan siyasi bir ideolojidir. Fark, liberalizm politik
bir teori, neoliberalizm ise ekonomik bir kavramdir. Neoliberalistler, kapitalistler gibi serbest piyasa ekonomisini savunur.

Liberal diisiince ve materyalist temelli, ahlaki olmayan, pozitif analizi dayali kapitalizmin benimsedigi “homo-
economicus insan modeli; (1) tam bilgiye sahip, (2) gogu aza tercih eden, (3) segici ve tutarh, (4) menfaatini maksimizeye
cahisan, (5) akilct ve bilingli, (6) haz ve elem hesabi yapar. “Birakiniz yapsinlar, birakiniz gegsinler” felsefesine dayanan; (1)
Ozel miilkiyet, (2) kar, (3) secme hiirriyeti ve (4) rekabet hakkim kabul eder. Cok sayida alici ve satici, piyasa girig-gikist
serbest, tekelin olmadigy, acik, seffaf olan piyasa serbest rekabet piyasasidir. Sistem, tiiketici hakimiyeti ve tiretici karina gore
belirlenen arz, talep, fiyat mekanizmastyla kararlar alir.

Kapitalist ekonomik sistemin temel ilkeleri:

1. Ozel miilkiyet esastir ve {iretim araclan 6zel kisilerin elindedir.

2. Ekonomi serbest piyasa sartlan altinda isler.

3. Devlet ekonomiye miidahale etmez, kontroliinii saglar.

4. Ekonomide kisi kendi ¢ikar1 pesinde kosar.

5. Uretimde belirleyici olan kardir.

6. Temel ihtiyaglar diginda, stirekli tiiketim ahgkanliklar olusturur, hayatin her alanma hilkkmetmeye cahisir.

Kapitalizmin felsefesi daha ¢ok tiretmek, daha ¢ok kazanmak ve stirekli bitytimektir. Faydacilik ve sahsi ¢ikari esas alir,
bireyi 6ne cikararak toplumsal yardimlasmay: zayiflatir, sermaye ile gelir dagilimini bozar, emegi somiirtir. Tekellesme,
kartelleri, trostleri ¢ikarir, daha gok kazang i¢in her yolu mesru goriir, faiz ile dengeyi bozar, fakirleri ezer. Bagkalari i¢in endise
duymadan tiiketimi maksimize i¢in bencil davramslan toplum igin en iyi sonug veren rasyonel davranis olarak goriir.

Kapitalist finans sistemi; parayz tiretken kabul eder, getiri olarak faiz hakki tanir, reel faaliyetlerden ¢ok kér i¢in finansal
faaliyet yiirtitiir. Borsa, doviz ve faiz (lickagit ekonomisi) vahsi kapitalizm uygulamalart ile rekabetin bozulmast, kapitalizmi
savunanlarn fikir farklilasmastyla devletler ekonomik isleyise miidahale eder.

Sosyal medya ve kamuoyu demokrasisinin gelisimiyle global diktatorliik olan kapitalizmin yanlis uygulamalartyla ¢ikan
krizler global ekonomik huzursuzluk, elestiri, tepki, protesto artistyla sistem sorgulantyor. Gelismeler, sermayenin 6nemini
kaybederek miilkiyetin tabana yayilacagy, serbestligin sermayeden énemli olacag tezini kuvvetlendiriyor.

Karl Marx kapitalizmin gayriahlaki oldugunu; emegi somiiren, insanlarn yabancilagtiran ve azmlign menfaatini
korumayan, cogunlugun adil, iyi yasamaya engel olmasim {i¢ noktada elestirerek kapitalizmin sonrasmnin sosyalizm olacagini
soylemis. Lakin tekelci bir devlet kapitalizmini yansitan sosyalizmin ¢okiisiiyle bunun olmayacag anlagilmustir.

Yunan felsefesine dayanan Avrupa merkezli kapitalizm, rekabet, kalite isteyen, sorgulayan, egitimli kesimi istemez,
“Uireten yonetir” anlayisiyla tiiketicileri yonetmeye calisir. Kisi, toplum ve devletin zaaflarmi kullanarak koklerinden
uzaklastirip asimile eder. Cografi kesifleri izleyerek Sanayi Devrimi ve somiirgecilikle devam eden kapitalizm ABD’yi
diinya ekonomisinin merkezi yaparken, adaletsiz birgok global soruna yol actig1 i¢in yogun olarak elestiriimektedir.

Kapitalizme yoneltilen elestiriler:

1. Emegi somiiriir, iscilere hayatta kalabilecekleri kadar iicret verir ki, cahsmaya devam etsinler. Kapitalizmin
Oziindeki somiirti, gecmiste kole ticareti simdi emek tizerine kurdugu somiiriidiir. Kole maliyeti is¢i maliyetini asmastyla
somiiriiyli modem kolelik gordiigii emekgiler {izerine degistirdi. Koleligin kaldirihst; modem kolelerin efendilerini secme
hiirmiyetidir. Modern kole; tehdit, siddet, zorlama, aldatma, giicii kétiiye kullanan zorlayici nedenlerle ret veya terk etme
kabiliyeti olmayan kisilerdir. Kapitalizm, siirdiiriilebilir bir sémiirii diizeni igin siirekli yeni yontemler gelistirmektedir.

2. Gelir dagihminda adaleti bozuyor. Fakirden zengine servet aktaran, fakiri daha fakir, zengini daha zengin yapan,
aradaki ugurumu biiyiiten aggdzlii, her seyi siddetli isteyen, azla yetinmeyen, bencil bir seckinler smifi olusturur. Global
servetin elit ir grup elinde toplanisi, hiirriyet donemine gecerek kendi isini kurarak patronsuz isyerine gecisi engeller. Adil
olmayan bu sistem devam etmez. “Biri yer biri bakar, kryyamet ondan kopar.” “Herkesin faydalanabilecegi seyden bazilar
mahrum kalirsa kavga cikarir.” Insanhgm mahseri vicdam bu adaletsiz paylasima baskaldirip isyan eder.

3. Ahlaki olmayan yayilmacidir. Kendine uymayan tiretim, titketim sistemlerini, farkh inang ve kiiltiirleri degistirip
asimile ederek hayatin her alanii kontrol etmeye calisir. Krizler sonrasi kendini devam ettirme dinamizmini, insanlar ahlak
Ve maneviyattan tecritle birbirine diisiirerek neoliberalizm gibi yeni isimlerle devam eder. Cikardigi i¢ ve dis savaslarla,
silahlanmayz, agirt tiiketimle israfi tegvik, insanlar bagimh hale getirerek, isgalci ve istilact karakterini yansitir.

4. Paraya hiikmederek reel ekonomiyi bankalara bogduruyor. Ekonominin para ile dondiigii ve tilkelerin etkinligi
global sermaye ile entegreden gectigi siirecte; para madde olarak ucuz, bol ve sanal olusu, mislinden fazlast dolagim ile
kontrolsiizliigii kriz ¢ikartyor. Dolarm rezerv (biriktirilen, kendine endeksli) ve konvertibilite olusu diger paralar ve altna
engelsiz cevirisi, petro dolar (petrol ticaretinde sadece dolar kullanma) ve senyoraj (para tiretim maliyetiyle yazili deger fark1)
ilehak etmedigi gelir elde ediyor. Borsa, doviz ve faize (iickagit ekonomisi) dayah vahsi kapitalizmin patronu ABD, 1913°te
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Federal Reserve Sistemi (FED) ile dolar emisyonunda tek otorite olarak diinya ekonomilerini kontrol ediyor.

5. Sermaye kazancim siirekli artirmaya cahstyor. Kapitalizm, akigskan olan sermayenin diinyanm her yerinde biiyiik
Kkarlar getirmesi i¢in “paranmn dini ve rengi olmaz” diyerek ekonominin her tiir degerden bagimsiz kendi kurallart oldugu
tezini ileri siirer. Oysa paranin bagimsiz olmadigi, sermayenin yapisinda kazanci siirekli ve yiiksek tutmak igin her tiir strateji
ve ideolojik endiseyi degerlendirir, bulundugu yerde hakimiyet kurup ideolojisini yerlestirir. Banka ekonominin kani olan
parayi elinde tutarak tarim, sanayi ve ticaret sektorlerine hitkkmeder. Gergek deger olusturmayan banka, para ticaretiyle
toplumdan sagladig1 kaynagi kullanimda toplum menfaatini gézetmez, emege kaybettirir sermayeye kazandirir.

6. Altina dayah ekonomik yapidan kagit paraya gecis ile sanal degerler olusturuyor. Kapitalizm, altma dayali
ekonomiyi ve reel varlik yerine sanal varh@ getirerek paraya ‘araci arag’ olmaktan ¢ikarip hedef yapar, ¢esitlendirerek bir
tirlin haline getirir. Birlesmis Milletler konferansinda (1944) kabul edilen Bretton \WWoods Sistemi ABD dolarim kendine
endeksli ve altma doniistiiriilebilen tek para birimi yapti, diger paralarm buna gore ayarlanmasi kararlastirildi. Anlasmay1
imzalayan {ilkeler parasini altma doniistiirerek degerini dolara gore belirledi. Tiim para birimlerinin dolara endeksten
kaynaklanan piyasa gerilimleri nedeniyle ABD, 1971°de dolar altma endekslemekten vazgegip karsiliksiz para basmaya
bagladi. Bankalarm kredi vererek tirettikleri sanal paralar gibi modem sistemler de yeni sanal kripto paralar kullanima
sunuyor. Fiziki para, toplam paranin %10’u, kalan %690°1 bankalarn iirettigi sanal karsiliksiz paradir.

7. Diinya ekonomisini tek merkezden yiiriitmek istiyor. Kapitalist sistem, karsisina ¢ikan engelleri tasfiye ederek
diinya ekonomisine hakimiyetini siirdiiriiyor. Riskini hi¢bir otoritenin almadigy, sanal kripto para ve nakitsiz para sistemi
ekonominin gelecegi gosterilerek milli paralan kaldirip kendilerine bagh diizen kuruyor. Kripto para; herhangi bir fiziki
sekli ve merkezi olmayan, algoritmik soguk ciizdanda sifreli, dijital darphanede tiretilen dijital varhktir. Spekiilasyon ve
provokasyona agik bu para, milli paralarin ekonomik giiciinii kirarak kaynaklar global sermayeye aktartyor.

8. insam ve toplumu déniistiirerek asimile ediyor. Avrupamedeniyetini olusturan Roma hukuku ve Yunan felsefesine
dayanan kapitalizm; giicii esas alir, menfaate dayanir, zayif olan yutar ve insanda suni ihtiyag olusturarak onlart kontrol eder.
Bilimi, kurulusu, arastirmay1 destekler, sponsor olur ve aleyhine olmasim engeller. Fakirden zengine servet aktararak
ekonomik esitsizligi biyolojik esitsizlife cevirerek ekonomik soykmrimla fakirleri bertaraf eder. Ortak akli esas alan
demokratik gelisimi engeller, her yeniligi lehine kullanir, yeni kavramlarla, insani, kurumu ve devleti asimile eder.

9. Diinya kaynaklarm hizla tiiketerek ekolojik dengeyi bozuyor. Ana akim ekonomi bilimi kapitalizm; somiirii
diizeninin akademideki ayag olarak gercegi yansitmayan, toplumda karsihii olmayan bir ideolojidir. Sasali yasam tarzi
gostererek, muthu aznlign imrenilen hayatini topluma pazarlar. Siirekli bitylime, asiri rekabet, sorumsuz tiikketimle kaynaklart
israf ederek yagh diinyann ekolojik dengesini alt-iist ediyor. Insanlarm ilgisizligi ve bilgisizligini kullanarak varligm:
stirdiiriiyor. Giines, riizgar, jeotermal gibi yenilenebilir temiz enerjiyi geciktiriyor. Global adaletsizlige ugrattig insanlarin
organize engelleyen, toplumu doniistiirtip sémiiren kapitalizmle miicadele her insanin ahlaki gérevidir.

Her yenilik ve gelisimi kapitalizm tuzag gostermek kolaycihigi, ona psikolojik iistiinliik verir. Sanayi devrimiyle Bati’da
hakim olan, sonra diger iilkeleri etkisine alarak varligim siirdiiren kapitalizmin tarihsel sistemler gibi sonu geliyor. Sistemin,
daha cok iiretmek, daha ¢ok kazanmak, siirekli biiylimek ve smirsiz tiikketim anlayisi insam ve diinyayz tiiketiyor.

2. Sosyalist Ekonomik Sistem: Kapitalizme kars1 antitez olarak onun eksiklerinden hareketle kisi ve toplum refahi igin
emek, tabiat ve sermaye kaynaklarmi toplum adina devletin miilkiyetine alip kullanan, {iretimde kar degil, toplum faydasi
istenen totaliter miidahaleci, kolektivist ekonomik sistemdir. Sosyalist diisiince esasl materyalist temelli ve pozitif analize
dayanan sosyalizmde, fiyat mekanizmasimnimn yol gostericiligi yerine merkezi planlamanin otoriter kararlar esastir

Sosyalizm, devletin varlig, smirh bir miilkiyet anlayismin kabul edildigi, ekonomik faaliyetlerin gogunu devletin kontrol
ettigl, kisilerin yetenegine gore, emegi kadar ilkesince komiinizmin hmh sekli alan devletgi ekonomik sistemdir.
Komiinizm; 6zel miilkiyetin olmadigy, biitiin {iretim araglarmin topluma ait oldugu, bunlart herkesin ortaklaga kullandig
siyasi, ekonomik ve toplum diizenidir. Komiinist felsefe, devlet yapismm olmadigr ve sinif farkliigin kaldirildigr ideolojik
bir anlayistir. Bu uygulamada miimkiin olmayacag i¢in sosyalizm, komiinizmin 6n asamast olarak tasarlanmugtir.

Sosyalist ekonomik sisteminin temel ilkeleri:

1. Uretim araglan devletin kontroliindedir ve temel ekonomik faaliyetler devlet tarafindan yiiriitiiliir.

2. Uretim kéra gore degil, merkezi planlamaya gore belirlenir.

3. Uretilenlerin kimlere ne miktarda ve nasil dagitilacag: merkezi planlama ile karar verilir.

4. Toplumun ¢ikarlar kisi ¢ikarlarindan 6nce gelir.

5. Ozel miilkiyet ve dzel tesebbiis smirhidr.

Emek ve sermaye catismasim esas alan Marksist veya enternasyonal sosyalistler 1870 Paris hareketinden 1917 St.
Petersburg ihtilaline kadar olaylarmn arkasinda sermayenin varligi goriiliir. Sistemin kurucu ve yiiriitiiciisit SSCB 1990’larda
liberalizme gegis siirecini hizla tamamladi. Antikapitalist ve antiemperyalist iddiasmdaki Cin,1978 Washington Kapitalizm
Konsenstisii ile gelismis tilkelerce kabul edilen; IMF, Diinya Bankast ve WTO tarafindan dayatilan neoliberal ekonomik
politikalarla bu tilkelerle iligkilerini gelistirdi. Kiiba ve K. Kore sosyalist ekonomik sistemi uyguluyor.
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Sosyalist ekonomik sisteme yoneltilen elestiriler:

1. Kapitalist sistem gibi sosyalist ekonomik sistem de materyalisttir ve insam “rasyonel bir varlik” olarak goriir.

2. Sosyalist ekonomik sistem devlet kapitalizmini yansitir ve emegi devletin somiiriistine birakir.

3. Sosyalizm, kapitalist tezlere karsi sergiledigi yaklasimlarla insanlar devlet baskisi altma almaktadir.

4. Baskic1 ve antidemokratik uygulamalarla dini inanglara savag agarak kitlelere zarar vermektedir.

5. Ige kapali bir ekonomi olmast sebebiyle bilim ve teknolojinin gelisimini engellemektedir.

Kapitalizme alternatif ortaya ¢ikan sosyalizm (komiinizm), smf savasi, soguk savas, din ve ahlak savaslarina sebep
olmastyla insanliga zarar vermistir. Sosyalizm (devlet kapitalizmi) ortak ¢alisma ve miilkiyeti esas almasmna ragmen, kisiler
kendi isi disindakilere tam sahip ¢ikmamasi ve menfaatlerini toplum menfaati iizerinde tutmastyla basarisiz olmustur.

3. Karma Ekonomik Sistemi: Ozel sektorii ve devletin ekonomiyi ydnlendirmesini igeren, kapitalist ve sosyalist
ekonomilerin dzelliklerini yansitan, aksayan yanlarini birakip, iyi isleyen taraflarmi alarak daha iyi bir ekonomik sistem
kurma fikridir. Bir ihtiyag sonu ortaya ¢ikan ve her yerde gegerli, kabul gormiis, kurallar olmayan, diger iki sistem aksine
doktriner gercevesi belirsiz, uygulamada degisik gériiniimler alan ve bilimsel degil, siyasi bir sistemdir. Hiikiimetin bazi
ekonomik etkinliklerde bulundugu veya isleyisine miidahale ettigi, kapitalist ve sosyalist ekonominin birlikte oldugu
sistemdir. Milli ekonomide devletin sahip oldugu tiretim faktérlerinin temel 6nemine mukabil, 6zel ekonominin gelisimine
yol gostericiligi; kisisel miilkiyet, hiirriyet ve demokrasiyi benimseyen tilkelerdeki devletin ekonomik miidahaleciligidir.

Karma ekonomik sistemin temel ilkeleri:

1. Devlet ve 6zel tesebbiis birlikte yer alir.

2. Kapitalizm ve sosyalizm arasinda yer alir fakat 6zl itibartyla kapitalizme yakin bir sistemdir.

3. Devlet ekonomiye kismi olarak miidahale eder.

4. Kamu faydast ile kisisel ¢ikarlar bagdastinlmaya galigtlir.

5. Devlet, toplum tercihlerine uygun tiretimi saglamak igin piyasa mekanizmasin diizeltici tedbirler alr.

6. Ozel sektoriin yatirimu karh bulmadign alana toplum ihtiyaglarin karsilamak igin deviet yatirm yapar.

Tiirkiye, 1929 Biiyiikk Ekonomik Buhran sonrast 1950’lerde ¢ok partili demokratik sisteme gecene kadar bu sistemi
uygulanmus, 1950-80 arasi serbest piyasa sistemine gecis ve 1980 sonrasi bu stireg hizlanmustir.

4, Kanaat Ekonomisi Sistemi: Hayat1 bir biitiin goren, emege deger veren, her faaliyette insan merkeze alan, faizsiz,
kar-zarar ortaklig1, cevre ve dogal kaynaklari emanet bilen, kar oranina spekiilasyon harici karismayan, aldatma ve haksiz
kazanca yol vermeyen, her alanda israfi kaldirp tasarrufu esas alan, digerleriyle adil ticaret yiiriiten, somiirii, istismar,
spekiilasyon (vurgun) ve iddihara (saklama) izin vermeyen, paylasimct, siirdiiriilebilir ve adil ekonomi i¢in teorik ve pratik
kurallar koyan ekonomik bir sistemdir. Alin teri, el emegi, kanaat, ihtiyaca gore tilkketime ve tiretime sinir belirlemektir.

Kanaat; payma razi olmak, kendisi ve sorumlu oldugu insanlarmn ihtiyaglarmi asgari 6lclide karsilayacak imkanla
yetinip baskalarmmn elindekine géz dikmeyen, agin kazanma hirsim yenen, madde tutkusunu gerileten ahlaki erdemdir.
Kanaat, bir seyi ihtiyaci kadar tiretip tiikketen, her nesne tlizerinde diger canhlarm da hakki oldugunu kabul eden ve 6lctilii
olmayi gerektiren bir hayat sisteminin; maddeye ve tiiketime ait yoniidiir. “Kanaat tiikkenmez bir hazinedir.”

Kanaat ekonomisi; halkta karsiigi olan ve gegim kaynaklarmm belirlenmesi ve ihtiyaglarn karsilanmasi igin halk
tarafindan kurulan, gelisime agik iiretim ve tikketim aliskanhklarini i¢ine alan bir ekonomi (halk ekonomisi) modelidir.
Kaynagy, Islam inanc1 ve Homo-Islamcius (Islami insan) modeli olan sistem, en iyinin hayatta kalacag1 ortam degil, ideal bir
diinya i¢in toplumsal sorumlulugu, kanaati, dayamsmay1 esas alir, servetin belirli ellerde toplanmasm engeller, insan
ihtiyaclarinda ortaklasa sorumlulugu benimser. Kithk algis1 olusturan basibos istekleri karsilamada caydircidir, miilkiyet,
{iretim, titketim ve degisimde serbest piyasa kuralin Islam’m bilimsel referans kaynaklart ile tarihi deneyiminden alir.

Kanaat ekonomisi; bagimsiz bir doktrin olarak islam’m inang sistemi, ahlaki yapisi, yasayis ve diinya goriisiinii yansitan
medeniyetidir. Uretim ve tilketim dengesini Islam kurallar ile saglar, 6zel miilkiyet ve toplum menfaati arasmda bag kurar,
insana mali sorumluluk yiikler. Rekabet ve piyasa islemlerini mesruiyet sarttyla onaylar, bilgiyi insanhigm ortak mirasi gortir.
Sermaye temelli, emegi somiiren kapitalizm ve sosyalizmin (devlet kapitalizmi) aksine insan merkezlidir.

Kanaat ekonomisi sisteminin temel ilkeleri:

1. Hiir tesebbiis, miilkiyet hakki, devlet hakem roliinde ve gayrimenkul miilkiyetini toplum yararma kontrol eder.

2. Piyasay1 acik, seffaf kabul eder, bol kaynak ve sinirh ihtiyag esash {iretimi temel alir.

3. Faizsiz bir serbest piyasa ekonomisini ongoriir ve paranin mal gibi almip satilmasim reddeder.

4. Uriin fiyatlan arz ve talebe gdre piyasa sartlarinda spekiilasyona meydan vermeden belirlenir.

5. Kar oranina spekiilasyon harici miidahil olmaz, zararh, haram faaliyetler ile aldatma ve haksiz kazanca yol vermez.

6. Tiim kaynaklar insanhign ortak degeri ve emanet goriir, kimseyi mahrum etmeyerek {iretime dahil eder.

7. Cevreye uyumlu bir tiretim ve tiiketim ile her alanda israfi kaldirip tasarrufu esas alir.

8. Kendi iginde ve diger toplumlarla adil ticaret yiirtitmede deger 6l¢ii birimi mal paray1 (altin-giimiis) esas alir.

9. Ekonomik hayati sosyal adalet eksenli kurmak, firsatlar adil paylagmak igin teorik ve pratik kurallar koyar.
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Islam, insam Allah’n emir, nehiy ve nasihatleriyle egitildikten sonra, ekonomik hayatta serbest birakir. islam’da sosyal
giivenligi saglayan, uyulmasi mecburi; nafaka, zekat, sadaka-1 fitir, adak, fidye ve kurban ve uyulmasi ihtiyari; nafile hayir ve
sadaka, vakif, hediye-hibe, komsu hakki ve karz-1 hasen (faizsiz 6diing) gibi uygulamalarla toplumsal denge kurulur.

Asya’da gelisen kanaat ekonomisi degismeyen temel &zellikleri olan Homo-islamicus (islami insan) modeline dayanur.

Homo-Islamicus (islami insan)’un temel 6zellikleri:

1. Inanglarna gore sosyal ve ekonomik hayatma yone verir.

2. Spekiilasyon (vurgunculuk), manipiilasyon (aldatma), karaborsa ve stokguluk (yigmak) gibi firsatcilik yapmaz.

3. Faiz alip-vermez, kumar oynamaz, igki igmez, her faaliyetinde helal olan tercih eder.

4. Faaliyet ve kararlarinda akil ve kalp dengesini kurarak bagka insanlart gozetir.

5. Toplum menfaati i¢in is birligine, yardimlagmaya gider ve ¢evreyi korur.

6. Hayat: bir biitiin olarak kabul eder.

Kanaat ekonomisi, Islam’da var olan ekonomik anlayisi sistematik ve metodolojik yaklasimla ele alir. Thtiyag ortaya
ciktikea bilginler Islam’m ortaya koydugu hiikiimleri bir araya toplayarak bir sistematige baglarlar. Dolayistyla bu sistemin
kurucusu su isimler denilemez. Bu noktada Ibn-i Haldun, “Mukaddime” isimli eseriyle topluma y6n veren siyasi, iktisadi
ve mali konulan incelemis, devletin ekonomik faaliyetlere girmesinin dengeyi bozacag1 ve serbest rekabetin gelisimini
engelleyecegini belirterek, gérev alanim belirleyip kanaat ekonomisine temel teorik katkilar sunmustur.

Kanaat ekonomisi, imece yaklagimiyla; dayanismaci, paylasim, mutluluk, insani degerler ve halk ekonomisini kapsar.
Paylasim ekonomisi; sahibinin seyrek ihtiya¢ duydugu ara¢ veya hizmeti kullanmadigi zaman ihtiyaci olanlara bedelsiz
sundugu bir diizendir. fmece; birgok kisinin toplanip elbirligiyle yardimlasip is gorme, isleri sira ile bitirmedir. Halk
ekonomisi ise halkta karsihig olan bir kisim gegim kaynaklarmin belirlenmesi ve ihtiyaglarin karsilanmast igin halk tarafindan
kurulan, gelisime agik tiretim ve tiiketim aligkanhklarini i¢ine alan bir ekonomi modelidir.

Kanaat ekonomisinin temel esaslari; (1) insan, (2) emek, (3) esya, (4) yap, (5) mal ve (6) paradir.

Kanaat ekonomisinin Kriterleri:

1. Parayr kamu tiretir, kamunun garantisi ile paradir, kisilerin kisilere verdikleri faizli borglara devlet garanti vermez.

2. Devlet kime kredi veriyor ise ondan vergi alir; faiz vergiye doniismiistiir.

3. Devlet verdigi kredi karsiligi aldig vergiyi tiretime katilmayan kisilere kira pay: karsilig dagitir.

4. Faizsiz diizende kimsenin elinden mah zorla almmaz.

5. Borcunu 6demeyen veya ddeyemeyen kisinin borglanma ehliyeti elinden alinir; borcunu 6derse itibart iade edilir.

Kanaat ekonomisi, biiylime odakli politikalar yerine yardimlagmay1 6ne alan, insanin beden ve ruh sagligimi koruyan,
toplumun zenginligini degil, sosyal gostergeleri dikkate alan, mevcut ve gelecek neslin refahina odakh, cevreci, ekosistemi
gozeten modeldir. Stirekli biiyiime, ¢ok tiretip, tiiketme yerine; ¢evre ile uyumlu, insam esas alan, ekosistemi gozeten, ahlaki
bir tiikketim yeniden tasarlanmahdir. “Son mmak kurudugunda, son agag kesildiginde, son bahk tutuldugunda; beyaz adam
iste 0 zaman paranin yenmeyen bir sey oldugunu anlayacak!” (Kizilderili S6zi).

Kanaat ekonomisi; bir varlik sepetinde yer alan varliklar tizerindeki ortak miilkiyeti temsil eden, faydalanma hakkma
dayali esit degerdeki tahvilin muadili faizsiz sertifika olan SUKUK i¢inde finansal segenekler gelistirmistir.

Sukuk cesitleri:

1. Kar - zarar ortakh@ (Miisaraka): Emek ve sermayelerini birlestirerek bir yatirimi finanse i¢in taraflardan biri banka
olmasi sartryla iki veya ¢ok tarafli sozlesme ile kar ve zarara katilma paylar oran1 paylasilan faaliyet ortakh@idir.

2. Icara/Kira Finansmam (Leasing): Bir menkul veya gayrimenkuliin kullanim hakkmmn (risk ve menfaat) sahibinin
(lessor) belirli bir siire ve belirli bir kira karsihi@ bir kiractya (lessee) verilmesi seklindeki orta vadeli bir kredi iglemidir.

3. Mal karsih@ vesaikin ahm ve satinm: Katilim bankast ile fon kullanan arasinda diizenlenen yazili anlagmayla {irtin
karsih vesaikin, katihm bankasinca pesin satin alinarak, vadeli olarak fon kullanana daha yiiksek bir fiyattan satiimasidur.

4. Emek - sermaye ortakhg (Mudarebe): Biri sermaye digeri know-how (bilgi ve tecriibe) sahibi girisimci iki tarafin
(emek ve sermaye) bir araya gelerek bir projeyi gergeklestirmeleri ile elde edilen karmn paylagimudr.

5. Maliyet art1 kir marjh satis (Murabaha): Katilim bankasmin, miisterisinin istedigi bir {ir{inii saticidan pesin satmn
alip lizerine kar ekleyerek bu tirlinii miisterisine vadeli satmast islemiyle finansman kullandirma yoludur.

6. Karz-1 hasen (Faizsiz borc, 6diinc): Ihtiyac sahibine zaruri ihtiyacim karsilamast iin verilen kiiciik ve smirh borg.

7. ileriye doniik, siparise dayah satin alma (Selem ): Odemenin nakit olarak sézlesme aninda yapildigy, fakat alman
tirtin teslimi 6nceden belirlenen tarihe kadar ertelendigi alim-satim islemidir.

8. Paylasilmis sorumluluk ve garanti kurahyla katthm sigortacth@ (Tekafiil): Kar amact olmayan sigortalilarin
olusturdugu kooperatif sigortacihg1 ve sigorta sirketinin biriktirdigi fonlan faizsiz yatirmm araglarinda degerlendirilmesidir.

9. Finansman destegi: Isletme ihtiyact olan her tiirlii ham madde, mamul, gayrimenkul, makine ve techizatm yurt igi
veya yurt disindan tedarik edilmesi, bedelinin miisteri adina saticrya pesin 6denmesi, miisteriyi vadeli bor¢landirmadir.

Ekonomik sistemlerin karsilastirnlmasi; kanaat ve kismen sosyalist ekonomi sade bir diizeni 6ngoriirken kapitalizm,
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mutlu azmhgn yasadig sagah, imrenilen hayati topluma pazarlar. Azinlktaki emperyalist tist akillarm kurguladigi ve
yeniledigi kapitalizm, hedeflerini kuruluslarla perdeleyerek somiiriiyii stirdiiriiyor. Materyalist olan kapitalist ve sosyalist
sistemler care tiretemeyip ¢ikmaza girmesiyle otoriteler ¢oziimii globallesme ile kapitalizmi dayatiyor. Sona yaklastiklarini
anladik¢a Ortodoks ana akim ekonominin farkh stirtimleri test ediliyor. Ekonomideki boliistim ve birlesmeyi, kapitalistlere
gore sermaye, sosyalistlere gore devlet, karma ekonomiye gore sermaye ve devlet ortaklasa yapar, kanaat ekonomisine gore
ise hukuk kurallan iginde halk yapar, devlet diizeni korur, sermaye ise serbest rekabet i¢inde boliisiinde aracidir.
Kapitalizmde igyerleri sermayeye ait; halki istedigi ticretle cahstirir, karsihgmmda para verir, sonra tiriinii istedigi fiyata halka
satar. Devlet sermaye bekgilik yapar, ekonomideki kurallart sermayenin olusturdugu ¢ogunluk koyar. Karma ekonomide
isyerleri sermaye ile devlet arasmda boliistiliir, halk 6zel sektor ve devletin iscisidir, halki calistirir iriin {irettirirler, ticret
verirler, sonra belirledikleri fiyata {irlinleri halka satarlar. Kurallari, demokraside sermaye ile kuvvet uzlasarak koyarlar.

Kanaat ekonomisinde; isyerleri halkin aralarida anlasarak kurdugu ortakhklara aittir, tiretilen {irlin ortak ambara verilir,
karsihi@ mal senetleri alinir, mal senetleri serbest piyasada satilir. Sermaye bu satista sadece aracilik yapar, halk para ile istedigi
mal senedini alir, mal senediyle ambardan mah ¢eker ve tiiketir. Devlet para ¢ikarir ve halka kredi olarak dagitir. Insanlar
arasindaki anlasmazliklari hakemler veya mahkemeler ¢ozer. Fiyat ve ticret serbest pazarhikla halk tarafindan belirlenir,
piyasa serbesttir, tekellesme dnlenmis, arz ve talep kanunlan ¢ahsir. Kurallari, serbest sozlesmelerle halk koyar.

Kapitalizm, kamu miilkiyeti ve faiz yasagini, sosyalizm, 6zel miilkiyeti ve ticaret serbestligini reddeder, karma ekonomi
ise reddetmez fakat kisitlar. Kanaat ekonomisi gelisime agiktir; kanunlar halki kooperatifcilige tesvik etmektedir.

Kaynaklari somiiriilen tiilkeler; ortak akil ile yerli fikirlere donmelidir. Kapitalizm, onun anti tezi sosyalizm ve ikisinin
bileseni karma ekonomik sisteme mahk{im olmayan insanlik adil, insani, somiiriiye kapah bir ekonomik sistemi kuracaktir.
Bu sistemlerden insam kurtaracak, Asya’nm kardeslik, adalet ve merhametli Homo-Islamicus temelli kanaat ekonomisidir.

Isletmeler, faaliyet yiiriittiikleri ekonomik sistemde ekonomi politikalarin izleyerek varliklarm siirdiiriirler.

2.3. Piyasa ve Piyasa Tiirleri

Isletmeler, faaliyetlerini verimli yiiriitmek i¢in globallesen piyasalarm yapisi ve piyasa tiirlerini yakindan izlerler. Piyasa;
bir mal veya hizmetin fiili veya potansiyel alic1 ve saticilarimin karsilagtigy, fiyatin olustugu, iletisimin saglandigy, tiriiniin el
degistirdigi bir organizasyon, yerdir. Spot pazar; ddemelerin pesin yapildig1 yiizergezer market, piyasadir. Borsa; alip
satilabilir menkul kiymet, emtia, déviz, vadeli islem ve opsiyon s6zlesmelerin halka acik alip-satildigi piyasa.

Piyasa, cogu zaman bir insan ihtiyaci, tiriin tipi, demografik grup, cografi yerlesim yeri, milli ve global pazar anlamlarmda
kullanihir. Piyasanin olugmast i¢in satici ile ahicinin belirli bir yerde bulusmasi gerekli degil, ¢iinkii piyasa bir yer olabilecegi
gibi teknoloji sayesinde telefon, intemet, televizyon gibi iletisim ve ulagim kanallart ile de olusabilir.

Piyasada; alicilar talep tarafini, saticilar arz tarafimi temsil eder. Kamu otoritesi de gesitli kanun ve yonetmelikler,
smirlamalar ile tiglincli tarafimg gibi yer alir. Hizla globallesen piyasalar, alim-satima konu {irtinlerin sekline gére degisir.
Piyasa tiirleri; (1) tekel piyasalar, (2) oligopol (esit olmayanlar arasi eksik rekabet), (3) tekelci rekabet (monopol) ve (4) tam
rekabet piyasasidir. Tam rekabet piyasasi disindaki diger piyasalar eksik rekabet piyasasi diye de isimlendirilir.

Piyasa, alicilar ve saticilar acisindan tekelci ve serbest rekabet piyasasi olarak ikiye ayrihr:

1. Tekelci Rekabet Piyasasi: Az ve talep kanunu kurallarinin iglemedigi, rekabetin hi¢ olmadigy, satici tekeli piyasalart
ve alici tekelinin hakim oldugu fiyat ve arz miktarmin taraflardan giiclii olann belirlendigi piyasalardir. Bir {iriiniin ahicilarnm
ok, saticilarinin az oldugu piyasalara oligopol, tek bir saticisinin oldugu piyasa da monopol piyasadir.

2. Serbest Rekabet Piyasasi: Piyasada ¢ok sayida satici ve ¢ok sayida alicinin yer aldigi, bunlarin higbirisinin tek bagma
veya gruplasarak fiyat etkileyemedig;, tiriin fiyatinin piyasada arz ve talebe gore belirlendigi piyasadir.

Kapitalist ekonomi teorisinde bir piyasanin serbest rekabet piyasast olmasi i¢in bazi sartlari tagimasi gerekir.

Serbest rekabet piyasasinin temel sartlan:

1. Cok sayida aha1 ve satici: Piyasada ¢ok sayida alic ve satici var, higbiri tek basina fiyati etkileyemez.

2. Piyasaya giris-cikis serbestisi: Alic1 ve satici piyasada yer almak ve ayrilmak serbesttir.

3. Uriinlerin homojen olmas:: Bir iiriin piyasanm her yerinde ayni kalite 6zelliginde ve farklilik yoktur.

4. Piyasann acik ve seffafhir: Alic1 ve saticilar, piyasa sartlart ve olaylartyla ilgili bilgi sahibi, gizli anlasmalar yoktur.

5. Uretim faktorleri hareketi tamdir: Emek, sermaye, girisim faktorleri serbest yer degistirir, karl alana yonelebilir.

Piyasada alic1 ve saticilann yiiz yiize gelmeden iletisim araglartyla yapilan borsa gibi kurumsal piyasalar gelismektedir.
Serbest piyasa, basibos piyasa degil, devlet ve bagimsiz kurullarin denetiminde rekabet sartlarinda kontrol edilen piyasadir.

24. Ekonomi ve Tiiketim Tliskisi

Insan ihtiyaglarim karsilayan mal ve hizmetleri elde etmek amactyla yapilan her tiirlii gabay ifade eden {iretimi isletmeler
yapar, tirtinleri dagitir, insanlar bu tiriinleri kullanir veya tiiketir ve bu siireg tekrarlanarak devam eder.

Uretilen iiriinlerin elde tutulmayip piyasaya sunularak alm ve satima konu olmas igin ticarilestirilmesi gerekir. Kazang
elde etmek amactyla yiiriitiilen tiriinlerin alm ve satim faaliyetlerine ticaret, iiriiniin ticarete konu olacak sekilde degerinin
serbestce belirlenmesi ve firsat esitliginin olusturulmasina ise ticarilestirme denir. Thtiyaglardan yola cikan isletmeler, o
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ihtiyaglar karsilamak i¢in tiretir, tirtinleri dagitir, insanlar bu tiriinleri kullanr, tiiketir ve bu stireg tekrarlanarak devam eder.

Thtiyaclari karsilayan {iretimin {i¢ dah var; birinci derece iiretim; dogal mallarmn iretimi, bunlart alip gelismis ikinci derece
tirtine dontistiiren faaliyet ikinci derece tiretim, kisisel ve ticari olarak ayrilan hizmetler ise Tigiincii derece tiretimdir.

Insanlik tarihinin biiyiik bir béliimiinde ihtiyaclar ya ev i¢inde veya yakin gevreden elde edilen iiriinler ile karsilanmugtr.
Gecim ekonomisi denilen bu yapida temel gida ihtiyaci ekonominin gelismedigi donemde yakin ¢evreden karsilanirdi.
Gelismeler insanlarn ihtiyaglarmi ¢ogaltmis ve uzak ¢evreden temin edilebilecek ihtiyaglar ortaya ¢ikarmustir. Bu tiirden
ihtiyaclar ancak ileri (gelismis) ekonomide uzmanlasmus bir yapi ile genis bir alanda temin edilerek tiretilir ve arz edilir.

Uretimin temel hedefi insan ihtiyaglarmi tatminle fayda saglamaktir. Uretim faaliyeti ile dort temel fayda ortaya ¢ikar.

Uretimin temel faydalar:

1. Sekil faydasi: Isletmede, girdilerin iiriin durumuna getirilmesiyle saglanan faydayi ifade eder.

2. Zaman faydasi: Uriin bollugunda depolanp, kit oldugunda ortaya cikariimast ile saglanan faydadir.

3. Yer faydasi: Uriinlerin ¢ok bulundugu yerlerden az bulunan yerlere tasmmastyla saglanan faydadir.

4. Miilkiyet faydasi: Uriinlerin satilarak ihtiyag sahiplerine kazandiriimastyla olusturulan faydadir.

Giiniimiizde tiretim, insanlarin hayat standartlarini etkiledigi i¢in tiim kesimler {iretim siireciyle yakindan ilgilenir.

Uretim, tilketim ve miibadele faaliyetlerini inceleyen ekonomide, iiretici ve tiiketici olarak iki taraf vardir. Uretici kurum
olan isletme; sahibine kar saglamak amactyla insan ihtiyaglarini karsilamak igin tiretim faktorlerini uyumlu sekilde bir araya
getirerek, mal ve hizmet tiretmek ve/veya pazarlamak i¢in faaliyette bulunan ekonomik birimdir. Amaci kar elde etmek ve
bunu miimkiin olan en yiiksek diizeye ¢ikarmak i¢in tiretimde kullanacag girdileri iyi sartlarda saglamaya calisir.

Tiiketici ise mal ve hizmetleri satin alarak kullanan kisiler olarak temel amaci, belirli fiyatlar karsisinda, smirli olan geliri
ile satin aldig tirinlerden en yiiksek fayda saglamaktir. Serbest piyasa teorisinin kabul ettigi tiiketicinin rasyonel davranis
sergiledigi varsayilir. Bu durum her zaman gegerli olmamakla beraber, ekonomik analizlerde kolaylik saglar.

Piyasada olusan fiyatlar hem {tiretimi hem de tiiketimi yonlendirme &zelliginden dolay: piyasa fiyatlar tireticiler ve
tiiketiciler icin bir rehber, bir gosterge anlamu tasir. Serbest rekabetin gecerli oldugu piyasada tiiketiciler de kararlarmi
serbestce verirler. Uriinler ve fiyatlar hakkinda yeterli bilgiye sahip olan ve pazar tantyan tiiketiciler hangj iiriinii, hangi
kaliteden ve ne kadar fiyat 6deyerek satin alacaklarim, gelir durumlarm da goz dniinde tutarak serbestge kararlastirrlar.

Tiiketiciler fiyat, kalite veya bagka yonlerden begenmedikleri {irtinleri satin almazlar ve karst tepkilerini gosterirler.
Olumlu veya olumsuz tiiketici tepkileri, isletmeler i¢in 6nemli bir bilgi ve gostergedir; isletmeler tiretim ve pazarlama
stratejilerini buna gore belirlerler. Tiiketici begenisini kazanan tirtiniin tiretimi ve satisi devam eder, aksi takdirde tiretiminden
vazgegilir. Kalite dzellikleri ayni iki markanm sundugu tirlinlerden hangisi daha ucuz ise tiiketici onu seger.

Bir iilkenin niifusu ne kadar ¢ok zengin ise tiikketim harcamalar1 da o oranda yiiksek olur. Tiiketicilerin yaptig harcamalar
isletmelerin ve emek sahiplerinin gelirlerini olusturur. Tiiketici taleplerinin yiiksek olmas, iiretimi tesvik eder. Uretim,
ekonomik biiyiime ve gelismenin temelini olusturur. Tiiketim seviyesi toplumun refah diizeyini yansitan bir gésterir, fakat
gercek ihtiyag dis1 satin alma giicline dayanarak asin tiiketim saghk ve gevre sorunlar olusturur.

Tiiketici ihtiyaglari karsilamak, begenisini kazanmak ve onu mutlu etmek modern pazarlama anlayismm temelini
olusturur. Serbest piyasada tiiketici merkezde bulunur ve rekabetin olumlu sonuglarindan tiiketiciler de faydalanur.

2.5. Uretim Faktorleri

Uriinlerin iiretimi i¢in kullanlan kaynaklara iiretim faktorleri denir. Globallesme ile iiretim faktdrlerinin bir iiretim
alanindan digerine veya bir tilkeden diger iilkeye hareket yetenegi olan faktor akiskanhg isletme ve tilkelerin bagimlilik
oran belirler. Uretim faktorlerini klasik iktisatcilar; dogal kaynaklar, emek ve sermaye olarak kabul ederken, modem
iktisatcilar; dogal kaynaklar, emek, sermaye ve girisimci diye dort faktor gerekli derler. Isletmeciler, dogal kaynaklari
sermaye i¢inde kabul eder ve tiretim yonetimi diye yeni bir faktor eklerler:

Uretim faktorlerinin paylar; (1) emek geliri; ficret, (2) sermaye geliri; faiz veya rant ve (3) girisimci geliri; Karchr.

25.1. Emek

Her isletme tiretim faktorlerini degisik oranlarda bir araya getirerek tiretimde bulunur. Emek, riskleri tistlenme diginda
tiretim siirecine katki saglayan her tiirlii insan etkinligidir.

Emek; iiretimin gerceklesmesi igin insanin fiziki enerjisi ve zihni katkilaridir. Bir isin yapilmasi igin yiiriitiilen ¢alisma,
kisinin bilingli olarak belli bir hedefe ulasmak i¢in giristigi bedeni ve fikri gabalardir.

Emek tiirleri:

1. Fiziki emek: Uretimde fiziki olarak kas giiciine dayanan el, kol ve bacak hareketleri olan maddi emektir.

2. Zihni emek: Bir hizmet, bir kiiltiir tirtind, bilgi odakh veya iletisim gibi maddi olmayan emektir.

3. Vasifsiz emek: Belli bir 6grenim, bilgi ve becerisi olmayan, niteliksiz/basit emek tiirtidiir.

4. Dijital (gayri maddi) emek: Calisma sartlarinin nicelik, nitelik yoniinden gelisimiyle enformasyon ve kiiltiirel igerikli
tiretim siirecinde kullanilan emek giiciiniin miilk haline getirilmesidir.

5. Kitle emegi: Birbirleriyle baglantisiz, sinif, cinsiyet, din, dil ve ki farkh genis niifusun kitlesel/konvansiyonel
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medyanm miilk deger paylar olan rating (degerlendirme) gorsel kanallarm seyredilme ve paylagim paym gosteren emek.

Genel miidiirden is¢iye kadar calisan herkesi icine alan emek faktorii, ekonomi emek piyasasindan saglanr.

Emek piyasasi; is giicii arz ve talebinin karsilagtid, {icret ve cahgma sartlarmin olustugu piyasadir. Emek piyasasim
diger piyasalardan aywran ozellikler; (1) kisisel bir iligki vardir, (2) is¢i ve igverenlerin piyasa bilgisi zayif, (3) emek arz1
heterojendir, (4) is¢inin pazarlik giicli zayifir, (5) emek piyasasim etkileyen; sosyal, siyasi ve kurum faktorleri vardr.

Emek verimliligj, gelisen teknoloji ile birlikte farkli dinamiklerle aciklanyor. Isyerinde verimliligi artrmak icin 6nce
verimliligi etkileyen faktorler belirlenir. Verimlilik; en az siirede en ¢ok isi yapmak ve maksimum faydayr saglamaktir.
Giiniimiiz isyeri dinamiklerini daha ¢ok bilgisayarlar ve tabletler gibi bilgi teknolojileriyle saglanan ¢aligmalar olusturuyor.

Emek verimliligini etkileyen faktorler; (1) cahisma alanmin fiziki sartlan, (2) kurum ici kisiler arasi iligkiler, (3)
teknolojik imkanlar, (4) {iretim faktorleri, (5) ¢alisanlarm 6zellikleri, motivasyonlari, (6) zaman-emek-licret dengesi, (7)
zaman iyi kullanma becerileri, (8) sanal aylaklik, (9) dikkat dagmikligy, (10) sessiz istifa ve (11) calisma temposudur.

Emek verimliligini artirma yollari; (1) i¢ denetim ve 6lgtimleme, (2) kurum igi iliskileri gelistirici etkinlik, (3) haftalik,
aylik iyilestirme, (4) isleri onem sirasina koymak (Seiwet ABC analizi), (5) isi ve takibi kolaylastiracak kodlama, yapay zeka
ve teknolojik hizmetler kullanmak, (6) uzaktan ve esnek ¢ahisma (evden, mobil, hibrit, full romete) sistemler.

Teknolojik gelisim, bilgi ve telekomiinikasyon ile network (bilgisayar ag1) otomasyonun sagladig yeni yasam tarz1 hayati
kolaylastirtyor. inovasyon, yazihm, kodlama, dijital doniisiim, blockchain, metaverse, merkeziyetsiz dijital yonetim, AR-GE,
6G, artimlmus gergeklik, tiretken yapay zeka, makine 6grenimi, internete bagh nesneler, siirticiisiiz (otonom) otomobil, dron
ve robotlar, know-how (bilgi, teknoloji), sosyal medya uygulamalari, sensér teknolojisi, bulut biligim, merkeziyetsiz finans
sistemi, hologram (li¢ boyutlu goriintim), e-is, e- ticaret, algoritmik uygulamalar, internet tabanh reklamlar, e- pazarlama, gig
(kisa siireli is), start-up (Ar-Ge ile tiriin gelistirme) girisimler, dijital (sanal) para ile dijital platformlar, dijital gogebe gibi emegi
cesitlendiriyor, kalifiye, beceri gerektiren yeni is, yeni meslekler olusturuyor.

Dijital gocebe (Digital nomad); gegimini saglamak i¢in mesai saati veya mekana bagh olmadan uzaktan ¢alisanlarin bir
meslegi yapis seklidir. Digital nomad’lar diziistii bilgisayar, akilh telefon ve tabletlerle bir lokasyona bagh kalmadan diinyanin
farkh yerlerinde kiitiiphaneler, co-working (ortak caligma alanlart), kafeler gibi her an her yerde ¢ahsabilirler. Emek tabanh
dijital gdgebe calismaya en elverisli meslekler; yazarlik, dijital pazarlama uzmanhigy, grafik tasarmdir.

Dijital doniisiimle gelisen dijital ekonomi meslekleri de farkh zihni beceriler gerektiren hale getiriyor. is hayatinda ihtiyag
duyulacak beceriler bugiinden ongoriillemez olusu, gengleri dijital ¢aga uygun yeni yetenekler kazanmaya itiyor. Yeni
teknolojileri is stireglerine uygulamak isteyen kuruluslar; yapay zeka mimari, robot teknisyeni, proje yoneticisi, veri bilimci,
yazilim miihendisi, grafik tasarimcisi ve sosyal medya uzmam mesleklerine kadro agryorlar.

Emegi olumsuz etkileyen ve kalifiye olmaktan ¢ikarip ucuzlatma girisimleri engellenmelidir. Sanayide, ISO 8373
standardmna gore kullanilan, ti¢ veya daha fazla programlanan, otomatik kontrollii, yeniden programlanabilir, ok amagl,
hareketli manipiilator olan endiistriyel robotlarm yaptid1 isler emek faktorii igerisinde degildir ve onun yerini de alamaz.
Ancak is giicii eksikligi ve insan giicii maliyetlerinin artist robot kullanimum artirtyor. Insan zekast bilgisine gore degil, bilgiyi
elde etme yetenegine gore Olcliliiyor. Robotlar vasifsiz is¢idir, teknoloji tireten isletme vasifh eleman arar.

Is giiciinii ekonomik faaliyetlerde calistirma, isveren ve iscilerin birlikte iiretim faaliyeti yiiriitmesi istihdamu ifade eder.

Istihdam; iilkedeki mevcutis giiciiniin ekonomik faaliyetler icerisinde siirekli sekilde calistmimasidir. Uretim
faktorlerinin tiretimde kullamilmasi, ¢ahstiriimas, bir insam bir iste, bir gérevde kullanma, ¢ahistirmadir.

Istihdam kavram dar ve genis olarak ele ahnir. Dar istihdam; emegin, iiretim siirecinde kullanilmas, gentis istihdam ise
emek, sermaye, toprak gibi iiretim faktdrlerinin kullanmmi incelenir. Istihdanm dar manada sadece emegin ¢alistirimast
olarak kullanma nedeni, emegin istthdamu igin diger {iretim faktorlerinin de galistirliyor olmasina baglarlar.

Is piyasasina emegini arz eden ve uygun istihdam sartlarinda is bulup calisanlar toplan istihdam seviyesini belirler. Tam
istihdam; bir ekonomide tiim tiretim fakt6rlerinin tam kullanmudir. Eksik istihdam; is giiciiniin bir boliimiiniin issiz
olmasidrr. Is giicii seviyesi ile istihdam seviyesinin cahsan sayisma oran “istihdam oranmm”, issiz miktarmnm ¢alisan sayisma
oran ise “igsizlik oranmi” verir. Issizlik; calismak isteyenin is bulamamasy, issiz ise isi olmayan, alismak isteyip is aradig1
halde is bulamayandhr.

Issizligin nedenleri; (1) ekonomik krizler, (2) teknoloji emegin yerini almasi, (3) sermaye yetersizligi, (4) yanls
oOzellestirme, (5) biirokrasi ve organizasyon eksikligi, (6) gocler, kacak isciler, (7) niifus artis1 ve baz tilkelerde uygulanan
ucuz is giicii politikasi.

Issizligin Kisi agsmdan sonuclar; mutsuzluk, sarsinti, sosyal sonuclar; siddet, cinayet, gasp, soygun, ekonomik
sonuglan; gelir azahsi, kayit digi ekonomide artis, Siyasi Sonuglan ise geliri olmayanlarn yardima muhtag olmalaridir.
Yapay zeka, robotlar ve otomasyondaki gelisim ve elektronik/dijital doniistim ile sekreterler, makine ve ingaat araci
operatorleri, yiyecek sektoriinde cahsanlar ve garsonlar gibi meslek erbabn ilk isini kaybedenler olacagi ongoriilmektedir.

Universiteler, iilkenin ihtiya¢ duydugu nitelikte ve nicelikte insan giicii yetistirirler. Mezunlarim profesyonel olarak
yetistirerek meslege hazirlar. Universite; yiiksek diizeyde egitim, dgretim, bilimsel arastrmalar ve yaym yapan enstitii,
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fakiilte, ytiksekokul ve benzeri birim ve boliimlerden olusan, bilimsel 6zerkligi ve kamu tiizelkisiligi olan kurumdur.

Universitelerin misyonu; (1) egitim-6gretim yapmak, (2) arastirma yapmak ve kendi ihtiyag duydugu bilim adamim
yetistirmek, (3) topluma katki sunmak ve (4) toplumun kiiltiiriinii gelistirmektir.

Universitelerin amacr; (1) dgrencilerini siirdiiriilebilir istihdam icin hazirlamak, (2) bilgi iiretmek ve bu yaymak, (3)
kisisel gelisimi saglamak ve (4) 6grenme, 6gretme ve arastirma yoluyla genis bilgi tabanim gelistirmektir.

Yiiksekgretimin yapisi ve miifredati bu amaglar dogrultusunda tasarlanir. Ogrenim, ilgili alanm &grenim kazanmlar
olan hilgi, beceri ve yetkinligi kazandurir. Universite mezunlarmdan yaptiklarin isin daha nitelikli olmast beklenir.

Devlet ve 6zel sektor her alanda isgiicii istihdam ederken tiim yiiksek6gretim mezunlarma istihdam saglama zorunlulugu
ve imkan yoktur. Calisanlar, her yil artan oranda kisa periyotlarda is degistiriyor. Teknolojinin gelisimi ile eski meslekler
kayboluyor, yeni meslekler ve is alanlar1 doguyor. Bu degisimler mesleklerle ilgili planlamayi zorlastirtyor.

Devlet, cahisma hiimriyeti ile birlikte nitelikli ve giivenceli ¢alisma hakkini saglamak zorundadir. insanlar, egjtimlerine,
kabiliyetlerine, vasiflarina uygun, nitelikli ve insan onuruna yarasir bir iste ¢alismak isterler. Uluslararast Cahsma
Organizasyonu (ILO); hiikiimet, isveren ve iscileri calisma standartlart olusturmak, politika ve programlar gelistirmek
lizere bir araya getirerek ¢alisanlarin ihtiyaglarini karsilayacak galismalar yiiriitiir, insani ig tanmu ile standartlar belirler.
Insani is; insanlarm yetenek, kabiliyet ve formasyonlarma gore cahisacaklan giivenceli, sigortal, is saghg ve giivenligine
uygun yeterli gelir elde edecek bir istir.

Geng issizlik i¢in yeni istthdam saglamak ve egitim sistemi is hayatma gore yeniden diizenlenmelidir. BM, Diinya
Bankasi ve Uluslararasi Calisma Organizasyonu ortakhgryla kurulan “Genglik Istihdam Agr” ile dijitallesen ekonomide yeni
is alanlan olusturmada tiniversiteler, i piyasasmin ihtiyag duyacagi personeli yetistirmede iyilestirmeler yapryorlar.

2.5.2. Sermaye

Sermaye, kapital veya ana mal olarak isletmenin sahip oldugu maddi ve maddi olmayan degerleri ifade eder.

Sermaye; ticari bir faaliyeti baslatma ve devamu igin kurulusun elinde bulundurdugu, tiretimde kullandigy, 6z kaynak
olarak konulan veya taahhiit edilen para, mal gibi maddi varliklar ile gayri maddi degerlerdir. Sermayenin gesitleri vardir:

Sermaye cesitleri:

1. Fiziki Sermaye: Uretim i¢in gerekli olan fabrika, bina, teghizat, arag, gere¢, donanim ve stoklar gibi sabit sermayedir.

2. Finansal Sermaye: Kurulusun faaliyetinde kullandigi tiim finansal varlik, ara¢ ve kaynaklardir.

3. Entelektiiel Sermaye: Kurulusun faaliyetlerini stirdiirmesini saglayan imtiyaz, isletme hakki, patent (ihtira beratt), telif
hakki, lisans, marka, teknik hiiner, tecriibe, bilgiden faydalanma (know-how) maddi olmayan varhklardir.

Isletmecilerin sermaye faktorii icinde gosterdikleri dogal kaynaklar; dogal halde iiretim icin girdi olarak kullanilan arazi,
orman, su, maden, petrol, dogal gaz gibi ekonomik unsurlaridir. Ekonomide bagimsiz tiretim faktrii olan dogal kaynaklar,
isletmede sermayeyi olusturan unsurlardan biri sayihr. Uretimde artan maliyetler nedeniyle kaynak verimliligi énem
kazanmaktadir. Kaynak verimliligi; dogal kaynaklarn siirdiiriilebilir bir yolla verimli sekilde ortaya gikariimas, islenmesi,
tikketimi ve tiiketimden kaynaklanan ¢evresel etkilerinin tlim yasam dongiileri boyunca azaltilmasidr.

Uretim igin temel faktdr olan isletmenin finansal varliklarmi ifade eden sermayenin ekonomik etkinligi icin iyi yonetilerek
verimliligi artmlmahdir. Sermayenin marjinal verimliligi; diger liretim faktorleri sabitken sermayedeki bir birimlik
degisimin toplam tiretimde yol acti1 degisimi ifade eder. Kalkinma i¢in gerekli olan sermaye, istikrarh ve giivenli bir ortam
ister. Oz kaynakla yapilan yatmmlar, kredili yatirimlara gore daha istikrarl: ve krizlere kars1 dayaniklidir.

2.5.3. Girisimci

Girisimei (miitesebbis), tiretimin gergeklesmesi i¢in gerekli bir faktor olarak Sermayeye sahip olmasa bile, bagkasmdan
temin ederek, risk alan, dinamik, yenilik¢i, 6ncii ve bagimsiz kararlar alabilen nitelikler tasr.

Girisimci; kér veya baska amaclarla riski géze alan diger tiretim faktorlerini uyumlu bir araya getirip {iriin tiretmek veya
pazarlamak i¢in kendi parasi veya baskalarindan topladig parayr tiretim faktorlerine yatiran kisidir. Teknolojik gelisimle
yiikselen girisimeilik, kisinin kendi isini kurmasi, hedef belirlemesi, ¢aba gerektirdigi icin uzun soluklu faaliyettir.

Girisimeilikte hedefe ulagmak i¢in girisimeilik kiiltiirti ve iklimi gelistirilmelidir. Girisimeilik iklimi; girisimciyi
etkileyen tesvikler, finans kuruluslari, biirokrasi, kanuni yapr gibi ekonomik cevredir. Girisimcilik egitimi; girigimcilik
kiiltiirii ve iklimi ile inovasyon bilinci kazandinr. Girisimei, kalkmm motorudur; kalkinmak isteyen tilke belirlenen politika
ile girisimcileri tegvik eder. Sanat ve ticaretten uzaklastp memuriyete yonelerek girisimciyi geriye atan {ilke geriler.

Girisimcinin temel ozellikleri; (1) ileri goriis ve i zekasi, (2) risk almak, (3) 6z giiven, (4) cok yonliiliik, (5) verimli
cahsabilmek, (6) ikna kabiliyeti, (7) ekonomik bilgiye sahip, (8) zaman iyi yonetmek, (9) isin sonuglarina katlanmaktir.

Girisimcinin islevleri:

1. Yeni bir iriin tiretmek veya yeni {iretim yontemleri ile bilinen tiriinlerin kalitesini yiikseltmek.

2. Sanayide yeni organizasyonlar yapmak ve yeni pazarlar bulmak.

3. Ham madde ve enerji i¢in alternatif bagimsiz kaynaklar bulmak.

4. Rekabeti aleyhine ceviren kayit dist isletmeleri ortaya ¢ikarmak ve bu konuda tiiketicileri uyarmak.
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5. Adil bir iiretim, boliisiim ve dagitim sisteminin kurulmasina yardimei olmaktir.

Girisimci, 6zel kesimden bir veya birkag kisi olabilecegi gibi devlet de olabilir. insanlar; bagimsizlik, kazang, miras,
saygmhk, baska firsatlarm yoklugu, bir diisiinceyi isleme, topluma hizmet ve sosyal sorumluluk gibi nedenlerle isletme
kurarlar. Girisimcinin basarisizlik nedenleri; giiven eksikligi, yanls ortak, eksik kayit, asir iyimserlik ve ag gozliiliiktiir.

Girisimcinin kanuni sorumluluklar; (1) bildirim, (2) defter tutmak, (3) belge diizenlemek, (4) muhafaza ve ibraz
etmektir. Girisimcinin, toplumdan kazandiklarinin bir kismimi topluma geri vermek olan giveback anlayist yayginlastyor.

Girisim; bir ise girisme, tesebbilis, bir is i¢in eyleme gecme, girisimciden bagimsiz, tiretim yapan ekonomik kurulus.

Girisimcinin giict, firsatlar yakalama, yenilik yapma, yeniligi somut ticari {iriine dontistirme, insan ihtiyaglarm daha iyi
tatmin ve ekonomik biiylime girisimciligin yenilik dzelligine baghdr.

Girisimcilik tiirleri:

1. Orijinal girisimeilik: Ik, bagimsiz, kendi giic, yetenek, sezgi, tecriibe ve bilgisiyle yapti1 girisimilik.

2. I¢ girisimeilik: Kurumda kisilerin diger insanlarla yetenek ve degerleriyle gelistirdikleri girisimcilik.

3. Kurumsal girisimeilik: Zor ekonomik sartlarda kiiciik girisimcinin ayakta kalmasi ve girisimcilik ruhunun canh
kalmasim saglayan tilkenin ekonomik ¢ikarlarini uzun stire siirdiirecek yeni girisimleri kolaylastiran girisimcilik modelidir.

4. Profesyonel girisimeilik: Isletmenin isletme ici veya disindan ehil bir kisiye devredilmesi veya satisidir.

5. Teknik girisimeilik: inovatif AR-GE faaliyetlerini finanse ile yonetimini saglayan ekip girisimciligidir.

6. Star-up (yenilikgi) girisimcilik: Teknoloji tabanh tiriin gelistirmek i¢in pazardaki firsatlar izleyerek lehine kullanan
ve yenilik i¢in her tiir isi yapan kisilerin yiiriittiigii (filiz sirket; 0-3 yas arasi) girisimciliktir.

7. Cevreci girisimcilik: Karar siirecinde ekolojik ¢evreyi bir unsur olarak dikkate alan, gevreye zarar en aza indirmeyi
hedefleyen, tiriin tasarmm, iiretim ve paketleme siireclerini degistiren, sorumlu girisimeiliktir.

8. Bagimsiz girisimcilik: Bir yonetici gdzetiminde olmadan daha az sermaye ile yatirim yapan girigimeilik.

9. Sosyal girisimcilik: Toplumsal sorunlar ¢6zmek i¢in ortam ve algt olusturarak egitim, saglik, kiiltiir ve sosyal alanda
toplumu tist seviyelere tasimak, sorunlari ¢ozmek igin kar amaci olmayan girisimciliktir.

Girisimcinin izleyecegi yol; (1) iyi bir is fikri belirlemek, (2) pazan iyi analiz etmek, (3) isin stirdiiriilebilirliginden emin
olmak; (4) workshop etkinliklerine katillarak basar1 hikayelerinden yeni is fikirleri bulmak, (5) en iyi bilinen isi yapmak, (6) is
ortaklarm akillica segmek; (7) hukuki ve mali konularda bilgiler edinmek, (8) sahip oldugu sermayeyi etkin kullanmak, (9)
is hayatinin zorluklar karsisinda hemen pes etmemek ve (10) is siireclerini iyi diistinerek organize etmektir.

Isveren, patron ve sermayedar kavramlari birbiri yerine kullanlmakta ancak birbirinden ayridr.

a. Isveren: Hizmet akdine dayanarak herhangi bir iste ticret karsiig isci alistiran tiizel veya gergek kisidir.

b. Patron: Girisimci, sermaye sahibi ve yoneticilik kavramlarini i¢ine alan bir isletmenin sahibi, igveren.

¢. Sermayedar: Sermayeye sahip olan ve bunu yatirrma yonelten, ortaklik kuran kisidir.

2.54. Uretim Yénetimi

Uretim yonetimi, dar anlamda tiretim teknik ve teknolojileri, genis manada ise siireg olarak ele almnr.

Uretim yonetimi; {iriiniin uygun kalite, zaman, miktar ve maliyette tasarim, iiretim, gelistirme, dagitmyla ilgili
miihendislik, teknoloji ile tiretim faktdrlerini planlama, organize teme, yoneltme, koordinasyon ve kontroldiir.

Teknoloji; yeni bir tiriin iiretme veya bilinen tirtinleri gelistirmek i¢in uygulanan her tiirlii yontem, araglar toplulugu ve
teknigidir. Uretim faktérleri tiretim siireci sonucu elde edilen getirilerden kendilerine uygun paylar alirlar.

Uretim faktrleri bilinen kadartyla diinyada smirhdir; sahip olduklar kaynaklar inhisar altma alarak, diger insanlari
mahrum birakilmak ahlaki degildir. Tiim insanhgmn serveti olan kaynaklar ve sermaye belirli ellerde temerkiiz ederse
diinyada sosyal kargasalar olur. Bu kaynaklar insanhigin miisterek degeri olarak ve gelecek nesilleri de diistinerek israf
etmeden kullamlmasi ve tasarruf tedbirleri ile insanlarin faydasma arz edilmesi gerekir. Ayrica, bu kaynaklar iizerinde
insanlarm haricinde diger canlilarmda hakki bulunmaktadir.

Ekonomi teorisine gore akilli insan para, fiyat, pazar, kar, faiz, ticret ve yatirim gibi ekonomik kavramlan ele alarak
ekonomik davranis modeline alternatif tireten insandir. Ekonomi biliminin gorevi, insan ihtiyaglarmi, toplumun sahip oldugu
kaynaklarla teknolojiyi etkin sekilde bir araya getirmeye gahsan kisi davramigin incelemektir. Tiiketici, bir tiriinii tiiketim
sonucu faydasim maksimuma gikarmak ve fayda maksimizasyonunu en diisiik maliyetle karstlamay1 hedefler. Bu anlamda
tiiketiciler, en az fedakarhik/bedelle en fazla mal/hizmet veya fayda/tatmin elde etmek isterler.

Dijital ekonomi, tiiketicilerin maksimum faydaya ulasmalarinda farkli davranis modelleri gelistirmektedir. Tiiketiciler
onceleri tirtinleri satin almak igin dogrudan isletmeler ile fiziki iletisim kurarken simdi artik tiriinleri arz eden kuruluglar ile
cesitli iletisim imkanlar1 veya intemet ortaminda karsilagarak satin alma imkam sunmaktadirlar.

Dijital ekonomide, tiriinler sanal (Siber) ortamda sergilenmesiyle geleneksel davrams modelleri degisime ugramaktadir.
Tiiketiciler igin artik diikkanlari gezmek yerine aranan {irlinleri kisa stirede bulma ve eve kisa siirede teslim edilebilmesi,
Odemelerin giivenli yapmak, 6deme iadesi, daha uygun fiyatlar, satis sonrasi destek ve zaman tasarrufu sz konusudur.

Intemet {izerinden giivenli sekilde ddeme yapilabilmesi icin kredi kart1, elektronik para, elektronik ¢ek gibi birgok yeni e-
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ticaret 6deme araglar gelistirilerek bunlar daha giivenilir bir 6deme arac1 haline getirilmektedir.

2.6. Tiiketim ve Aile Yasam Egrisi

Tiiketim kararlari alma ve tiiketim harcamalarinda aile 6nemli bir birimdir. Ekonomik ve sosyal agiklamalar geregi kolay
ve anlamli oldugu i¢in aile yerine hane halki ifadesini kullamilmaktadir. Hane halka; aralarmda akrabalik bagi bulunsun veya
bulunmasin, ayni konutta veya ayni konutun bir kisminda yasayan, aymi kazandan yemek yiyen, kazang ve masraflarim
ayirmayan ve hane halk hizmet ve yonetimine istirak eden, bir veya birden fazla kisinin teskil ettigi toplutuktur (TUIK). Alile;
kan baghhg, evlilik ve diger kanuni yollardan aralarmda akrabalik iligkisi bulunan ve ¢ogunlukla ayni evde yasayan
kisilerden olusan, gevreyle iliski ve katthmlarmin birlikte diizenlendigi toplumsal bir birimdir.

Tablo 2-1: Aile Yagam Egrisi ve Tiiketim Ozellikleri

AILENIN STATUSU TUKETIM OZELLIKLERI
1. Geng Bekar Ev dist faaliyetler, spor, moda egyalar, elbiseler, eglenme ve dinlenme harcamalar,
2. Cocuksuz Geng Evli Eglenme, dinlenme, seyahat, ev egyalar ve dayanikh tiiketim {irlinleri satin alma,
3. Bebekli Geng Evli Bebek gidalari, elbiseleri, mobilya, elektrikli ev esyalari ve oyuncak harcamalari,

4. Cocuklan Yanlarinda Olan Aile |Ozel egitim giderleri, toplu gida alm, discilik, otomobil, disarida yemek harcamalar,

5. Cocuklart Yanlarnda Olmayan

Orta Yash Liiks giderler, seyahat, disarida yemek yeme, hediye ve bagslar,

6. Yaslh Cift Saglik harcamalan, 6zel ev esyalari, 6zel gidalar i¢in yapilan harcamalar,

7. Bosanmus veya Bekar Yaglh Tasarruflu aligveris, belirli gidalar, ev kirasi, pratik ev esyalar ve gidalandr.

Kaynak: John C. Mowen, Consumer Behaviour. Second Edition, S. 511/Gelistirilmistir.

Ailede calisanlarin sayisi ve ortalama gelirleri ailenin tiketim diizeyini etkiler. Aile yasam egrisi ve aile statiisii tiiketimin
cesit, miktar ve boyutunu etkiler.

Aille yasam egrisi; ailede bulunan kisilerin zaman igerisinde yaslanmast ile ortaya koydugu gelismenin seyridir.

Aile statiisii; aileyi olusturan bireylerin sayisi, yasi kisaca ailenin bulundugu asamadir.

Aille yasam egrisi ve tiikketim 6zelliklerini gosteren tabloda her statiiniin (asama) kendine 6zgii tiketim kaliplar vardir.
Toplam hane sayis1 icerisinde biiyiik cogunlugu ¢ocuklu aileler olusturmaktadir. Ailenin statiisii degistikee, ailede karar
verme siireci de degismektedir. Cocuklu ailelerde ihtiyacin yapisi ve karar vermede ¢ocuklarin etkisi biiyiik olmaktadir.

Alilede aligverisi yapanlarin genelde biiyiikler olmasindan tiiketici davramigi denilince daha ¢ok yetiskinlerle ilgili goriindir.
Ancak biiyiikler aniden tiiketici haline gelmez, zaman igerisinde yasadig aile, pazar ve sosyal cevrede yavas yavas kademeli
tilketici davranist kahbr gelistirirler. Bu nedenle tiiketici davransi, sonradan 6grenilmig bir siirectir ve buda ¢ocukluktan
baslar. Cocuklar ebeveynlerinin ahgverislerini ve reklamlar gorerek iirlin ve markalara karst algilama baglar.

Cocuklarin, satin alma kararlart tizerindeki etkisi giderek 6nem kazanmastyla bu konuda ayrintih arastrmalar yapiliyor.
Kurum ve aile igerisinde karsilagilan kusak farkliliklar1 ve tiiketim aliskanliklari agismdan gatismanim yonetilmesi gerekir.

2.7. Kusaklar ve Tiiketim Egilimi

Kusaklar bir toplumun ekonomi, siyasi, sosyal, kiiltiirel yapisinmn bir geregi ortaya ¢ikar, bu yapilart belirler ve etkiler.

Kusak; yaklagik ayni yillarda dogan, aym zamanin sartlarmm yasayan, ortak kederleri, sevingleri olan, aym tarihi
siireclerden gecen, benzer gorevler yiiriiten on, yirmi veya otuz yillik yas kiimelerindeki kisi toplulugu, nesil, jenerasyondur.
Kusak kategorilerini kapitalizmin bir tuzag: olarak degerlendirmek dogru degildir. Ciinkii kapitalist sistem toplumdaki her
gelisimi, bilimi, yap1 veya sistemi kendi lehine gevirmek i¢in kullanir ve kendine hizmet ettirmeye calisir.

Toplumda; yagsam tarzi, algy, sosyal, siyasi, ekonomik, demografik, psikolojik, sosyolojik farkliliklar olan ti¢ nesil birlikte
yasar. Birbirini sorgulama gatisma ¢ikarabilir. Farkli kusaklarin birlikte yasama zorunlulugu; her kusagm bilgi, beceri ve
tecriibe aktarm ile uyum i¢inde dengeli bir toplum kurulabilir. Gengler bilebilse, ihtiyarlar yapabilse, genglerin enetjisi,
yashlarm tecriibesi, genglerin aynada goremedigini yaslilarm tuglada okuyabilmeleri birbirine ihtiyac gosterir.

Genglik, insanin ¢ocukluk ve yaslilik arasi giiclinii gosterdigi donemdir. Sinirsiz hayalleri, tilkenmeyen enetjisi var,
bedeni, ruhu, benligi, diisiinceleri siirekli degisir. Hayati anlamak i¢in kendisi dahil ne varsa hepsini sorgular. Elestirmesi,
karst ¢ikmasi, direnmesi, sinirlamaya gelememesi bundandir. Gengler, kendilerini inga siirecinde biiyiiklerin yanlarinda
olmasini, giic ve potansiyeli yonlendirmede rehberlik etmesini, fikirlerine deger verilmesini, kendilerine giivenilmesini,
¢tkmaza diistiiklerinde ellerinden tutulmasiny, hata yaptiklarinda onu diizeltebilmeleri i¢in imkan taninmasim beklerler.

“Giintimiiz gengligi liikksii seviyor. Kotii davranislan var. Biiyiiklerine karst saygisizlar ve sadece lak lak etmeyi biliyorlar,
biiyiikleri odaya girdiginde artik ayaga kalkmiyorlar; ana babalan ile gatistyor, 6gretmenlerine kafa tutuyorlar ve sadece
titketmeyi biliyorlar.” Sokrates’in (M.O. 5. yy) bu ifadesi kusaklar arasi catismanmn tarihini ortaya koyuyor. Gengleri,
saldirgan, dik bash ve isyankar, yasllar da pasif ve yenilige kapal diye nitelemek dogru degildir.

Tekamiil kanunu geregi, 6nceki kusaklarm birikimleri halihazir kusaklarca gelistirilerek sonraki nesillere aktarilir ve stireg
miikemmele gider. Yeni kusaklara verilen egitimde, babamdan ileri, oglumdan geriyim anlayist hakim olmali. Sorun sadece
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yeni gelende degil, eskilerin metodunun eskimesi ve iletisim engelleri olabilir. Gelisimle her sey yenileniyor, sorunlar ve
yaklagim metotlar1 degisiyor, kisi kendini siirekli yenilemelidir. Nesilleri, gelecekte yasayacaklan sartlara gore yetistirmeli,
mekanik sistem ve kurumlarda galisanlar yeni duruma uyum igin egitim programlart gelistirilmelidir.

Kusaklarmn ¢catisma nedenleri:

1. Kusaklarn yetistigi cevre sartlari, yetisme tarzlari, deger yargilan ve anlayis farkhhg:.

2. Egitim, kiiltiir, gelenek, gbrenek, diinya goriisii ve sosyal farkliliklar.

3. Giyim, siislenme ve beslenme sekilleri.

4. Arkadas secimi ve arkadas iliskileri.

5. Biiytiklere kars1 tutum ve saygilardir.

Siyasi, sosyal ve ekonomik girisimlerde din {izerinden mesruiyet ve fayda igin dini ideolojilerle yarigtirmak yeni kugak bu
atmosferde, sebep ne, sorumlu kim, bunu anlamakta kafa karisiklig: yastyorlar. Toplum degerlerini sarlatan ¢ikar gruplarmin
hafife almasi, 6tekilestirme, kamplagtirma, bdlme, vatan, millet, din istismar kusaklar arasi ¢catismayn tetikliyor.

Toplumda her zaman yasanan kusaklar arasi ¢atisma, aile, egitim, kiiltiir ve is hayatin ilgilendirir. Her kusak, toplumda
farkh gorevler tistlenir. Geleneksel; 60, 70 ve 80 kusaklart yerini X, Y, Z, Alfa ve Beta kusagna birakti. Gegmiste kusak
farklihg tarz degisikligini tarif i¢in kullahrken simdiki kusak karakteristik ozellikleri ile ayriliyor. Aile yapisy, is hayati,
titketim ve siyaset tarzlan farklihik gosteriyor. Demografi uzmanlar, nesil, kusak, yas araliklarim simiflandirtyorlar:

Kusak tiirleri:

1. Sessiz Kusak/Gelenekselciler: 1925-1945 yillari arast dogmus olan nesildir. Bu dénem yasanan ekonomik sikintilar,
kathik, aglik, igsizlik, agir hayat sartlan, baski ve zorluklar sebebiyle, emin olmadiklar1 durumlara kars1 daha tedbirli ve risk
almada daha isteksiz nesildir. Genis bilgi sahibi olmalari, pratik zekalar onlar1 6nemli mevkideki kisiler haline getirmistir.
Bunlar i hayatinda acik ve 6zetlenebilen, basit kullanilabilen bilgi almay: tercih ederler.

2. Bebek Patlamasi (BB-Baby Boomer) Kusagi: 1946-1964 yillani arast dogmus olan nesildir. 2. Diinya Savast sonrast
niifus patlamasi, ekonomide yeni gelismelerle birlikte siyasi degisiklikler yasanmustir. Bu donemde dogan insanlar yeni bir
anlayis olan tiiketim ekonomisinin temellerini atan nesil olarak 6zel ve i hayatlarinda belirli 6zelliklere sahiptirler.

Bebek patlamas: kusaginin temel ozellikleri:

1. Arabulucu, tamir ve telafi edici.

2. Tasarrufa meyilli ve kanaatkar.

3. Is yapmay1 seven ve takim calismasma 6nem veren.

4. Gelecegi diisiinen, sorumlu ve sadakat duygulart yiiksek.

5. Teknolojiye uzak ve rekabetci.

3. X Kusag: 1965-1979 yillan aras1 doganlarm olusturdugu nesildir. Bu dénem ¢ocuklar ekonomide durgunluga, petrol
krizine, globallesmeye ve teknolojinin hizla gelisimi sonucu yeni icatlara uyum saglamaya calismuglardir. Sabirli, caliskan,
girisimei ve donanim iyi bir diizeyde olan nesildir. Kayip kusak tabir edilen 68 kusagi da bu nesildendir.

X kusaginin temel ozellikleri:

1. Kurallara, degisime uyumlu ve otoriteye saygih.

2. Aidiyeti giiclii, kanaatkar, sadik, sabirl ve galigkan.

3. Hayat1 anlamh bulan ve topluma duyarli.

4. Is motivasyonu yiiksek, becerikli ve kendine yeten bir kusak (helikopter anneler yetistiren kusak).

5. Teknolojik olarak “usta” ve bu gelisimin goguna sahitlik etmis bir nesil.

Kayip Kusak; Tiirkiye’ de 1965-79 yillar aras1 dogan, ¢alkantili ekonomik kriz, siyasi ¢atismalar arasinda biiyiiyen
kusaktir. Eskiyle, ilim ve irfan bagi kopan kayip kusagmn hali bir konvoyla ilerlerken rast gelinen batakhgi gecmek i¢in bazi
araclart batakhga batirilarak zemini diizenleyip koprii yapip konvoyun batakhktan gegmesini saglayan yapidadir. Hi¢
kimseyi geride birakmamak ve kayip kusaklara meydan vermemek icin dezavantajh ¢ocuklarmn egitimi 6nem arz ediyor.

4. Y Kusagr: 1980-2000 yillart aras1 dogan milenyum veya indigo ¢cocuklart denilen nesildir. Genelde ¢ekirdek ailede
yetisen, cocuklukta teknolojiyi tanyan kusaktir. Y kusagi yoneticiler; cahsanlara hayatm heyecanlarla dolu oldugunu
anlatarak motive eden, calisma saatlerinde esneklik ve rahat ortam saglayarak sonuc odakh cahsirlar. “Nigin™ sorusunu
sormayi sever, haklarm bilir ve otoriteye boyun egmez, lakayt (ilgisiz) veya adaletsiz olan ile miicadele etmeyi bilir.

Y kusaginin temel ozellikleri:

1. Otoriteye direnen, bireyci, hiirriyetine diiskiin, ailesine 6nem veren ve kendine zaman ayiran.

2. Cocuklukta teknolojiyi tantyan, inovatif, teknolojiyle i¢ ice diinya ve insanlarla etkilesimde olan.

3. Elestiriye agik, hizh sorgulayan ve sadakat duygusu zayif.

4. Takim galismasina yatkin, sik is degistiren, sabirsiz, hevesli ve girisimci.

5. Oz giiveni yiiksek ve meydan okumayz, ayni anda birden fazla is yapmay1 seven.

5.Z Kusag:: 2001-2010 yillari aras1 doganlarin olusturdugu nesildir. Teknoloji iginde dogan, onu hayatnin pargasi géren,
diinyay1 mobil telefon, sosyal medya ile online yasayan nesildir. Fiitiiristler (gelecek tasarimeilar); Z kusagy, is hayatinda
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sanal gergeklik, yazihm miihendisligi, robot teknolojisi, ahlaki hackerlik, bilgi madenciligi, elektronik gazetecilik, bes duyu
reklam tasanimcihidy, yapay zeka pazarlamacihigl, yapay organ imalatt meslekleri tasarlayacagim belirtiyorlar. Z kusagy, e-
dontisiim, endiistri 4.0 ve 5.0 strateji, pazarlama ve marka yonetiminde yeni imkéanlar sunuyor.

Z kusaginin temel ozellikleri:

1. Hizh ve analitik (¢oziimleyici) diisiinme yontemleri yiiksek.

2. Kendine giiveni yiiksek, bireysel davranan, yonlendirmeye ¢ok miisait ancak yonlendirmeyi istemeyen.

3. Hiirriyet, adalet ve liyakati Gnemseyen, Yenilik¢i, girisimci, tiretken, isbirlik¢i ve dijital eylemleri organizede mahir.

4. Daha gevreci, merhametli, hassas, bilinci agik ve bugiine kadar goriilen en ilerici kusak.

5. Demokrasi yanhsi, esitsizlige karsi tepki veriyor, degisim talep ediyor, iklim krizi tehlikesinin farkinda.

6. Onlar i¢in “miimkiin olmayan hicbir sey yok™ anlayisinda ve fikirleri cabuk tiiketen, hizh slogan iireten nesil.

7. Aym anda pek ¢ok is yapan, zeka ve becerileri yiiksek, babalarmim isini yapmak yerine kendi seriivenlerini ¢izer.

8. Internet teknolojisi iizerine dogan, sosyal medyadan sosyallesen ve toplumsallasmay: degil bireysellesmeyi Snemser.

9. Kurallar, zaman harcanan, gecim saglanan, ¢aba ve 6zveri gerektiren isler onlara gére degildir.

6. Alfa Kusag: 2011 ve sonrasi dogan nesildir. Niifus bilimci Mark Mc Crindle, 2011 sonrast dogan ¢ocuklara Yunan
alfabesinin ilk harfi olan Alpha/Alfa ismi vermis. Alfa; yer, zaman, sira bakimmdan digerlerinden 6nce gelenler. Alfa kusag;,
endiistri 5.0’ gelisimini saglayan, tabletlerin, mobil, giyilebilir cihazlarm, cesitli tiir ve boyutta ekranlarin oldugu, isaret
parmagim kalem gibi kullanan, diisiincelerini hizli paylasan ve ileri iletisimin hakim oldugu, online kusaktir.

Alfa kusaginin ozellikleri:

1. Ayn1 anda birden fazla isle ugrasan, farkl kisisel uzmanlhk alanlart gelistiren, bilgi ve mesajla fazla uyarilmas.

2. Gorsellere yogunlagan, hafizada fazla seyi tutmayan, az konusan, dogrudan temas yerine makine ile iletisim kuran.

3. Sanal, robot ve hologramla (nesnenin lazer fotografi) arkadaslartyla daha iyi anlasan, endiistri 5.0’1 gelistiren.

4. Her imkana hemen ulagmak isteyen, ihtiyac¢ aninda arama motoru, dijital veya robot asistana soran.

5.Kendine odakh, yaptiklarmm hemen kisisellestirip yayabilen, taahhiit almayan, dikkat, algi ve yogunlasmast sig.

6. Reset (bastan baglat), reload (yeniden yiikle) gibi hatalarin bir tusla diizelecegi ve diinyanin degisebilecegini diisiinen.

7. Duygular1 hizl degisen, aminda takdir, 6diil almayn, her seyi oyunlastiran, kotii, eksik ve yanhistan hoglanmayan.

8. Genetik ve nano teknolojilerle tiim canlilarin arizalarmin giderilebilecegini diistinen kusak.

9. Her tiir ailevi, mesleki, siyasi, askeri otoriteyi reddeden ve milliyet, din, aidiyeti Snemsemeyen, diinya vatandasi olan.

10. Doga ve tabi gidadan mahrum, kolay, hizli yiyip, icebilecegi pratik seyleri tercih eden.

11. Yabanc dili, ceviri yapan giyilebilir ve beyne monte edilebilir terctime aparatlartyla ¢ozen.

12. Kendi kendine 6grenme ve diisiinmeyi (otodidaktizm) saglayan, derinlesmek istedigine odaklanip digerini eleyen.

13. Ogrenmesi gerekeni yiiklemeyle kazanan, buluttaki okula giden, sanal dgretmen ve danismandan destek alan.

Z ve Alfa kusaginda, ailelerin yanhs yetistirmesinden kaynaklanan bir duygusuz nesil tehlikesi goziikiiyor. Duygusuz
nesil; hayatin gerceklerinden habersiz, yokluk gbrmemis, hayati eglence goren, acimayan, ag, susuz, aci ¢eken ve Glen
nsanlarla ilgilenmeyen, fedakarhk, kiymet, vefa, sevgi, sayg ve empati gibi ahlaki degerleri zayif nesil. Global tehlike
olabilecek gengligi politikadan uzaklastirma, konformizm (uymacilik), hedonizm (hazcilik), protestanlastirma (Dini yasanir
olmaktan ¢ikarma) hareketlerine karsi, ahlak, adalet ve bilim, demokrasi, insani degerleri kazandiran egitim sarttir.

Yeni nesillerin gelisim alanlan:

1. Demokrasi degerlerini tist kusaklardan daha fazla benimseyen, otoriter yapilara karst hosgorii ve hiirriyet istiyor.

2. Kusaklarm sosyal medya, ekran ve akran etkisi, baskis1 artryor.

3. Hiyerarsisiz bir toplum insa etmeye calistyorlar, ideolojilere karsilar ve karar verme hiirriyeti istiyorlar.

4. Ben degil, biz ruhuyla ¢ogulculugu gelistiriyorlar ve gevresine faydali insanlar olmaya cahistyorlar.

5. Bugiiniin ¢ocuklar, diiniin yontemleriyle degil gelecegin yontemleriyle egitilmek istiyorlar.

6. Anlagilmayi, kendilerine alan agilmasini, karar mekanizmasma katilmak ve muhataptan ikna edici cevap istiyorlar.

7. X kusagy, kendini ise adamus, ailesinin gegimi i¢in ¢alisan, Y kusagi, cabuk yiikselme ve popiiler olma, Z kusagy,
hayatlar1 ev ve okul arasinda gegen, teknoloji ile yalnizlagan, alfa kusagy ise tamamen aile bagimbisi bir kusaktir.

8. Teknolojideki izl gelisim kugaklarin olusum ve farkh 6zellik tasimalarma sebep oluyor.

9. Hayatm ileri dogru aktigim biliyor ve eski hali muhal (gergeklesmeyecek) goriiyorlar, ya yeni hal ya izmihlal diyorlar.

Zamanm ruhu degisiyor, bilimsel ve toplumsal agidan farkh bir doneme giriliyor. Esitsizlik, yoksulluk ve irkgihk
konularinda 6ftke diga vuruyor. Diinya’nin bugiine kadar gordiigii en ilerici kusak olan bugiinkii gencler krizlerin toplumlar
icin doniim noktalar olabileceginin farkindalar. Yeni nesil; zenginlerden alman vergilerin artirlmasi, iklim degisikligiyle
miicadelede cevreci ve yoksullugu ortadan kaldiracak evrensel vatandagshk temel gelir uygulamasi gibi goriisleri gelisiyor.

Kusaklar arasi farkhh@n tiiketime yansimasi; egitim, kiiltiir ve teknolojik gelismelere paralel olarak niifusun ihtiyag
yapisi ve ihtiyag 6ncelikleri de nesillere gore farklilik gostermektedir. Nesillere gore ihtiyag dncelikleri zaman gectikge bazi
tirtinler siralamadan ¢ikmakta, yeni bagka tiriinler 6ncelik kazanmaktadir. Kusaklarin ekonomik nitelikleri arasinda gelir
seviyesi ve gelir dagilimi 6nem kazanmaktadir.
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Tiiketimin yapisini ve tiiketim harcamalarim belirleyen etkenlerden olan gelir ve gelir dagilmina iliskin veriler kusaklarda
farkliliklar gostermektedir. Toplumdaki az ve yiiksek gelir gruplan arasinda asin farkliliklar olmast tikketim kalibmin da soz
konusu kusaklar arasmda ¢ok degisik olmasma yol agmaktadir. Niifusun az veya yetersiz gelirli gruplar, tiketim
harcamalarini zorunlu iiriinlere yaparlarken, yiiksek gelirli gruplar liiks tiriinlere yonelmektedir.

Zengin, orta ve fakir aymrm nispi olup ve her tlilkeye gore degisebilir. Kiiciik, orta ve biiyiik ¢ifi¢i veya sanayiciden
bahsedilebilir. Genel olarak asgari hayat diizeyini saglayacak gelirin altnda bulunanlar fakir veya az gelirli olarak
diistiniilebilir. Orta tabaka veya orta direk insanlar da orta gelirli gruplardir. Bunun {izerindekiler de zengin olarak
diisiintilebilir. Dolayistyla toplumun tiikketim ve refah diizeyinin, gelirle yakindan ilgili oldugu sdylenebilir.

2.8. Tiiketim Harcamalan ve Ekonomik Kalkinma

Tiiketici yapacag tercihler ile sosyal ve ekonomik olaylar ve ekonomik gelisme ile de yakinda ilgisi vardr.

Diinyadaki rekabetin gelisimi ile tiiketici bilincinin artist ve bu bilincin rekabeti tilketiciler lehine ¢evirdigi goriilebilir.
Rekabet; 1960’1ar tiretim, 1970’ler maliyet, 1980’ ler kalite, 1990’lar iz ve 2000’ler sonrasi bilgide gergeklesiyor.

Bir seyin gereksiz yere harcanmasi olan israf, kanuni degil ahlaki ve vicdani bir sorumluluktur. insanhgm cogunlugu fakr-
u zaruret igin de yasarken hig kimse istedigi gibi sacip savuramaz. Kaynaklarin esas sahibi olan toplun bunlardan mahrum
birakilamaz. Her parasi olan istedigi gibi sorumsuzca harcayip tikketemez. Asirt tiiketim, ¢evre kirlenmesi, birgok insanin da
bu imkanlardan mahrum birakilmasma sebeptir. Genel felaketler, toplumun genel hatalarmdan ileri gelir. “Biri yer biri
bakar, kiyamet ondan kopar.” Herkesin faydalanabilecegi seyden bazilart mahrum birakilirsa biiyiik kavga gikar.

Thtiyaglar karsilamak iizere alman iiriinlerin miktan, kalitesi ve fiyatlan tiiketiciler agismdan dnemlidir. Tiiketicilerin
ihtiyaglart ¢ok gesitli oldugu i¢in miimkiin oldugu kadar daha fazla tirtinden faydalanarak refah iginde yasamak isterler.
Ancak tiiketicilerin satm alma giigleri gelirleriyle smirli oldugu i¢in istedikleri tiim {ir{inlere sahip olmalart miimkiin olmaz.

Tiiketim harcamalar; bir ekonomideki tiim tiiketicilerin belirli bir dsnemde ihtiyac duyduklar {iriinleri satm almak i¢in
yaptiklar harcamalar toplanmudir. Harcama, gelire baglidir, ihtiyaclarin zorunluluk derecesine gore yapiimalidir.

Tiiketim harcamalarinin ekonomik gelismeye etkileri; bir tilkenin niifusu ne kadar ¢ok zengin ise tiiketim harcamalari
da o oranda yiiksek olur. Tiiketicilerin yaptigi harcamalar isletmelerin ve emek sahiplerinin gelirlerini olusturur. Boylece
titketici taleplerinin yiiksek ve canh olmasy, iiretimi de tesvik eder, bu da ekonomik gelismeyi getirir. Uretim, kalkimanm
temelidir. Tiiketim seviyesi toplumun refah diizeyini yansitan temel bir gostergedir. Fakat gercek ihtiyac disinda satn alma
glicline dayanarak agirt tiiketim yapmak saglik ve ¢evre gibi diger sorunlari beraberinde getirir.

Dengeli ve siirdiiriilebilir bir iiretim ve titkketim sistemi tiim zamanlar igin gegerlidir. Uretim ve tilkketim sorunlarmnmn
¢Oziimti iiretimi yonlendiren tiiketici tizerinde yogunlastyor. Biling; bilgi ile uyandirlan derin uyamkhktir. Bilingli tiiketici,
bu sorunlan ¢ozebilecek konumdadir. Tiiketiciyi, organize olan iireticiler karsisinda korumanin yolu bilinglendirmektir.

Tiiketici giiven endeksi; tiiketicilerin mali durumlan, genel ekonomiye iliskin meveut durum degerlendirmeleri, gelecek
donem beklentileri ile yakin gelecekteki harcama ve tasarruf egilimlerini 6lgmeyi hedefleyen bir gostergedir.

Ekonomik durumu elverisli tiiketiciler, gelirlerinin bir kismim tiiketime harcarlar ve geri kalan kismu ise tasarruf ederler.
Ancak tasarruf yapamayan ve gelirlerinin tamanim tiiketim harcamalarina ayirmak zorunda olanlarmn sayisi da goktur.

Tasarruf; hayatin devamu i¢in insan ve diger canhlarin kullandigi maddeleri kullanimda, tiiketimde dikkatli, idareli, yeteri
kadar kullanmaktir. Israf ise gereksiz harcama, savurganlik, tutumsuzluk ve ihtiyagtan fazla tiiketimdir. Kisinin sahip oldugu
degerlerden kullanmadigy, tiiketmedigi boliimiiniin, toplam degerlerine orani tasarruf meylini verir.

Tasarrufun yapilabilecegi alanlar; (1) enerji tasarrufu, (2) finansman tasarrufu, (3) tiiketim, (4) personel tasarrufu, (5)
zaman tasarrufu, (6) tiretim siirecinde tasarruf, (7) temsil-agirlama, protokol ile téren giderleri tasarrufudur.

Tasarruf edilen para, gelecekte beklenmedik durumda ve toplum hayatinda meydana gelebilecek degisiklikleri
Kargilamak i¢in ayrilir. Gelirlerinin tiimiinii tiiketmeyen aileler, belli bir siire sonunda daha iyi bir statiiye ulagirlar. Ciinkii o
donemde elde ettigi gelirin bir kismini tasarruf ederek 6nceden sahip oldugu maddi kaynaklara bunu eklemis olurlar.
Beklenmedik durumlara karsi hazirlikh, tedbirli olmak, gelecekteki ihtiyaclar icin harcama veya muhtemel zararlar
karsilamak igin gelirden ayrilan yedek para) olan ihtiyat akeesi sistemini kurup gelistiremeyen faiz piyasasinin esiri olur.

Tiiketim {iriinlerini satn alan ve kullanan kisiler ve aileler niifusu olusturur. Ureticiler acismdan niifus énemli bir
potansiyeldir. Her insanmn bir tiiketici olmasindan sayica yiiksek niifus genis pazar demektir. Ancak pazar talebinin
biiyiikliigi, niifus sayist yaninda niifusun satin alma giicii ve tiiketici ahiskanliklar da 6nemlidir.

Tiiketim ekonomisi, tiiketici davrangi, tiiketici bilinci agisindan niifusun demografik dzellikleri, sosyal-kiiltiirel nitelikleri
ile ekonomik nitelikleri ve bunlara iliskin ayrintilar pazar béliimlemede 6nemli gostergelerdir.

Kisilerin satin alabildikleri {irtin miktarlari gelirine ve {iriinlerin fiyatlarma baghdir. Enflasyon denilen fiyat artislar siiren
bir tilkede, gelirleri sabit kalan veya yavas artan tiiketicilerin, iiriin ahm giicleri ve dolayistyla refah diizeyleri diiger.

Tasarruf ile yatiim arasinda iliski; tasarruf olmadan yatinm gergeklesemez, yatinm imkanlarinin olmamast halinde,
ekonomide tasarrufim olmast da imkansizdir. Ozel ve kamu kesiminde gelirin tilketilemeyen boliimii olan yurt ici tasarruflar
toplami kamu ve 6zel kesim yatirimlan toplamma esittir. Yatirimlarin finansman kaynagi ise o dénemde {ilkede yapilan
tasarruflar ile tlilke disindan saglanan sermaye fonlaridir. Tasarruf ve yatinm biling ve disiplin gerektirir. Yatrim riskini
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diislinen yatirim yapmamay ve tasarrufu yastik altt muhafaza tercihi yatirim i¢in gerekli olan kaynag israf etmektir.

Bir tilkede vergi oranlart ve dolaylt vergilerin yiiksek olmasimnin nedeni, kayit dist ekonominin kontrol edilemeyisidir.
Kayit disi ekonomi; kamunun kontrolii disindaki ekonomik faaliyetler olarak tamimlanabilir. Gelismis tilkelerinde, kayit dist
ekonomi daha ¢ok uyusturucu ve silah kagake¢ihigr gibi kanun disi etkinlikler 6ne ¢ikmakta; gelisen tilkelerde ise bunlar dahil
daha ¢ok esya ve hizmet alimlarmimn belgelendirilememesi seklinde ortaya ¢cikmaktadr.

Sanayilesmis iilkeler; pazarlarini korumak, {irliniinii ihrag etmek, issizine is bulmak, kaliteyi, verimliligi, alim giiciinii
arttirmak, tiiketici bilincini gelistirmek, yerli tiriin kullanmmuni tesvik ve diger tilkelere karst giiclii olmak igin; isci, tiiketici,
sanayici, tiniversitesi, meslek kuruluslari, sivil toplum kuruluslar ve ilgili kamu kuruluglart bir araya gelip birlikte caligirlar.

Gelisen tilke ekonomilerinin, globallesmeden en az zararla ¢ikmasinin dayanag gelismis tiiketici bilinci iledir. Gelismis
ekonomilerde tiiketimle ilgili tutum ve davranisin bizzat tiiketiciden gelmesi, tiikketim faaliyetinin dikte edilemeyecegi gergegi
karsisinda yerli ekonomiye olumlu katki sunan bir tiiketici hareketi ancak tiiketici bilinciyle olur.

Ulkeler, kendi kendine yeterli olmak, 5demeler dengesini saglamak ve disa bagimh olmamak i¢in politika gelistirirler.

Dis ticarette baghhk; bir {ilke veya baz iilkelerle {irlin aligverisini karsilikli ¢ikarlar dogrultusunda yiirlitmek, dis
ticarette bagimhlik ise bir iilke veya bazi tilkelere tiriin ahgverisinde muhtag olmak, hiir ve bagimsiz olamamaktir. Diga
bagimlilik (external dependency), teknoloji ve sanayisi yetersiz tilkelerin tiretim igin gerekli girdileri ithalatla karsilamasidir.

Ekonomik biiyiime ve gelismenin en 6nemli 6l¢iist, tilkedeki milli gelir (MG) veya Gayrisafi Milli Hasilanin (GSMH)
artis orarudir. Milli gelir; belirli bir dsnemde bir ekonomide tiretilen mal ve hizmetlerin para ile ifade edilen briit degeri
toplamu. Bir milli ekonomide belirli bir dénem iginde tiretilen mal ve hizmetlerin toplamu olan Gayrisafi Milli Hasila’dan
tiretim araclarinin yipranma (amortisman) paymin diisiilmesiyle elde edilir.

GSMH miktan ve ayni zamanda kisi bagina diisen tutarlart zenginlik ve ekonomik kapasite gostergesidir. Kisi bagina
milli gelirin yiiksek oldugu iilkeler, diisiik olan tilkelere oranla daha yiiksek miktar satin alma ve tiiketim giiciinii yanstir.

Kalkima, toplumun tasarruflari ile saglanan sermayelerini yatiima yonlendirmesiyle gerceklesir. Gelisme ve biiylimeyi
icine alan kalkinma, gelisen tilkeler i¢in vatandas refahi ve tilkenin gelismisligi agismdan 6nemlidir.

Kalkinma; ekonomik, sosyal, siyasi ve kiiltiir alanlarnda ilerleme ve toplum refahmin artigi, belirli bir donemde
tiretimdeki artis1 gosteren fiziki biiytime ve milli gelirdeki artisla birlikte, ekonomideki bilgi, yetenek ve kalite anlayigmdaki
gelismedir. Kalkinma i¢in gerekli olan sermayeye giivenli bir ortam hazirlanmali ve istikrarin siirekli olmast sarttir.

.Yatirim: Belirli bir getiri igin alternatif maliyet ve riskleri goze alarak birikimleri yatirim araglarina baglamaktr.

. Sanayilesme: Ekonomik faaliyetlerin el aletiyle tiretimden sanayiye gegisi, milli gelirde sanayi sektorii paymin artist

. Gelisme: Belirli bir donemde tiretim artigimi gosteren fiziki biiytime ile birlikte, kurulusun yetenek, bilgi, anlayis gelisimi
ve tirlinlerin kalitesinin yiikselmesini ifade eden biiylimeyi de kapsayan kavramdir.

. Biiyiime: Ekonominin temel verilerinde kisi basina bir yildan diger yila daha ytiksek reel gelir saglayan devamh artis.

. Ekonomik istikrar: Ekonomik degiskenler; fiyatlar genel seviyesi, tam istihdam ve dis ticaretin devamli denge hali.

. Fiyat istikrari: Ekonomide fiyatlar genel diizeyinin zamanla asag1 veya yukari hareket etme egilimi gostermemesi.

. Finansal istikrar: Finansal sistemin dengelerini bozabilecek beklenmedik durumlara karsi ekonominin dayaniklilig.

. Yonetim ekonomisi: Yonetim kararlari i¢in ekonomik analiz ve istatistik uygulamalarina odaklanan ve geleneksel
ekonomi teorist ile ig ortaminda goriilen pratik ekonominin bir birleseni olan ekonomi seklidir.

. Siirdiiriilebilirlik: Bugiinkii neslin ihtiyaclarini, gelecek nesillerin ihtiyaglarindan taviz vermeden karsilamada gevreye
duyarh ileri, geri dontistiiriilebilen, sifir atikh {iriin tiretme ve tiiketimde “siirdiiriilebilirlik” ilkesini benimsemedir.

. Siirdiiriilebilir kalkinma: insan ve tabiat arasinda denge ile dogal kaynaklari koruyup bilingli kullanimin saglayarak
ihtiyaclarn karsilanmasi ve kalkinmaya imkan verecek sekilde meveut ve gelecek kusaklarin hayatlarinm planlanmasidr.

. Sosyal devlet: VVatanda asgari gelir giivencesi veren, egitim, saglik, barmma hizmetleri sunan toplumsal risklere karst
koruyan ve yoksullugu bitirmeyi hedefleyen bir yonetim anlayismdaki devlettir.

. Vatandashk temel geliri: Kisiye, is hayatindaki konumundan bagimsiz ve sartsiz olarak, toplumun bir ferdi olduklart
i¢in temel ihtiyaglarmi karsilayabilecek bir paranin 6miir boyu diizenli denmesidir.

Kalkinmanin temel unsurlan; (1) kisi basina diisen milli gelirin artmas, (2) tiretim faktorlerinin etkinligi, (3) tiretim
faktorlerinin miktarlarmimn degismesi, (4) sanayi kesiminin milli gelir ve ihracat i¢indeki paymmn artmasidir.

Kalkinma, sosyal, kiiltiirel ve ekonomik diizenlemelerle gelismis tilkeler standardini yakalama ¢abasidir. Bu sirecte
tilkeler kalkmmalarni yavaslatan orta gelir tuzag, disanidan sermaye girisini engelleyen istikrarsizliklar, uluslararasi
kuruluslarm kredi notu, derecelendirme gibi farkh engel ve tuzaklarla karst karstyadir.

Orta gelir tuzady; bir ekonominin kisi basma gelir diizeyinin belirli bir asamadan ileri gegemeyisi veya belirli bir gelir
diizeyine ulastiktan sonra durgunluga girmesidir. Orta gelir tuzagmna diisen ekonomilerin eksiklikleri; (1) tasarruflar ve
yatimmlar diisiik, (2) imalat sanayi gelisimi yavas, (3) sanayide ¢esitlenme diisiik ve (4) emek piyasasi sartlart yetersiz. Orta
gelir diizeyi dlglisii Diinya Bankast 2012 Diinya Kalkinma Raporu; (1) diisiik gelirli ekonomiler 1,005 $ alti, (2) orta gelirli
ekonomiler 1,006-12,275 $ arasi, (3) yiikse gelirli ekonomiler 12,276 $ ve tizeri seklinde siniflar.
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Orta gelir tuzagindan kurtulmanin yollar; (1) gelir dagihm esitsizligini gidermek, (2) rekabet gliciinii yiikseltmek,
(3) beseri sermayeyi vasifh hale getirmek, (4) kurumsal faktorleri gelistirmek, (5) alt yapt yatrimlarin artirmak, (6) teknoloji,
AR-GE ve inovasyona agirhk vermektir.

Kredi notu; bir tilkenin finansal yiikiimliiliikklerini zamaninda yerine getirme yeterliligine sahip olup olmadigi hakkinda
kredi derecelendirme kuruluslarinin agikladiklan goriisleridir. Kredi derecelendirmesi; kisi, sirket veya bir tilkenin kredi
itibarmi belirlemede borglunun kredi gecmisi hakkinda veya potansiyel bir bor¢lunun borcunu geri 6deyebilme yetenegini
degerlendirmesini gosteren kredi risk primidir. Kredi risk primi (CDS = Credit Default Swap); alinan bir kredinin geri
Odenmeme riskini tespit etmek ve bu riske karsi kredinin sigortalanmasi i¢in kullanilan degerdir.

Kredi degerlendirmesi, borg veren veya yatirimel igin o borcu geri 6deme ihtimalini belirlemek igin mali gegmis, cari
varlik, cari borglar incelenerek kredi notu verilir. Kiigiik derecelendirme; borg alanin borcunu 6dememe (temerriit) riskinin
yitksekligini gosterir. Bu faiz oranmi yiiksek tutma veya borg talebi reddini verir.

Ekonomik kalkinma i¢in yapilmasi gerekenler:

1. Yurtici tasarruflan artirmak ve yurtdisi tasarruflardan faydalanmak.

2. Dogrudan yabanci sermaye yatirmmlarini tegvik etmek.

3. Katma degeri yiiksek teknolojik tiriin tiretimine 6ncelik vermek.

4. Hizh biiytime i¢in tasarlanmus start-up girigimleri tegvik etmek.

5. Faydali model ve patentli {iriin buluslarini tegvik etmek.

6. Tegviklerin dogru tasarlanarak verilmesi ve takip edilmesi.

7. Kapasite kullanim oranm yiikseltmektir.

Insan hayatini sosyal gelismislik verileri disarida tutan kapitalizm, gayrisafi milli hasila rakamlarii ekonomik basar
goriir. Yeni arayislar, toplumun ortak mutlulugunu saglayan hayat kalitesini maddi verilere et mutluluk ile Slgme istegi
artryor. Egitim, saglik, gelir, demokrasi ve adalet gdstergelerine dayals; insani Gelismislik Endeksi (HDI), Sosyal Gelisme
Endeksi (SPI), Sefalet Endeksi, Hukukun Ustiinliigii Endeksi, Demokrasi Endeksi ve Islamilik Endeksi gelistiriliyor:

1. insani Gelisme Endeksi (HDI): Bir iilkenin kazanimlarms; (1) saglik, (2) egitim ve (3) gelirle ilgili insani gelisimini
olcen karma endekstir. Kurgu bir tiretim 6l¢timii olan GSMH diizeyi ayn iki tilkenin farkh insani gelisime sahip olabilecegini
gosterir. Gelir; sahip olunan para ve para ile ifade edilen degerler iken gelismislik, insanin hayat kalitesi, imkan ve haklardir.

2. Sosyal Gelisme Endeksi: Temel kalkinma cabastyla ilgili bilgi saglarken tilkelerin hangi alanlarda basarili oldugu ve
hangi konularda diisiik performansta oldugunu gosteren endekstir ve ekonomik, siyasi ve sosyal gelismisligi anlatir.

3. Sefalet Endeksi: Ulkenin ekonomik ve sosyal imkanlarmm bir dlgiisii olarak farkh {ilkeleri karsilastirmadir.

4. Hukukun Ustiinliigii Endeksi: Ulkede hukuk kurallarinmn herkes tarafindan kabulii, her bireyin hukuk karsismda
esit oldugu gosteren durumu farkh tilkelerle kiyaslamada kullamlan gostergedir.

5. Demokrasi Endeksi: Farkli demokrasi tamimlarma gére farkl tilkelerin demokrasi durumunu karsilagtrmadir.

6. islamilik Endeksi: Devlet yonetiminin; (1) ekonomi, (2) adalet, (3) yonetim, (4) insan haklar, (5) siyasi haklar ve (6)
uluslararast iliskilerde “Islami kriterlere (degerlere)” uygun olup olmadigmi tiim diinya {ilkeleri i¢in Slgen endekstir.

Siyasi giiciin tek elde toplanan totaliter devlet yonetiminden sosyal devlet anlayismna gegisle sosyal ve ekonomik kalkmma
icin vatandaglik temel geliri, istthdam, sosyal giivenlik ve adaleti saglayarak kalkinmada 6zel sektore yer verir.

Ekonomik biiyiime modelleri:

1. igsel biiyiime modeli: Biiyiimeyi ekonominin i¢ dinamiklerine dayanarak, temel kaynag teknolojik gelisim, bilgi,
insan sermayesi, yatirim, iiretim ve ihracati esas alan, yatirmmin yenilik ve bilgi sagladigi kabul edilen biiylime modelidir.
GSMH kurgusal, yanhs taniml fazladan faturalandirilmus, sisiriimis maliyetler, finansal hizmet sektoriiniin rakamim yapay
yiikselten bir tiretim 6l¢iimiidiir. GSMH, deprem, sel, savas, global kriz donemleri gergek ekonomi ile yiizlestirir, {iretime
dayanmayan ekonomiler ¢oker. Ekosistemin (global ekonomi) pargasi olan ekonomilerde borsa, doviz ve faiz li¢ kagt
ekonomisine ek kripto para hareketleri gercek ekonomiyi yansitmaz. Yatiru, tasarruflan ile yapamayan ekonomide
bagmlihik artar. Uretim gerilerse ii¢ kagit ekonomisi devreye girer. Paranmn giiciinil, iilkenin ekonomik durumu belirler.

2. Digsal biiyiime modeli: Biiyiimeyi ekonominin i¢ dinamiklerinden bagimsiz olarak dis bor¢lanma ile yiirtitmedir.
Thracatmin biiyiik kism ithal girdilerden olusan ekonomide ihracat yapabilmek icin ithalata mecbur kalir. Thracat geliri
ithalatim kargilamayan ve yatmmlart dis borgla yapan ekonomi, stirekli dig agik verecegi icin cari acik artar. Diga bagimh,
disaridan gelen para ile biiyiiyen ekonomiler kirlgan ekonomilerdir ve yoksullastiran (fakirlestiren) biiyiime saglar.

3. Kapsayia biiyiime modeli: Bir ekonomide emek, sermaye ve teknolojideki gelisimle birlikte etkilesimli biiytimeyi
saglayan, adil dagilimla tiim niifusun refahim yiikselten, hem stire¢ hem de sonucu aymi anda tanimlayan biiytimedir.

4. Potansiyel biiyiime modeli: Bir ekonominin eldeki iki temel tiretim faktorii imkan olan emek ve sermayeyi
kullanarak siirdiirtilebilir bir biiytime ve tiretim faktorlerinin verimliliginin saglanmasma dayal: bir biiyiime modelidir.

5. Diisiik faiz ve diisiik enflasyona dayah biiyiime modeli: Ulkede uygulanan diisiik faiz ile yatrmn tesvik eden ve
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diisiik enflasyon ile piyasay1 diizenleyen biiyiime modelidir.

6. Sessiz biiyiime modeli: Bir {ilke ekonomisinde biiylime gergeklesirken demokratik hak ve hiirriyetlerde kotiilesme
devam ederse, ekonomik biiyiime ile demokrasi arasinda denge kurulamadigim gosteren kétii bir bitytime seklidir.

7. Koksiiz biiyiime modeli: Ekonomik biiyiimeyi toplumun ahlak, orf, adet, gelenek ve goreneklerinin yozlagmast,
kiiltiirel kimlik yozlasmasi halinde biiylimeyi ifade eder.

8. Geleceksiz biiyiime modeli: Ekonomik biiyiimenin yenilenemeyen dogal kaynaklarm kullanimma dayali biiytime.

Ucuz is¢i avantajiyla is giicii tizerinden rekabet, diisiik faiz ve yiiksek kura dayali biiyiime modelleri de vardir. Genelde
devlet miidahalesi olmadan ekonomik biiylime saglanamaz. Biiytime, tiretim odakh reel sektorle kisi mutlulugu, sosyal bars,
refahi tabana yayarak gelir dagiliminda adaleti saglamalidir. Stirdiiriilebilir biiyiime olmaz ise yapisal krizler yaganir.

Biiylimenin hangi sektoriinde oldugu 6nemlidir. Tek sektore bagimhhk (Hollanda Hastah@i); ani zenginlesen
ekonomide iiretim faktérlerinin diger tiretim alanlarmdan ¢ekilip yeni kaynaga yonelmesiyle toplam tiretimi azaltr.

Tiirkiye, tarimdaki potansiyelini tarima dayali sanayilesme ile degerlendirirken biiylimede avantajli yeni sektorlere de
girmelidir. Kendi kendine yetme ve disa bagimhiliktan kurtulmak igin siirekli yenilik yapmaktir. Cografyanin sagladig
avantaj ile kalkinmasi tarima bagl tilkeler tarim stratejik sektor goriir. BM Gida ve Tarim Organizasyonu (FAO) nun
destekledigi aile ¢iftciligi, kirsal kalkinmaya katki ile insanin dogdugu yerde doymasim saglayan, kdye doniisii tesvik eden
bir projedir. Global gida krizinin ¢oziimii; topragy, suyu, iklimi kirleten, ciftciyi global sirketlere bagimli yapan endiistriyel
tiretimi birakip aile ¢ificiligi ile ekolojik tarima gecmektir. (Aile ciftciligi; bir ailenin yonettigi, ailenin isgliciiyle tarimsal
tiretimdir). Gida giivenlig, geleneksel gida tirtinii, gesitlilii koruma, dengeli beslenme, kaynaklarn siirdiirtilebilirligy, kiigiik
Olgek nobetlese tiretim, piyasa istikrar igin kiiciik isletmeleri tesvik ile ekonomik biiyiime firsatidir.

Iklim degisikligi, niifus artisi, gida giivenligi, gidaya erisim sorunlan siirdiiriilebilir kaliteli gida ve arz giivenligi icin
topraksiz ve dikey tarim faaliyetler 5nem kazantyor. Topraksiz tarim; topraksiz kiiltiir seralarinda 6rtii alt1 yil boyu stirekli
tiretimle geleneksel tarima gore su, giibre, enerjide tasarruf, yiiksek verim ve kaliteli {irlinle Ustiinliik sagliyor. Modemn
seralarda topraksiz tarm seklinde yetistiriciligi ilave kentsel tarim igin uygun dikey tarim, masa iistii, bahge ve mikro
bitkiler yetistirme galigmalar1 artmaktadir. Dikey tarim; dikey yigili raflarda veya katmanlarda apartman duvari ve evin
balkon, teras, mutfak duvarlarma 6zel {iretilen aparat, dekoratif aksesuarla tarim tiretiminin gergeklestirimesidir.

Bulundugu cografyaya uyum saglamis tohum ve bitkiler biiylik tiretimleri ucuza elde etmek i¢gin yerel popiilasyonu
azaltip mono kiiltiire indirerek bozmak, ucuz ¢oziimlerin pahali sonuglan olacagy icin yerel bitki ve tohum soylar1 korumak
gida giivenligi igin 6nemlidir. Tarla ile raf fiyatlari arasinda biiyiik fark tiretici ile tiiketicinin pazarda bulusmasi ile agilabilir.

Uriinlerde; taklit, hile, GDO (Genetigi Degistirilmis Organizma) ve bir {iriiniin tabiligini, baska seyler karistirarak
bozma hilesi olan tagsis gida giivenligini tehdit ederek kalkmmayi engeller ve tiiketiciye telafisi olmayan zararlar verebilir.

Geri kalmishk; ekonomide kapitalizmi secen ve kapitalist sistemin palazlanmuis gayrisafi milli hasila oranlarma ulasmaya
calisan tilkelere, gayrisafi milli hasilast yiiksek {ilkelerin yapistirdigz bir etikettir. Egitim sisteminde goreceli bir ekonomik
kavram olan “geri kaldik’ asagilik duygusu yerine, fikri bir bagimsizlik diistincesi verilmelidir.

Kalkinmada sosyal sorumluluk gereg, faydasi yiiksel toplumsal maliyeti az olan yatirimlara oncelik verilir. Ttirkiye,
1963°ten beri 5 yillik kalkinma planlar hazirlayarak ekonomiyi planh (2024-2028/12. Kalkmma Plani) yiiriitiiyor. Tiirkiye,
dogal kaynakta en zengin iilkeler arasmnda yer almasina ragmen *“Zengin kaynaklar tizerinde fakir bek¢i” durumu siiriiyor.

ikinci Boliim Sorular
Ekonomi nedir ve ekonominin alt dallar nelerdir?

Dujital ekonomi ve davranigsal ekonomi nedir?

Noroekonomi ve dongiisel ekonomi nedir?

Kapitalist ekonomik sistem nedir ve bu sisteme yoneltilen elestiriler nelerdir?
Sosyalist ekonomik sistem ve karma ekonomik sistem nedir?
Kanaat ekonomi sistemi nedir?

Emek, sermaye, girisimci ve tiretim yonetimi nedir?

Aiile statiisiiyle ailenin titketim 6zellikleri arasndaki iliski nasildir?
Kusaklararasi farkliliklarn tiiketime yansimalar nasildir?
Tiiketim harcamalarmin ekonomik gelismeye etkisi nasildir?
Tasarruf nedir ve tasarruf ile yatimm arasindaki iliski nasildir?
Ekonomik biiytime modelleri nelerdir?
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3. PAZARLAMA ISLEVI

3.1. Pazarlama ve flgili Kavramlar

Tiiketici istek ve ihtiyaclarm tespit, bunlan karsilamak igin gerekli girdileri temin, tiretim stirecinden gegirip {iriin haline
getirme, fiyatlama, dagitim, tutundurma ve satis sonrasi sunulan hizmetler pazarlama islevini ifade eder.

Pazarlama; kisisel ve organizasyon amaglarina ulasmayi saglayacak degisimi gergeklestirmek tizere, insan ihtiyaglarini
belirleyerek bunlar karsilamak igin gerekli girdileri temin edip, tiretim siirecinden gegirerek {iriin haline gelen mal, hizmet ve
fikirleri, gelistirme, fiyatlama, dagitma, tutundurma, satis ve satig sonrasi hizmetleri yiirlitmedir.

Pazarlama, insan ihtiyaclari olan mal, hizmet ve fikirlerin tiretimi 6ncesi bilgi toplama, tasarim, reklam, satis, sati sonrasi
hizmetler ve tiiketici tatmini i¢in tiiketim sonrasi incelemelerle siiriip giden bir isletme faaliyetidir. Pazarlama {iriine talep
olusturur ve bunu karsilamak igin tiretimi de yonlendirir. Pazarlamanin faaliyet alanina kar amaci izleyen isletmelerle birlikte,
kar amaci giitmeyen demek, vakif, sivil toplum kuruluglar, egitim kurumlari, belediye ve benzer kuruluglar girer.

Pazarlamanin o6zellikleri; iiriin, fiyat, dagitim ve tutundurma kararlari igerir, segme hiirriyeti ile degisimi saglar, {irlinle
ilgili tiretici ve tiiketici amaglarm gergeklestirmeyi hedefler, iiretim dncesi baslar tiiketici tatmini i¢in tiiketim sonrast stirer.

Tiim bilimlerde oldugu gibi pazarlama bilgisi de 6zel kavramlartyla kendi alaninda ortaya ¢ikan gelisime cevap vermeye
cahisir. Pazarlama, satin alma ve tiretimi biinyesine alarak siirdiiriilebilirlik anlayistyla isletmenin devamini saglamaya calisir.

Pazarlamanin temel islevleri:

1. Insanm istek ve ihtiyaglarmni karsilar.

2. Mal, hizmet ve fikirlerin kalite artigmna yardimei olur.

3. Tiiketici tatmini ve deger olusturmayi hedefler.

4. Tiiketici talebinin karsilanmasi i¢in tiretime rehberlik ederek onu yonlendirir.

5. Hangi mal ve hizmete ne miktar, nerede ve ne zaman ihtiyag oldugunu belirlemeye calisir.

6. Siirdiirtilebilirlik anlayistyla gevreye duyarh bir tiretim ve tiiketim sistemi kurmaya calisir.

Insan ihtiyaclarmi karsilama zorunlulugu geregi isletmelerin iirettigi iiriinler pazarlama islevi ile tiiketicilere ulastirhr.
Isletmelerde olmazsa olmaz islevlerden olan pazarlama béliimii, isletmenin disa en agik faaliyetlerinde gesitli kanun,
yonetmelik, teknoloji, siyasi, sosyal ve ekonomik sartlardan etkilenir. Pazarlamanmn siirekli gelisen amaglart vardur.

Pazarlamanm amaclar:

1. Tiiketicinin segme htirriyetini saglar.

2. Potansiyel zararlan 6nlemek ve hayat kalitesini yiikseltmeye calisir.

3. Uretim ve tilketimin uygun sekilde yiiriitiilmesini saglamaya yonelir.

4. Tiiketici tatmini ve memnuniyetini saglamaya ¢ahsir.

5. Stirdiiriilebilirlik anlayistyla tiiketiciyi ve ¢evreyi korumaya calisir.

Hayatin biitiin asamalarinda hem alict hem de satici islevleri goren insanlar i¢in pazarlama artik bir “yasam bilimi”
olmustur. Bu yoniiyle pazarlama topluma; iiretim, yer, zaman ve miilkiyet faydasi saglarken, isletmelere ise tiiketiciyi
yakindan tantyarak ihtiyact olan tirlinleri iiretip satisim yaparak varligini devam ettirmesini saglar.

Pazarlama ile ilgili kavramlar:

. Pazar: Bir {irtiniin fiili veya potansiyel alicilarmmn olusturdugu, tirlin alim satm i¢in satici ile ahcmin karsilastigy,
degisimin yapildig1 yer. Spot pazar; 6demelerin pesin yapildigi, borsa ise menkul degerler veya cesitli tiriinlerin degerini
belirleme ve/veya tirtinle ilgili islemler i¢in ilgililerin belirli zamanlarda bir araya geldigi yerdir. Pazarm simiflandirhss; 1.
Ekonomi Agisindan Pazarlar: (2) mamul pazarlari; (1) tiiketim mallan pazari ve (2) endiistriyel mal pazari, (b) tiretim
faktorleri pazar; (1) sermaye pazari, (2) emek pazari, (3) dogal kaynaklar pazart ve (4) girisim pazar. II. Satin Ahcilar
Yoniinden Pazarlar: (1) tiiketici pazarlari, (2) {iretici pazarlari, (3) araci pazarlari, (4) kamu (hiikiimet-devlet) pazarlan ve
(5) global pazarlar. ITI. Ahci ve Saticilarn Giicii Agisindan Pazarlar: (1) alicilar pazan ve (2) saticilar pazaridir.

. Pazar Firsati: Mevcut durum ve gelecekte ortaya cikabilecek gelismeler cergevesinde tirtinlerin yeterli olup olmamasi
ve karsilanmanus veya ortaya ¢ikacak yeni ihtiyaclara uygun iirlinlerin isletmelerce farkma varilmasidir.

. Pazarlamaci: Isletmede pazarlama faaliyetlerinin planlanmas, organizasyonu, yonetilmesi, koordinasyonu ve kontrolii
isleriyle ugrasan ve bu faaliyetlerin yerine getirilmesinde uzman olan kisilerdir.

. Satig: Satic1 ile alic1 arasinda tirtin karsilig: bir degerle (fiyat) yapilan tiriin el degisimini saglayan pazarlama islevidir.

. Saticx: Isletmenin, satis islevi ile gorevlendirdigi alicilara {iriin satan kisilere veya kurumlara denir.

. Alicx: Bir ihtiyaci karsilamak istegi ile alim giiciine sahip olan, 6zel veya tiizel kisilerden olusan miisteri grubudur.

. Pazarlama Sistemi: Her tiirlii pazarlama islevini yerine getirecek eleman, faaliyet ve iliskiler biittiniidiir.

. Pazarlama Teknigi: Uretim, fiyat, tutundurma dagitim ve son tiiketiciye ulagtnlmasina kadar izlenen stratejidir.

. Pazar Arastirmasi: Hedef alinan i¢ ve dis pazarlan tespit etmek tizere, {irtin, pazar, miisteriler ve rakipler hakkinda soru
sorma, bilgi toplama ve sonuglari ¢ziimleme (analiz) stirecidir.

. Pazarlama Arastirmasr: isletmenin pazarlama islevini gerektigi sekilde yerine getirmesi ve pazarlama sorunlarimni tespit
ve ¢Oziimii icin gerekli bilgileri toplama, analiz, yorumlama ve pazarlama kararlarinda kullanmadir. Pazarlama arastirmasi
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tiirleri; (1) tiiketici arastirmast, (2) mamul arastirmasi, (3) reklam arastrmasy, (4) fiyatlama aragtirmast, (5) satis aragtirmast,
(6) dis pazar arastirmast, (7) pazar analizi, (8) dagitim kanallar ve (9) dagitim giderleri aragtrmasidir.

3.2. Pazarlama Anlayismin Gelisimi

Pazarlama anlayisi, sosyal, siyasi, ekonomik. teknolojik sartlar ve diinyadaki degisimle birlikte gelisiyor. Toplumsal
sorumluluklar, cevreye duyarls, siirdiiriilebilir ve miisteri memnuniyetini esas alan pazarlama anlayisi stirekli gelisiyor.

Pazarlama anlayisi; isletmenin varhgy, biiytimesi ve istikran ile 1lgili tiiketici roliiniin kabuliinii gerekli kilan yonetim
felsefesidir. Nihai hedefi tiiketici istek ve ihtiyaglarm tatmin ederek kar ve/veya sosyal fayda saglamaktir.

Pazarlama anlayisinin gelisim siireci:

1. Klasik (Geleneksel) Pazarlama Anlayisi Asamasi: Uretim, {iriin ve satis kavramlan iizerine kurulu geleneksel
pazarlama anlayisidir. Az gelismis veya gelisen lilke ve sektorlerde goriiliir. Klasik pazarlama; kat1 varsayima, 6n yargiya
dayali, degisime kapal1 ve sloganlar “ister al ister alma” seklinde, talebi arza boyun egdirir. Ug asamadan olusur:

a. Uretim yonlii pazarlama: 1900’lar basi ve 2. Diinya Savasi 6ncesinin temel sorunu {iretim ve arz yetersizligidir,
miisteri bulma ikinci plandadir. Bu nedenle tiretim teknikleri gelistirme, kitle tiretimini artirip maliyetleri diistirme, hareket ve
zaman etlitlerine agulik verilmis. Talebin arzdan fazla oldugunda tiiketiciler bulabildikleri {iriinii satin almaya hazir
olduklarindan isletmeler tiim gabalarini tiretimi artrmaya yoneltirler. Piyasa i¢in tirliniin bulunabilirligi nemlidir.

b. Uriin yonlii pazarlama: 2. Diinya Savas sonras1 artan iiretimle {iriin bollugu, kolay bulunabilme, rekabetin basladigy,
tilketicilerin veri fiyatla kaliteli, tiriinlere yonelecegi goriisiine dayanir. Tiiketiciler, kaliteyle ilgilendigi, rakiplerin kalite farkint
bildikleri, ddediklerinin karsilig1 en iyi kaliteyi tercih edecekleri, “iyi tirlin kendini satar’ varsayimima dayanur.

c. Satis yonlii pazarlama: Tiketicilerin ilgisini ¢gekmek i¢in bir ¢aba gosterilmedigi siirece tiiketiciler ya hi¢ veya
yeterince {iriin almayacag varsayilir. Uriinlerin ‘satm almdig’ degil ‘satildigr” anlayistyla, “tiketiciler ¢ok gerekli olmayan
tirtinleri satm almaya kars1 direndikleri, satis gelistirme araglartyla satin almaya ikna edilebilecekleri, miisteri cekmek icin
satis yonlii organize olunmasi gerektigi’ goriisiindedir. Satisi artirip kar saglamak i¢in pazarlama karmasini kullanr.

2. Modern Pazarlama Anlayisi Asamasi: 1960’larda netlesen miisteri yonlii modem pazarlama baslangic yerini
“pazar/piyasa” alir ve “Uirlin tiretip sat” yerine “istekleri belirle ve yerine getir” fikri kabul edilir. Hiirriyet, katilim, seffaflik ve
geri bildirim ilkesiyle demokrasiye dayanir. Once hedef pazarm istek ve ihtiyaglari belirlenir, biitiinlesik pazarlama araglartyla
miisteriyi tatminle kar saglayarak amaglara ulasilir. Pazar, istek ve ihtiyaca gore farkh pazar dilimine ayrilabilir ve tiiketiciler
ihtiyaglarmm en iyi karsilayam tercih edecegi goriisiine dayanir. Bu anlayis alicinin ihtiyag ve isteklerini hedef alir ve pazarda
tilketici hakimiyetini kabul eder. Modern pazarlamada, sosyal dengesizligin artisiyla toplumsal sorunlart da denkleme alan
yeni arayislar 1970’ler sonrast hizland1 ve sosyal dengeyi gozeten sosyal pazarlama anlayisi ortaya cikti.

3. Sosyal Pazarlama Anlayisi Asamasi: 1980’ler sonrasi “‘isletmelerin sosyal sorumlulugu’ anlayisina dayali toplumu
onceleyen, tiiketici tatmin ve refahim esas alan, ¢evreye duyarlt ve siirdiiriilebilir pazarlama anlayisidir. Kar amaci olmayan
sosyal kuruluslarm sosyal faaliyetlerini topluma benimsetmesi sosyal pazarlama anlayisidir. Cevre kirliligi, kaynaklarm israfi,
niifus artist, sosyal hizmetlerin aksamasi, enflasyonun diinyada yiikselisiyle 1970-80’lerde modem pazarlamanin iyi bir
yontem olup olmadigi sorgulanmus; “sorumlu tiikketim”, “ekolojik zorunluluk” ve “sosyal pazarlama™ gelistiriimistir.
Pazarlamay sosyal bir sistem olarak ele alip, {iriin, fiyat, dagitim ve tutundurmaya ek toplumdaki sosyal fikirlerin kabulii igin
tirtin planlama, fiyatlama, iletisim, dagitim ve pazar arastirmast ile programlar diizenleme, uygulama ve kontroldiir.

3.3. Pazarlamada Yeni Yontemler

Teknolojik gelisim, inovasyon, yazilim, kodlama, dijital dniisiim, AR-GE, UR-GE, 6G (6. Nesil), artirilmus gerceklik,
yapay zeka, makine 0grenimi, intemete baglanan nesneler, siiriiclisiiz (otonom) otomobiller, otonom dronlar, robotlar
(vasifsizisci), blockchain (veri tabani teknolojisi), metaverse (meta/sanal/paralel evren), merkeziyetsiz dijital yonetim, know-
how (teknoloji, ticari hak), e-is, e-ticaret, e-pazarlama, start-up (iirtin gelistiren) girisimler, dijital para, gig (kisa stireli is),
internet tabanh reklamlar, sensor teknolojisi ve bulut bilisim ile dijital platformlar yeni pazar alanlar ortaya ¢ikartyor.

Sosyal hayatta pek ¢ok islemin intemetten yapilmastyla ziyaret edilen her adres, her veri kaydediliyor. Akilli mobil
telefonlar ve tiim elektronik cihazlan akilh telefona baglayarak ¢ok hizh intemete giris saglamyor. Geligen sosyal medya
aglan ile artan iletisim ve network pazarlamayi etkiliyor, yeni pazarlama platformlar (mecra, alan) ortaya ¢ikarryor.

Pazarlamacilar i¢in ahgveris bir ikna sanatidir. Pazarlama yetenegiyle kimsenin hayati boyunca igine yaramayacak bir
seye herkesin ihtiyaci olduguna inandriliyor. Gegmiste yiiz yiize ahgveriste miisteriyi ikna etmeye yarayan jest ve mimikler
yerini uzaktan satista ikna giicii yliksek renklere ve tasarima birakiyor. Pazarlamacilar, renklerin algilart ve davranislari nasil
etkiledigini inceleyen renk psikolojisini 6greniyorlar. Renklerin dili; sar; genglik, zeka, beyaz; saflik, temizlik, kirnmz;
heyecan, cesaret, tutku, gri; alcak goniilliik, mavi; giiven duygusu, yesil; rahatlama, turuncu; harekete gec, pembe;
romantik, siyah; g, kalite, mor; hayal giicii, dinginlik, lacivert; uyum, basari, sar ise cosku ve mutluluktur.

Miisteri memnuniyeti, stirdiiriilebilirlik, hizmet pazarlamas, e- pazarlama, marka pazarlama, miisteri iligkileri yonetimi
ve global pazarlama stirekli gelismekte; yeni tiir, strateji, model, teknik ve yontemler ortaya ¢ikarmaktadir. Online ticaret
siteleri psikolojisi, satis ve miisterinin diistinme stratejileri tizerinden ok yeni pazarlama teknikleri gelisiyor.
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Tiiketicinin karar alma stirecinde, intemetin ve sosyal aglarm etkisinin stirekli yiikselisiyle tiiketici profilleri degisiyor.
Pazarlama, siirekli online (¢evrim ici) olan, ok fazla sey isteyen, hizh tiiketen jenerasyonu tanimaya calistyor. Geng niifusun
oldugu ortamdaki gelisimi izleyerek egilimlerine gore yeni pazarlama tiirii, stratejisi, trendi ve taktikleri gelistiriliyor.

Yeni pazarlama tiirleri:

. Arama Motoru Pazarlamas: (Search Engine Marketing): Icerikleri arama motoruna gore optimize etmek veya
ticretli reklamlarla tirlinleri arama motoru sonug sayfalarinda goriiniirliigii iizerine inga edilen bir pazarlama cesididir.

Veri Tabanh Pazarlama: Mevcut ve potansiyel miisterilerle ilgili her tiirlii bilgi ve iletisim faaliyetlerini iletisim
vasitalart ile elektronik ortamda bulunduran, giincelleyerek yakin iligkiler kurulmasini saglayan pazarlama yaklasimdir.

. Izinli Pazarlama: Tiiketicilerin izni ile kisisel bilgilerini kullanilarak ilgj alanlar ve ihtiyaglarma doniik pazarlamadir.

 Iliskisel Pazarlama: Miisterilerin sadakatini artirmak ve meveut miisterilerden daha fazla siparis ve tekrar is almak igin
miisterilerle uzun vadeli iliski gelistirme temelli birebir pazarlama stratejisidir.

. Biitiinlesik (Holistik/Entegre) Pazarlama: Is birligi aglan ile miisteri ve is birligi yaptig1 kurumlar arasi karsthkl
etkilesimle isletme tiim bolimleriyle miisterinin istedigi degeri tiretip, rekabetci sunmay1 hedefleyen pazarlama anlayisidir.

. Soylenti (Buzz/Fisilt1) Pazarlamasi: Uriinleri deneyen goniillii kisilerin tecriibelerini giinliik hayatta karsilagtiklari
kisilere herhangi bir zamanda aktarmasim esas alan pazarlama anlayisidir.

Viral (Agizdan Agiza) Pazarlama: Marka, iiriin veya kurulusla ilgili mesaj ve reklamlarmn, olusturulan icerikle
internette, sosyal medya aglarmda bagka kisilere veya sitelere aktariimasi ve yayilmasini saglayan pazarlama modelidir.

. Minimal Pazarlama: Isletmenin miisteriye degil, miisterinin isletmeye yoneldigi pazarlama anlayisidir.

. Hard-Sell Pazarlama: Miisteriyi markaja alan, gekici fiyat ve ilging propaganda usulleriyle satis gabasinin 6ne ¢iktigy,
ticari ve toplumsal ahlak kurallarmin g6z ard edildigi pazarlama anlayisidir.

. Dogrudan Pazarlama: Higbir arac1 kullanmadan tiiketici ile dogrudan iletisimle siparis alma yontemidir.

. Siyasi Pazarlama: Bir aday1 segmenlere tanitarak segilmesi veya partilerin iktidara gelmesi i¢in yapilan pazarlama.

. Noropazarlama: insan beynindeki satin alma algusi, satin almaya iten nedenlerin arkasindaki diisiinceyi anlamak icin
noro biliminde kullamlan teknikleri inceleyerek ortaya ¢ikan sonuglardan bir pazarlama stratejisi gelistirme teknigidir.

. Igerik Pazarlamast: Sosyal medya aglari, bloglar, webinarmn (web tabanli seminer) igeriklerini pazarlama.

. Kitle Pazarlama: Bir tiriinii miisteri siiflandirmasi ve ihtiyag ayrmu yapmadan biiyiik miktarlarda pazara sunmadir.

. Satiy Ortakhg Pazarlama: Pazarlamacinin bir intemet sitesine, promosyon aracih@iyla kendi firtinlerine
yonlendirdigi her miisteri i¢in yonlendirmenin satisa doniistiigiinde komisyon 6dedigi bir pazarlama modelidir.

. Destinasyon Pazarlamasi: Turistlerin gittigi bolgeleri analizle turistik {irlinleri pazara uygun hale getirmedir.

. Deneyim Pazarlamasi: Tecriibe, duygu ve algtya dayali davranis temelli degerler sunan pazarlama anlayisidir.

. Duygusal Pazarlama: Bir {iriinii segmeyi saglayacak tavri, eylemi olusturacak his, deger ve duygulan hedef almadir.

. Nostalji Pazarlamasi: Gegmis, amilar1 ve hatiralan kullanarak tiriin satismi artirmak i¢in kullamlan bir stratejidir.

. Yeniden Pazarlama (remarketing): Web sitelerini ziyaret eden kisilerin oradan ayrildiktan sonra baska sitelerde bir
onceki sitenin reklamimi gormesini saglayan sistemleri yansitan yeni bir pazarlama anlayisidir.

Pazarlama, daha ¢ok iriin satmak icin tiiketici davranslari, egilimleri, ahgkanliklar ve isteklerini siirekli inceleyip yeni
satis taktikler, yontemleri gelistirir. Tiiketici agisidan e-ticaret sitelerinin ve pazarlamacilarin gelistirdikleri taktikler, teknikler;
aldatma, kontrole doniik, cogu zaman farkina varilamayan, ahlaki olmayan psikolojik hileler de olabiliyor.

Pazarlamada gelistirilen satis teknikleri; (1) sinirli sayida kalds, tikkenmek iizere!, (2) kisith segenek, (3) gorselligin
cekiciligi, (4) triinleri merkeze yerlestirme, (5) hizli miizik, (6) hileli fiyat, (7) anlik fiyat diistisleri, (8) kiisurath fiyat, (9)
yokluk psikolojisi, (10) bir alana bir bedava, (11) tasarimdaki yonlendirmeler, (12) hediye kartlar, (13) miisteri yorum ve
puanlar, (14) ¢ekici modeller kullanma, (15) 6n 6demesiz tiriin kullandirma, (16) yerli {irtin ve (17) zamani unutturma.

3.4. Yesil Pazarlama

Thtiyaglar karsilamada cevreye duyarly, sifir atikh, ileri ve geri doniistiiriilebilen {iriinlerin iiretim ve tiiketiminin her
sathasinda “stirdiiriilebilirlik” ilkesini benimseyen ekolojik pazarlama anlayist olan yesil pazarlama siirekli gelismektedir.

Yesil pazarlama; iiretim, tiiketim, {irlinii elden ¢ikarma ¢abalarin stirdiirtilebilir, ekolojik ve ¢evre dostu ilkesiyle yesil
tirlin, yesil fiyatlama, yesil tutundurma, yesil dagitim, yesil etiketleme stratejileriyle tanitarak pazarlamadir.

Cevreci pazarlama, ekolojik pazarlama ve siirdiiriilebilir pazarlama adin da alan yesil pazarlama, enerji kullanmmu, kirlilik,
kaynaklar1 agirt kullanmanin zararlarim inceleyen, ihtiyag karstlamayr sorumluluk anlayistyla karhhg hedefler.

Cevre sorunlarmnm artistyla iiriinlerin ekolojiye duyarh {iretildigi vurgusu tilketiciyi satm almaya tesvik eder. Isletme,
tiiketici ihtiyaclart dogrultusunda rekabet avantaji saglamak igin yesil pazarlamaya geger.

Yesil pazarlamanin temel hedefleri; (1) yesil hedefleme, (2) yesil strateji, (3) yesil iiriin ve (4) sosyal sorumluluktur.

Ekolojik {iretim, stirdiiriilebilirlik, yesil ekonomi, yesil biiyiime, yesil iiretim, temiz tiretim, yesil tikketimcilik, yesil
tiiketici, yesil isletme, yesil tedarik zinciri yonetimi ve yesil yonetim anlayist kavramlart yesil pazarlamanm temelidir:

. Ekolojik (organik) iiretim: Tarim iiriinlerinin tohumdan hasada ve tiiketiciye ulasana kadar {iretimin her asamasinda
ekosisteme ve insan saghgma zararlt herhangi bir kimyevi katki maddesi ve yontem kullanilmadan tiriin tiretmedir.
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. Siirdiiriilebilirlik: Bugiinkii neslin ihtiyaclarm, gelecek nesillerin ihtiyaclarmdan taviz vermeden karsilamada gevreye
duyarly, ileri, geri doniistiiriilebilen, sifir atikh {iretim ve tiiketim stirecinde siirdiiriilebilirlik ilkesini benimsemedir.

. Yesil ekonomi: Cevre riski ve ekolojik olumsuzluklarn azaltarak siirdiirtilebilir kalkinmayi hedefleyen bir ekonomidir.

. Yesil bityiime: insan refah ve huzurunu igin gevre etkenlerini ve dogal kaynaklan dikkate alan biiyiime modelidir.

. Yesil kalkinma: Ekonomik ve sosyal gelisimi stirdiirtilebilirlik ilkesiyle ihtiyaclar daha 1yi karsilamay1 saglamadir.

. Yesil iiretim: Siirdiirtilebilirlik ilkesiyle cevre etkisi diisiik girdi ile yiiksek verimli, az veya stfir atikh tiretim siireci.

. Temiz iiretim: Uretim siireclerine, biitiinsel, dnleyici ¢evre stratejisiyle insan ve gevre risklerini azaltan {iretim.

. Geri doniisiim: Yeniden degerlendirilebilecek atiklart gesitli islemlerle tiretim stirecine geri kazanmaktir.

Mleri déniisiim: Omriinii tamamlans, kullamlmayacak haldeki her seyi farkh kullanim igin yeniden diizenlemedir.

. Tamir kafe (Repair cafe): Arizal tiriinlerin tamir edilip yeniden kullanm ile tiiketim kiiltiirtiniin degistirilmesidir.

. Sifir atik: Kaynaklan verimli kullanma, israfi 6nleme, atik olusum nedenlerini engelleme veya minimize etme, atigin
olugmast halinde kaynaginda ayr toplama ve geri kazanimi saglayacak atik yonetim felsefesidir.

. Déngiisel ekonomi: Uretimde ham madde kullanimmdan atik olusumuna kadarki siirecte siirekliligj, cevreyi korumay
ve tasarrufu esas alan ekonomi modeli bir yaklagimdir.

. Yesil tiiketimcilik: Tiiketimde ¢evre korumaya yonelik yaklagimlar benimseyen tiiketim davranis ve anlayisidir.

. Yesil tiiketici: Tiiketimde ¢evre dostu kararla siirdiiriilebilir ve ok az veya hig kirletmeyen {irlin tercih eden tiiketici.

. Siirdiiriilebilir tiikketim; Diinya kaynaklarmimn stirdiiriilebilirlik smirlar igerisinde kullanim esas alan ve dogal yasama
verilen zarar1 en aza indiren yollar arayan tiiketim seklidir.

. Yesil isletme: Cevre dostu ve siirdiiriilebilirlik ilkesine dayah faaliyetleri dogal dengeyi koruma, ¢evreye verilen zarar
en alt seviyeye indirerek iglevlerini (satin alma, iiretim, pazarlama) ¢cevre odakli yerine getirdigi isletme anlayisidir.

. Yesil tedarik zinciri yonetimi: Kéar hedefine cevre risk ve etkilerini azaltarak, ekolojik verimi artirarak ulasabilmeyi
saglayacak “kazan-kazan” stratejileri gelistiren yeni, genis tabanh bir inovasyondur.

. Yesil yonetim anlayisi: isletme ydnetiminin her asamasinda gevreye ait sorumluluk duygusuyla faaliyet yiiriitmedir.

Yesil pazarlamanin amaclan; (1) dogal kaynaklan etkin kullanmak, (2) ekolojik dengeyi korumak, (3) ¢evre dostu {iriin
kullanimim tegvik, (4) tiretimden dogan cevre kirliligini azaltmak icin altematif belirleme, (5) enerji tikketimini en aza
indirmek, (6) ambalajlamay1 en aza indirmek ve geri doniistimii saglamak; (7) ¢evre konusunda toplumsal bilinci artirmak.

Herhangi bir faaliyet sonucu ¢evreye birakilan her tiirlii maddeyi ifade eden atiklar geri alma veya toplama pazarlamanimn
sorumlulugundadir. Omrii biten elektronik esyalar, tabiati kirleten zararl agir metal ve atiklarmn, geri veya ileri doniisiimle
ekonomiye yeniden kazandirma ve sifir atik anlayisi gelisiyor. Doniistimiin hedefi kaynak israfin1 dnlemek ve atik ¢op
miktarm azaltarak dongiisel ekonomiyi gelistirmektir. Sifir atik hedefi tilke ve diinya ekonomisine bir katkidir.

Evrenin isleyisinde bir denge ve diizen var; gevre unsurlan arasmdaki tiim faaliyetler siirekli tekrarlanarak dongisel
yolculuk eder ve besin zincirinde atik birakmaz, su buharlasir yeryliziine tekrar yagmur veya kar olarak doner. Bu zincirde
hicbir kayip, atik ve israf yoktur. Besin zincirinin tepesindeki insan; tiiketim atiklarim tekrardan zincire dahil edebilirse
cevreye uyumlu bir tasarruf, kendi tiiriiniin devan, stirdiiriilebilir bir ekonomiyle cevreye katki saglar.

Sorumluluklan yerine getirecek, verimlilige odakh, risklere 6nlem alan, kaynaklan etkin kullanan ve siirdiirtilebilirlik
anlayistyla kahcr degerler tiretmeyi hedefleyen kurumlara ihtiyag artmaktadir. Stirdiirtilebilirlik agisindan {iretim ve
tilketimde tek bir kaynaga bagl kalmak tehlikelidir. Tedarik sorunuyla karsilagiimamak icin alteratif kaynaklar aranr.

Global Slgekteki felaketler sorgulanip ders cikarlmahdir. iklim tarihinde diinya, belirli donemlerde kuraklik yasans.
Bunu yikic1 yapan kapitalizmin diinyadaki zoraki hakimiyetiyle hayati temelden etkileyen asinhklan dizginlenmelidir.

3.5. Hizmet Pazarlamasi

Insanlarm egitim, kiiltiir ve refah seviyelerinin yiikselisi, teknolojik gelismeler yeni ve degisik hizmetlere talebi artirtyor.

Mal, hizmetsiz, hizmet de malsiz olmaz. Her mal, bir dizi hizmetle adim adim tretilir. Hizmet, malla birlikte anlam
kazanir, mal ortadan kalkarsa hizmetin etkisi azalir. Pazara sunulan hizmet tiiketilmezse ekonomik kaybi giderilemez.

Hizmet; maddi yapist olmayan, belirli bir fiyatla alim satimi yapilan ve fayda saglayan soyut bir ekonomik faaliyettir.
Insan gayreti ve makineler aracih@ryla {iretilen, tiiketicilere dogrudan fayda saglayan, maddi yapist olmayan iiriindiir.
Fikirlerin de pazarlama konusu olmasi kapsamu genisletiyor. Klasik pazarlama karmasi mal, hizmet pazarlamada hizmettir.

Hizmet pazarlamasi; ekonomik bir faaliyet sonucu tiretilen, belirli bir fiyatla alm ve satimi miimkiin olan, insana fayda
saglayan, maddi yapis1 olmayan tiriinlerin tiiketicilere pazarlanmasidir.

Siirekli cesitlenerek artan insan ihtiyaglar i¢inde hizmetlerin deger ve yerinin artigi hizmetleri 6nemli kilryor. Tiiketicin,
fayda veya tatmin olarak algiladig1 hizmetler, biinyesinde bulundurdugu gesitli 6zelliklerden dolayr mallardan farklidir.

Hizmetlerin ozellikleri:

1. Soyutluk: Hizmet, elle tutulup, gozle gériilemez, bir 6l¢ii ile ifade edilemez, sergilenemez ve paketlenemez.

2. Es Zamanh Uretim ve Tiiketim: Miisteri, hizmet iiretim siirecinde bizzat bulunur iiretim ve tiiketimi birlikte olur.

3. Heterojenlik: Hizmet 6zii, kalitesi, kapsam agisindan farklilik, gesitlilik gdstermesiyle standartlagtirilmalart zordur.

4. Hizmetin Dayamksizhg: Uretim ve tilketimi aym anda gerceklesir, satis sonrasi kullaniimak {izere depolanamaz.
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5. Degisken Talep: Hizmete olan talep yil, mevsim, ay, glin ve saatlere gére nispeten degisken ve belirsizdir.

6. Iinsan Odakhhk: Hizmet, hizmeti iireten ile tilketen arasinda yiiz yiize yakn iliski gerekir, kalite insana bagimhidr.

7. Hizmetin Boliinmezligi: Hizmetin iiretim ve tiiketimi birbirinden ayrilamaz, boliinmez aym anda tiretilip tiiketilir.

Hizmet pazarlamasi, hizmetin 6zelliklerinden kaynaklanan farklan pazarlama zorlugunu da beraberinde getirmektedir.

Hizmet pazarlamanin mal pazarlamadan farkhhklan:

1. Uretim yontemleri: Mal genelde atdlye veya fabrikada, hizmet ise tiiketilen yerde ve aym zamanda iiretilir.

2. Hizmetlerin depolanamaz o6zelligi: Sanayi {irtinleri uzun siire saklanabilir, hizmet tirtinleri aninda tiikketilmelidir.

3. Dagitim kanallari: Hizmetler soyut 6zelligi sebebiyle bir yerden bir yere taginamaz, dogrudan dagitim satigla olur.

4. Hizmetlerden genelde kisa siireli faydalamlmasi: Hizmetler, mallara gore daha kisa stirede tiiketilir.

5. Satin alma sekli daha az giiven vericidir: Hizmet, 6nce denemesi olmadigindan miisteri giiveni kazanmak zordur.

6. Hizmetlerin taklit edilme kolayhgi: Mallan kopyalamaya karst patent gibi tedbirler uygulanirken, hizmet {irtinlerine
ait bulus ve fikirlerine patent alma zorlugu ve hizmetlerin kopyalanma kolaylig1 ¢6ziimii zorlastirr.

Hizmet sunanlarm performansi, tiiketicinin hizmet hakkindaki goriisiinii aninda ve hizh etkileme giicli vardr.
Pazarlamacilar, hizmet ile mal arasindaki farki bilerek emek yogun hizmetlerde mal pazarlamadan farkh stratejiler izlerler.

Hizmet pazarlamanin zorluklar; test etme, bolme, fiyatlandirma, tutundurma, reklam, dagitim, tanimlama, sergileme,
derecelendirme, standartlagtirma, her hizmeti aymi sekilde pazarlama, tiretim ve tiiketim zamanim ayirma dayanikl olmama,
erteleme, tiretenden ayrilma, talebi stirekli yapma, hatadan donme ve plana bagh kalma zorlugudur.

Hizmet alaninda pazarlama yonliiliigiin olmama nedeni, birgok hizmet tireticisinin, kendini pazarlamaci degil iiretici,
meslek sahibi, sanatkar olarak gérmeleridir. Hizmet tiretenler genelde pazarlama ile satist aym goriir ve pazarlamadan
sorumlu bir yonetici de bulundurmazlar. Devletin, hizmetleri kisitlayict kanun ve uygulamalar bunda etkilidir. Ekonomik ve
sosyal gelisim hizmetlere talebi artrmastyla hizmet pazarlamadaki kisitlama ve baskilar1 azaltip bazilarim kaldimustir.

3.6. E-Pazarlama

Yeni bir pazarlama platformu olan e-pazarlama, sosyal medya, isletme tanimirlig1, marka bilinirligi agisindan 6nemlidir.

Gelisen teknoloji ile artan dijitallesme, bant genisligi ve artan mobil cihazlar toplum hayatini gelistiriyor. Say1 temeline
dayal verilerin ekran tizerinde elektronik gosterimi olan dijitallesmenin artigi igletmeleri dijital/e-pazarlamaya yoneltiyor.

E-pazarlama, miisteriler ile her zaman ve her yerde dogrudan, enteraktif ve hedefli iletisim kurmak i¢in SMS, MMS,
sosyal medya, video araclari, internet, mobil ve interaktif platformlari kullanarak, {iriin, marka ve isi desteklemek, tanitmak
igin yiiriitiilen sistemli calismalardir. Bu alan, elektronik/dijital/siber pazarlama, interaktif pazarlama, ag pazarlamasi, mobil
pazarlama, online pazarlama, e-marketing, interet marketing, network pazarlama ve web pazarlama isimleri alr.

E-pazarlama; mal, hizmet, fikir ve markalarin tiretim, tanitim, satis, sigorta, dagitim ve 6deme islemlerini genel internet
a8 lizerinden online (¢evrim i¢i) araglarla dijital ortamda yapmaktir. Geleneksel pazarlamadan ayiran temel ozellik
pazarlama siirecinde; verilerin bir ekran izerinde elektronik gosterimini saglayan dijital kanal kullanmudir.

E-pazarlamada kullamlan araclar; (1) sosyal medya platformlari, (2) igerik pazarlama; web site, blog platformlar, (3)
mobil pazarlama platformlari, (4) e-mail pazarlama platformlari, (5) e-ticaret platformlart b2b (business to business=isten ise),
b2c (business to consumer=isletmeden tiiketiciye) pazarlama, (6) test etme ve raporlama araclari.

E-ticaret; mal ve hizmetlerin {iretim, tanitim, reklam, satis, dagitim ve 6deme islemlerinin telekomiinikasyon aglar
tizerinden yapilmasidir. E-ticarette gelistirilen; kredi karti, elektronik para, elektronik ¢ek gibi giivenli 6deme araglan e-
tiiketimi artirmakta ve tiiketici davranislarmi degistirmektedir. Herhangi bir siirlama ve yoneticisi olmayan uluslararasi bilgi
iletisim agy, ile online bir cthazin sunucuya baglanarak yiiriitiilen faaliyetler e-magazaciligi ve e-ticareti gelistiriyor.

E-magaza; genel internet ad1 lizerinde online {irlin satig yapan isletmenin siber ortamda kurdugu sanal magazadir.

Uriine kisa siirede ve kolay ulasma imkani sunan ve siber ortamda agilan magazanin kira, 1smma ve diger masraflarmin
az, 7/24 agik olusu saticilarm maliyetini diistirtiyor. Lojistik (dagitim) imkanlarmimn gelisimiyle daha ¢ok tercih ediliyor.

E-pazarlamada igletmeler, intemet siteleri i¢in arama motoru stratejileriyle bulunabilirlik seviyelerini yiikseltiyorlar.

Arama motoru optimizasyonu; intemet sitelerinin arama motorlarmda daha tist siraya ¢ikmast i¢in yapilan iglemlerdir.
Intemette online ahisveris aramalarinda tekel olusturanlar iilkelerin rekabet kanunlan ile cezalandirilir.

E-Pazarlamanmn dort temel adimi:

1. Elde Et: Miisteriyi web sitesi veya satis yapilan sayfaya ¢ekmek i¢in; Arama Motoru Reklamu ve Optimizasyonu,
Sosyal Medya Pazarlama, E-Marketing, Interaktif Karsilastirma, Viral Pazarlama, Icerik Uretme, Zengin Site Ozeti.

2. Kazan: Miisteri web sitesine gelince hedef satis degil, okunan yazilar, begenenler, paylagim, takipei sayist Snemli.

3. Ol¢-Optimize Et: Neyin yanhs neyin dogru yapildigimi anlayip rakiplerle karsilagtirp site performanst analiz edilir.

4. Sahip Cik-Biiyiit: Mevcut miisterileri memnun etme ve daimi miisteri olmalar igin kullanilan teknikler; iyi bir miisteri
hizmeti sunma, kisisellestirme, sadakat programlari, dinamik fiyat stratejisi ve referans programlar baglatmadir.

E-pazarlamada yeni yontemlerden remarketing (yeniden pazarlama) ile web sitelerini ziyaret eden kisilerin ayrildiktan
sonra bagka sitelerde bir 6nceki sitenin reklamimi gérmesini saglayan sistemler yeni bir pazarlama anlayisidir. Kullanici baska
sitelerde gezerken sistem robotu arsivlenen bilgiye karsilik gelen {irlin gorseli miisteriye yeniden hatilatir.
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E-pazarlama faaliyetlerini yiirtitmede, dijital reklamcilik, dijital ajanslar ve dogal reklam 6ne ¢ikiyor. Dijitalin sosyal
hayata girisiyle gelisen reklamcilik; online reklamlardan yeni olan dogal reklamlar ile marka bilinirliligi artmaktadir.

E-pazarlama yontemleri disa agilmada pandemi sonrasi e-ihracati 6nemli hale getirdi. E-ihracat, yurt dismna iiriin satisi ile
ihracat modeli olarak; e-ticaret, mikro ihracat ve yurt disi online (¢evrim i¢i) miisteri kesisim noktasidir.

E-ihracat; e-ticaret yolu ile satilan mal veya hizmetlerin, mikro ihracat kurallan ¢ergevesinde, E-Ticaret Giimrik
Beyannamesi (ETGB) ile yurt disindaki miisteriye gonderilmesidir. Klasik ihracatin elektronik destekli halidir.

E-ihracat, pazaryerleri veya e-ticaret siteleri aracihigy ile yapilir. E-ihracatta ilk adim hedef pazardaki e-ihracat sitelerine
tirtin listeleyerek dijital pazarlama yontemleri ile tiriiniin hedef pazardaki online tiiketicilere satisi hedeflenir. Satis1 yapilan
{irlin e-ihracatta uzman kargo firmasinca mikro ihracat kurallan gercevesinde ETGB ile yurt disindaki tiiketiciye gonderilir.

Mikro Thracat; yurt disma iiriin satismda 300 kg ve 15.000 Euro‘ya kadar olan génderileri (KDV harig) kapsayan kiiciik
ticaret modeli ve ihracat tiiriidiir. Bu limitler altindaki gdnderiler giimriik miisaviri ve giimriik beyannamesine gerek olmadan
dolayli temsil yoluyla, ETGB (Elektronik Ticaret Giimriik Beyannamesi) ile beyan edilir. Bu tutar, tek seferde yapilan satig
tutaridir. Kargo sirketleri yurtdisi gonderilerini hizlica elektronik ortamda yapmasini saglar. Mikro ihracat i¢in bir kisitlama
yok, belirli sartlar saglayan her isletme ve bireysel olarak yurt disi satis yapabilir.

E-ihracat (mikro ihracat) avantajlan; (1) KDV iadesi miimkiin, (2) fhracateilar Birligi kaydma gerek yok, (3) depo
cikis ticreti yok, (4) ddemeler doviz cinsindendir, (5) vekaletname gerekmez, (6) ardiye ve gliimriik miisavirligi iicreti yok,
(7) elektronik ortamin sagladigy tasarruf; (8) hiz, kolaylik ve miisteri memnuniyeti.

Global pazarlamada online miisteri bulma yontemleri; (1) online fuarlar, (2) arama motorlari, (3) internet reklamlari,
(4) gevrimigi dis ticaret egitim ve etkinlikleri, (5) Ticaret Bakanhgi web siteleri, (6) sosyal medya hesaplari, (7) sanal ticari
heyetleri ve (8) B2B / isten ise uygulamalar / business to business dis ticaret platformlar.

Bilisim teknolojilerinin gelisimiyle sosyal medyada igerik iireticileri influencerlerle (fenomen/etkileyici kisi) poptilerlik
kazanan ve markalarin isbirligi yapmaya baglamalartyla sosyal medyada yeni bir influencer pazarlama modeli ortaya ¢ikt1.

Influencer (fenomen/etkileyici/etkileyen kisi) pazarlama; uzman oldugu alanda sosyal medya tizerinden takipgilerinin
fikir ve davraniglarim etkileyerek onlara mal/hizmet tanitimi yaparak satin almalarim saglamaktir.

Sosyal medya pazarlamasi (Social media marketing); marka ve {iriinleri sosyal medya platformlarinda tanitma,
sergileme, reklam ve bilinirliligini artirmak i¢in igerik tiretip bunu yaymlama iizerine kurulu pazarlama yontemidir.

Influencer, ilgi alanlari, egitim aldig1 boliim ve kendisini gelistirdigi bir beceriye gore sekillenir, isim alir.

Influencer tiirleri; (1) nano influencer 1000 ile 10.000 arasi takipgi, (2) mikro influencer 10.000 ile 100.000 arasi takipgi,
(3) makro influencer 100.000 ile 1.000.000 arast takipgi ve (4) mega influencer 1 milyon tizeri takipgisi tinli, popiiler olanlar.

Nano ve mikro influencerlerle yiiriitiilen pazarlama avantajlan; farkh influencerler farkh etkiye sahiptirler. Kiigiik
takipei kitlesi ile belirli bir niche/nis (6zellikli tirtin grubu) veya ilgi alaninda etkili bir sekilde etkilesim saglayabiliyorlar.
Ayrica, daha uygun maliyet, daha kisisel etkilesim ve daha yiiksel etkilesim imkani ile takipgileriyle daha yakimn iligki
kurduklart i¢in tirettigi iceriklere daha fazla dikkat ederler ve markalarin mesajm daha etkili sekilde takipcilerine iletebilirler.

Nis pazarlama (niche marketing); mal/hizmet ihtiyact duyan benzer karakteristik ihtiyaglara sahip kiiiik bir tiketici
grubunun ihtiyag ve isteklerini daha iyi karsilamak igin gelistirilen dar kapsaml, kiigiik bir pazarlama stratejisidir. Nis
pazarlama, kiiciik isletmeler biiyiik isletmelerin uzmanlagtig1 alan disinda alana hakimiyeti ile olusan pazarlama modeldir.

Markalar, hedef kitlelerine dogrudan erisim saglamak, daha kisisel ve nis bir etkilesim saglamak ve uygun maliyetli bir
pazarlama stratejisi izlemek i¢in nano ve mikro influencerlerle isbirligi yapabilirler.

Influencer pazarlama stratejisi adimlan; (1) hedef belirlemek, (2) hedef kitleyi tanimlamak, (4) markaya uygun
influenceri arastirmak, (5) igerik stratejisi olusturmak, (6) influencerle isbirligi, (7) icerik performansini takip ve stirdiirme.

3.7. Marka Pazarlamasi

Isletme, tiiketici dikkatini iiriinlerine ¢ekip tanitim ve satm alma tekrar icin markayr kullanir. Marka; ‘kalite’ “diiriist bir
cahigma’ ve ‘is hacmi’ sembolii olarak hak sahibini tanitan, tiiketiciye tirtin kaynagim gosteren simge ve tanitim aracidir.

Marka; isletmenin varliklarini temsil eden, tiriinlerini diger isletme tirtinlerinden farklilastirmak igin kisi adi, sozciik,
sekil, harf; say1, ses ve renk gibi ¢izimle goriintiilenen, baski yoluyla yaymlanip cogaltilan her tiir ayurt edici isarettir.

Marka pazarlamasi; halk géziinde marka algisi sekillendirme, itibar gelistirme, hedef kitle ile duygusal bag kurmadir.

“Pazarlama, marka olusturmaktir” ifadesi isletmenin tiim islevleri marka insa etmeye katki saglar. Biitiin isletme
pazarlama boliimii olursa, tiim igletme marka yonetimi boliimii olmus demektir.

Marka olusturma; marka imaj1 ve ismi ile tirtinlere kimlik kazandirmaya dontik tiim pazarlama faaliyet ve cabalaridir.

Uriinler iyi bir markalama ile satilabilecegi i¢in marka olusturma énemlidir. “Hig kimse higbir sey satmaz ise higbir sey
olmaz” slogan yerini “‘Kimse bir sey markalamaz ise hicbir sey olmaz” anlayisina birakti. Marka bir vaattir, kar saglayacak
sekilde benzersiz bir fayda beyam veya salt rekabetten daha 1yi bir sekilde tiiketicileri hedefleyen bir tekliftir.

Isletmeler, markalarmna yillarca yatirim yaparak bir satis etkisi olusturup; rekabet edilemez ve taklidi miimkiin olmayan
bir marka olusturmaya ¢ahisirlar. Marka, miisterinin bekledigi bir dizi hizmeti ve kaliteyi akla getirir. Markaya baghhk,
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miisteri beklentilerini yerine getirerek, daha da iyisi onlar asarak olusturulur. Marka disa acildiginda diinya markast olur.

Toplumlar arasi kililtiir farkliliklar nedeniyle girilmesi planlanan tilkede marka ile ilgili; kolay okunup sdylenebilen, akilda
kalicih@y, anlam, sesi, sekli, tilke kiiltiiriine uygunlugu, ambalaji ve rakiplerden farkh 6zellikleri netlestirilir.

Markaile ilgili kavramlar:

. Patent: Bilimsel ve teknik bir bulusun veya bulusu uygulamada kullanma hakkimin kime ait oldugunu gosteren belge.

. Faydah Model: Yeni olan ve sanayiye uygulanabilen, bulus sahibine 10 yil tirinii {iretme ve pazarlama hakki tamma.

. Tasarim: Bir planin veya nesnenin, insasinda mimari ve mithendislik ¢izimlerinin meydana getirilmesine denir.

. Cografi Isaret: Belirgin bir niteligj, {inii, geleneksel iiretim metodu, cografi kaynagmmn bulundugu bir yore, alan, bolge,
tilke ile 6zdeslesmis tirlinii gosteren ve giivence saglayan isarettir. Menge ismi ve mahreg isareti diye ayrilir. Mense ismi;
tirliniin tiretimi ve islenmesi sinirlan belirlenmis cografi alanda gergeklesme zorunlulugu tiriinlerin cografi isaretidir. Eskisehir
Liiletast, Malatya Kayisisi. Mahreg isareti ise tirtiniin tiretimi, islenmesi ve diger iglemlerden en az birisi, sinirlan belirlenmig
cografi alanda gerceklesmek zorunda oldugu tiriinlerin cografi isaretidir.

. Fikri Miilkiyet: Kisi veya kurulusa ait bir eser tizerinde sahip olunan maddi ve manevi haklarm tamamudir.

. Lisans: Herhangi bir seyi yapmak, imal etmek veya kullanmak iizere kamu otoritesince verilen izin, imtiyazadir.

. Royalti: Herhangi bir seyin sahibine ait bir hakka bagh olarak ticaret yapanlarin kazanglarmdan 6dedikleri paydir.

. Logotype: Bir marka veya kurulus ismini iceren harf tasarimlarmda semboller igeren resim ve yazi igerigidir.

Markalama stratejileri:

1. Aile Markas1 Stratejisi: Bir aile markasi, tiriinle iliskili ¢esitli tantmlamalarn tek bir marka altmda toplanmasidir.
Isletme, pazara sundugu yeni iiriinii aile markas1 kullanarak tilketicilere ve dagitim kanallarina aile markastyla sunar.

2. Marka Genisletme Stratejisi: Basarili bir marka ismi, mevcut tiriinlerde yapilan degisiklik veya yeni tiriinleri lanse
etmek i¢in kullanmaktir. Farkh kesimlere ulagmak i¢in ayni tirtinden birden fazla tip satmak isterse ayrt markalar kullanir.

3. Coklu Markalama Stratejisi: Rekabetci markalama stratejisi olarak da ifade edilen goklu markalama stratejisi;
saticinin ayni tirtin kategorisinde iki veya daha fazla marka gelistirmesi demektir.

Marka degeri; markaya yapilan harcama ile marka satildiginda veya ikame edildiginde elde edilen finansal degerdir.

Marka segildikten sonra korumas icin her iilkenin kanunlarma gore gerekli yerlere basvurarak tescil ettirilir. Uriin yeni
bir tirtin ise ayrica patenti almir, tiriiniin kullanimi degil de tasarim orijinal 6zellikte ise sanayi tasarm tescil ettirilir. Marka
tescili, markaya tam koruma saglar ve marka sahibinin haklarim koruma altina alir.

3.8. Global Pazarlama

Globallesmeye bagh olarak kuruluslarin pazarlama faaliyetlerini diinya dlgeginde yiirlitmesi, {irtinlerini iilke disina
satmay1 hedefleyen pazarlama stratejilerini gelistirme ve bunlarm farkl tilkelerdeki uygulamalan siirekli gelisiyor.

Hedef, tilke dis1 pazarlar olunca buralarn istek ve ihtiyaclarm belirleyip uygun sekilde karsilama istegi yeni pazarlara
uygun yeni tiriinleri gelistirip reklam, tanitim ile kalici olarak yerlesebilir. Global pazara girmek isteyen isletmeler, nce global
ticaret sistemini 6grenirler. Global pazarlama, sadece dis satim degil, tiim ulusal faaliyetleri yurt disinda evrensel boyutta
stirdiirme, {iriin, fiyat, dagitim ve tutundurma olarak pazarlama bilegeni stratejisini yurt dist pazarlarda yiiriitmedir.

Diinyada higbir iilke tiim ihtiyaglarmi tek basma karsilayabilecek kaynaga sahip degildir. Cografyanin iilkelere sagladig
avantaj ve olumsuzluklar nedeniyle mutlaka bagka tilkelerden iiriin satn almak durumundadir. Ulkeler fazla olan iiriinlerini
satmak ve eksik olan tiriinleri ise bagka iilkelerden satin almak zorunda olmalan global ticareti baglatir.

Global pazarlama; global miisterilerin ne istediklerini anlayip bulup, bu ihtiyaglant hem iilke i¢i hem yabanci
rakiplerinden daha iyi tatmin etmek igin tiim pazarlama faaliyetlerini koordine ile elde ettigi bilgiyi faaliyet yiiriittiigii tilkelere
uyarlayarak rekabet tistiinliigii saglama faaliyetidir. Bir isletmenin tiriinlerini birden ¢ok tilkedeki tilketiciye akisini yoneten
faaliyetler olan global pazarlama; dis pazarlama, ok uluslu pazarlama ve kiiresel pazarlama gibi farkli isimler alir.

Isletmelerin global pazarlara yonelme nedenleri; (1) satis ve karlarm artrmak, (2) diinya pazarlarindan pay almak,
(3) i¢ pazara olan bagimhhg azaltmak, (4) pazar dalgalanmalarmm dengede tutmak, (5) fazla tiretim kapasitesini kullanmak
ve istthdam olusturmak; (6) rekabet giiciinii arttirmak; (7) isletmeyi gelecege hazirlamak, (8) tilkeye doviz girdisi saglamak,
(9) dis pazarlardaki vergi ve diger tesvik avantajlarindan faydalanmak, (10) isletmenin siyasi etkinligini artirmaktir.

Her iilkeye, ayni sekilde {iriin sunumu miimkiin olmadiginda global ve lokal sentezi glokal pazarlamaya gidilir.

Glokal pazarlama; global faaliyet gosteren isletmelerin global pazarlarin rekabetinden ¢ekilerek farkli bolgelerdeki
tiiketici taleplerine cevap verebilmek i¢in yerel sartlara uygun pazarlamadir.

Lokal pazarlama; belirli bir bolge insanlarinin ihtiyaglarma yonelik satis yapmay1 hedefleyen pazarlamadir. Glokal,
globallesirken yerel degerlerini korur ve global risklerden korunmayi saglar.

Rekabetin yogun oldugu global pazarlarda basar isletmelerin modern pazarlama anlayisinit benimsemesi ve faaliyetlerini
buna gbre planlayip yiirlitmesiyle saglanir. Ekonomilerin basarisi diinya ekonomisiyle biitiinlesme ile olur bunu da global
pazarlama saglar. Diinya pazarlarma agilarak {irtin sunmak global ticaretle degil, artik global pazarlama ile miimkiindiir.
Kapitalizm, tek tip diinya tiiketicisini hedeflemesiyle isletmelerde bu yapiya uygun davrantyor.
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Thracat, bir iilkeden diger bir iilkeye iiriin akisiny, iilkeye déviz girisini ve dolayistyla ticaret unsurunu dne alirken, global
pazarlama daha ¢ok {iriiniin nasil tamitilip ve pazarlanabilecegi basta olarak tiim pazarlama islevlerini igerir. Satis nasil
pazarlama zincirinin bir halkastysa ihracat da global pazarlama caligmalarinm bir pargasidir.

Drs pazarlara giris yontemi segiminde mutlaka yiizde yiiz dogru bir karar miimkiin olmaz. Stirekli gelir ve gider arasinda
degerlendirme yaparak altematiflerden en uygunu segilir. Segilen dis pazara agilma stratejisine gore isletme {iriin
farkhlastirma, yenilik yapma, stratejiye gore degisen fiyatlama, tagima ve giimriik maliyetlerinde farkliliklar olabilir.

Global pazarlara giris stratejileri; (1) ihracat yoluyla global pazarlara giris (dogrudan, dolayli ihracat ve kurum igi
transferler), (2) sozlesmeyle global pazarlara giris (finans anlasmast, franchising, tiretim ve yonetim s6zlesmesi, anahtar teslim
projeler), (3) dogrudan yabanci yatirmmla global pazarlara giris (sifirdan yatirim, sirket satin alma ve ortak girisimdir).

Ulkeler, kendi kendine yeterli olmak, ddemeler dengesini saglamak ve disa bagimh olmamak i¢in politika gelistirirler.

Dis ticarette baghhk; bir {ilke veya baz iilkelerle {irlin aligverisini karsilikli ¢ikarlar dogrultusunda yiirlitmek, dis
ticarette bagimhlik ise bir {ilke veya bazi tilkelere tiriin aligverisinde muhtag olmak, hiir ve bagimsiz olamamaktir.

Diinya Ticaret Organizasyonu, tiye iilkelere, haksiz ticarete karsi yerel endiistrilerini ihracatcilarin “haksiz” ticaretlerine
karst korumalart i¢in anti-damping tedbirleri alma hakki tanir. Bir isletme tiriiniiniin aymist ithalatgimin damping ile i¢ piyasada
satti@1 ve bunun tilkeye zarar verdigi belirlenirse devlet anti-damping uygulamasi igin bagvuru yapabilir ve anti-damping
sorusturmas agabilir. Damping, bazen girilmesi zor pazara iiriin satmak veya rekabeti kaldirmak igin uygulanir.

Damping; uluslararasi bir pazari elde etmek veya bir liriinii elden ¢ikarmak igin fiyati biiyiik 6l¢iide diistirerek satmak.

Anti-damping (dampinge kars1 vergi); bazi dis firmalarin ihracatini artirmak ve bir tirtinde haksiz rekabet olusturmak
tizere bir iilkeye gerceklestirdigi ihracata yonelik 6zel olarak uygulanan indirime (damping) kars1 alinan vergi ¢esididir.

Damping tiirleri; (1) miinferit damping (fazla {irlinii ihrag ettigi tilkedeki fiyatin altmda satmast), (2) yikic1 (uluslararast
rakiplerini piyasadan silmek) damping, (3) stirekli damping (payi maksimize igin dis piyasada siirekli ucuza satmak.)

3.9. Pazarlamada Miisteri fliskileri Yonetimi ve Tiiketici Davransi

Isletme ile miisteri iletisimini saglama, istekleri isletmeye aktarma, iiriinleri tilketiciye sunma pazarlamanin gorevidir.

Isletmeler acismdan miisteri; tiiketici, tedarikgi, sirketler, vakif, demek gibi kisi ve kurumlardir. Gelisen diinya birgok
koklii degisimi zorunlu kilmaktadir. Bu gelisim, isletme faaliyetlerini miisteri merkezli hale getirmistir.

Miisteri; belirli bir magaza veya kurulustan diizenli sekilde alisveris yapan kisi veya kuruluslardir. I¢ miisteri; isletmede
farkli birimlerde ¢alisan, tiretime katki sunan her birim kendinden bir 6nceki siiregteki birimlerin miisterisidir. Dis miisteri
memnuniyeti mutlaka i¢ miisteri memnuniyetinden geger. Dis miisteri; isletme diginda, tirlinleri satin alan miisteridir.

Pazarda smirh olusuyla isletmeler pazar paylarin artrmak igin daha fazla miisteriye ulasmak ve mevcut miisterilerine
daha ¢ok {iriin satmaya calisirlar. Miisteri iliskileri, kurulus ile miisteri arasinda kurulan, satig dncesi, sati sonrasi tiim
faaliyetleri kapsayan, karsilikli fayda ve ihtiyag tatmini igeren, her iki tarafin kazandigy bir siiregtir.

Miisteri iliskileri yonetimi; miisterilerle giiclii, uzun vadeli ve karh iligkiler kurup gelistirmek, istek ve ihtiyaclarm 1yi
anlamak, isletmeye miisteri kavramin benimsetip miisteri odaklihk kiiltiirtinii yerlestirmek i¢in gerekli faaliyetleri planlama,
organizasyon, yoneltmek, koordinasyon ve kontroldiir. Customer Relationship Management (CRM/MIY); pazarlama,
miisteri hizmetleri ve is ortaklar ile koordineli miisteri merkezli, miisteri odakli bilgiye dayal iliski yonetimi felsefesidir.

Miisteri odakhhk; miisteriye rakiplerden fazla deger saglamak igin kurumun tiim birimleriyle miisteriyi anlama, yakin
olma, 6zen gosterme, bireysel bag kurma, {irlinleri miisterilere tatmin olusturacak sekilde planlama ile siirekli tercih edilen
kurulus olabilmek i¢in gerekli diizenlemeleri dngdren bir anlayistir. Miisteri tatmini, memnuniyeti ve sadakati getirir.

Miisteri tatmini; miisterinin bir tiriin tiiketimi ilgili tatmin olma tepkisi ve olumlu duygusal davramsidir.

Miisteri memnuniyeti; miisteri ihtiyacim karsilama sonras elde ettigi tatmin, aldig1 hizmetten memnun olma diizeyi.

Miisteri memnuniyetini saglama siireci; (1) miisteriyi tanima, (2) miisterinin talep ve beklentilerini belirleme, (3)
miisterinin algisi 6lgme ve (4) eylem planidir.

Miisteri sadakati; bir isletmenin tiriinlerini gelecekte tekrar satin almasi veya aym tirtin markalarm etki altinda kalmadan
tekrar satin almasi ve miisteri devamliligi saglanmasidir. Sadakat artigi isletmenin basart ve stirekliligini saglar.

Diistik miisteri tatmini gostergesi miisteri sikayetidir. Sikayetin olmayist yiiksek miisteri tatminini gdstermez. Miisteri
memnuniyeti miisteriye verilen sozii yerine getirmekle olur. isletmeler miisterinin istek, ihtiyag, egilim, kisilik ve kiiltiirel
oOzelliklerini belirleyerek tirlin ve pazarlama stratejilerini ona gore diizenler, miisteriyi bir rakip olarak goremez, miisteri dost
goriir, anlayis ‘ben kazanayim sen de kazan’ olmalidir. Boylece miisteri tatmini artar bu da miisteri sadakatini getirir.

Kullanmcilarm tirettigi bilginin basit, anlik ve ¢ift tarafh paylagimm genel ag lizerinden saglayan online medya sekli olan
sosyal medya geleneksel medyaya gore avantajlan nedeniyle tiiketici ve tireticiler tarafindan daha ¢ok tercih ediliyor.
Tiiketiciler, satm almak istedikleri {irlinii izl ve geri bildirim saglayan sosyal medya ile birgok aliskanligim online platforma
tasimastyla geleneksel is modelleri dijitale entegre oluyor. Bu durum e-ticaret ve dijital pazarlamayr gelistiriyor.

Tiiketici; bir mal veya hizmeti ticari veya mesleki olmayan nedenle kendisi veya aile bireylerinin ihtiyacim karsilamak
icin bir bedel karsih@ satin alarak kullanan, faydalanan gercek kisidir. Tiiketicinin amaci, ihtiyaglarini karsilamaktir.
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Thtiyaglari karsilayan iiriinlerin degisken yapisi geregi tiiketici siirekli yeni iiriinler aramastyla tiiketici yenilikgiligi gelisir.
Tiiketici olmak, biitiin insanlara 6zgi, degismez bir 6zellik ve tiim insanlarm ortak paydasidir. Tiiketici ve miisteri kavramlart
aym degildir; tiiketici tirtinii titketen, kullanan kisiyi, miisteri ise tirtinii satin alan kisi veya kurumu ifade eder.

Tletisim araglarmm gelisimi ile internetten yapilan ahsveris sonrasi bir alt kavram olan e-tiiketici giindeme girdi. E-(dijital,
sanal) tiiketici; elektronik ortamda genel internet ad1 tizerinden online (¢evrim igi) kendisi ve ailede kullanim amactyla mal
ve hizmet satin alan ve kullanan kisidir. Tiiketim iliskilerini, internette World Wide Web teknolojisi ile online, elektronik
posta, mesaj, akilh kart ve elektronik fon transferi ile gergeklestiren kisidir. Uzaktan satish tiikketim sistemi dijital tiiketicidir.

Sosyal ve ekonomik gelisimin getirdigi arastirmaci, daha zeki, siiphe ve pazarlamaya bagisiklig gelismis “yeni tiiketici”
kisiligi, davranislari degistiren, daha global, hizh, akiley, bilgiye 6nem vererek siirekli kendini gelistirmektedir.

Yeni tiiketici; tiriinleri arastirp incelemeye odakli, sosyal medya tizerinden kisa siirede karar veren, akilh segimlerle
satin alma davramsi gergeklestiren tiiketicidir. Elektronik fon transferi ile uzaktan satish tiiketim sistemi dijital tiiketicidir.

Klasik tiiketici ile yeni tiiketici arasindaki fark, bilgileri kullanma, karar siirecinde dijital ortamda farkh tiiketicilerle
etkilesimle istedigi bilgiye kolay elde etme, tiriiniin marjinal faydas1 hakkinda mantikli davranmada ortaya ¢ikryor.

Bilgiye kolay ulasan yeni tiiketici {iriinle ilgili satin alma kararim daha hizli vermesiyle “hizh karar verme” trendi
olusturuyor. Tiiketici, istedigi tiriinii diinyanin istedigi yerinden temin etme kolayligiyla siparig vermede tilke farkhiliklarint
dikkat etmiyor. Teknolojinin sagladigi imkanlarla online zeminlerde her tiir {irlin ve marka arasinda fiyat ve ozellik
kryaslamast yapabilmektedir. Globallesmenin artisina bagh olarak diinya genelinde artan ticarete bagh olarak tek tip tikketim
ahskanliklan ortaya ¢cikmaktadir. Tiiketicileri, tiiketime yonlendiren uyaricilar yerel ve global 6lgekte artmaktadir.

Internet temelli iiriin pazarmm genislemesi ve es zamanh kullanicmin iretti] icerigin pazarlanabilir hale gelmesi dijital
emegi ve bunun miilk haline getirilmesini giindeme getirdi. Uretim ve iletisim arac1 olan intemet, dznesi hem tiiketici hem
de iiretici olan iirketici (prosumer) profilini ortaya ¢ikardh. Intemet, {iretim arac1 haline gelmesiyle iiretisim (iiretken
iletisim) kavramini da giindeme getirdi. Tiiketicilerin kapitalizm icerisindeki pozisyonlar; tiiketiciyi reklamlarin tiiketicisi
konumuna indirger, kiiltiir {irtinleri miilk haline gelince tiiketiciler tirketici (prosumer) konumuna gelirler.

Pazarlama yoneticisi, tiiketici davranis arastrmalarmin sagladigy girdileri kullanarak dogru ve etkili kararlar alabilir.
Tiiketicilerin satin alma egilimleri, niyetleri, tutumlari, marka algilari ve tercihleri dlgiilerek tahmin yapilmaya caligilir.

Tiiketici davramsy; kisinin ihtiyaclarini karsilamak igin {iriin, fikir ve deneyimleri segme, satm alma, kullanma, kullanim
sonrasi elden ¢ikarma faaliyetleri ile tiiketici olarak nasil, ni¢in karar alip davrandiklarin belirten bir siirectir.

Pazarlamada tiiketici davranisi bilgisinin kullamldig alanlar; (1) pazar firsatlarini belirleme, (2) hedef pazar segimi,
(3) pazarlama karmasimi olusturma, (4) talep analizleri yapma ve (5) gelecekteki tiiketici davranigini tahmindir.

Her dénem memnuniyetsiz ve her seyden sikayet eden tiiketici tipleri vardir. Dijital cagda “tiiketici kraldir” anlayisi,
yeni tiiketici tipleri, firmaya sagladiklart maddi degerden bagimsiz, en yiiksek hizmet ve en cazip teklifin kendi haklar oldugu
diistincesi ile hareket ediyorlar. Bu olmadiginda ise markaya karst hizh bir olumsuz tavir gelistirip, yayryorlar. Kolay
sinirlenen, kizginhgim rahatca diga vuran, sikayetlerini sosyal medyada forum siteleriyle markalar karahyorlar.

Miisteri memnuniyetsizliginin artis nedenleri; tiikketim ¢ilgmhgy, artan rekabet, markal ekonomi, tiiketicinin kendini
kral gérmesi, aym miisteriyi hedefleyen ¢ok sayida markanin miisteri kazanmak i¢in kuralsiz yarisi ve rekabetle, satis sonrast
tirtinden artan beklenti, kiiciik hataya biiytik tepkiyle sosyal medyaya tastyip ¢oziim yerine marka kotiilemelerdir.

Is hayatinda, ekonomik faaliyetlerde baz {iretici ve tiiketiciler ahlaki olmayan islem ve davranslar sergilemektedirler.

Baz iiretici/pazarlamacilarin ahlak disi davramslan:

1. Hile, taklit, tagsis, fahis fiyat, promosyon (tanitim), dagitim, gramaj ve paketleme aldatmacalari.

2. Reklamla yanhs bilgi vermek ve rakipleri kétiilemek.

3. Uriinle ilgili biitiin bilgileri yazmamak ve kalitesiz {iriinii kaliteli gibi gdstermek.

4. Uriinii gdndermemek, ge¢ gdndermek, taahhiit ve garanti sartlarma uymamak.

5. Reklam veya web sitesinde tanitilan tiriinden, farkl bir {irtin gondermek.

6. Indirim kampanyas1, sezon sonu, tasfiye sebebiyle indirim ve seri sonu indirim aldatmalar1.

7. Tavsan {irtin uygulamast ile iiriin fiyatim diistik tutup tiiketiciyi mekanma ¢ekerek baska pahali {irlinii satma tuzag.

8. Fikri miilkiyet hirsizhgr (intihal), marka taklidi ve planlvkasith eskitme (taammiiden hurdalastirma).

9. Gida maddeleri i¢eriginde insan sagligini bozucu katkilar kullanmaktir.

Uriinde tagsis, intihal, taklit, hile, GDO (Genetigi Degistirilmis Organizma), tiiketiciye telafisi olmayan zarar verebilir.

Tagsis; gidalarda igine baska bir sey karistirarak dogalligin1 bozma hilesidir.

Intihal; bir eserden ifade, bulus ve diisiinceyi kaynak gostermeden kullanmak, sahtekarhg;, hirsizligidir.

Taammiiden hurdalastrma (planl/kasith eskitme) hilesi; dayankh tiiketim {irlinlerinde belli sayida islem sonrasi
cihaz kilitleyen ¢iplerle hurdaya ¢ikarma zamanini dnceden planlamadir.

Imalat teknikleri ve malzeme kalitesi gelistigi halde baz1 parcalar bilingli sekilde kisa 6miirlii yapilarak yenisini almaya
zorlamanm sug olarak kabulii ile cezas1 belirlenmelidir. Uriinler uzun dmiirlii tasarlanip tiretmelidir. Ustiinkorii is yapma,
gorevi kotiiye kullanma ve ihmalin bahanesi, mazereti olamaz.
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Baz tiiketici/miisterilerin ahlak dis1 davramslan:

1. Uriin galmak, etiketleri degistirmek ve iiriin {izerine 6ziir yaparak indirimli fiyat istemek.

2. Giyilmis elbiseyi ve zarar verilmis iiriinii defolu diye iade etmek.

3. Indirimli satista alinan iiriiniin iade ederek tam fiyattan iadesini istemek.

4. Sergilenen iiriiniin pargalarini calmak, elbise veya esyalarin diigmelerini koparip almak.

5. Telif haklarma uymamak ve garanti haklarm koétiiye kullanmak.

6. Odeme yapilmadig halde yapilmus gibi gstermek, satictya yalan syleyerek hile yapmaktir.

Riigvet, vurgun, kalitesiz {iretim, vergi kagirma, asin kar istegi, hayali ihracat i ahlakinin ¢ozmeye ¢alistigi olaylardir.

3.10. Pazarlama Yonetim Siireci

Yonetim islevleri olan; planlama, organizasyon, yoneltme, koordinasyon ve kontrolii pazarlamaya uygulamadir.

Pazarlama yonetimi; isletmenin amaclarina ulasmasi igin tirlinleri miisterilerle bulusturmak faydali degisimler yapmak,
gelistirmek ve stirdiirmeye doniik planlama, organizasyon, yoneltme, koordinasyon ve kontroldiir.

3.10.1. Pazarlama Planlamasi

Planlama, gelecekte yapilacak ise bugiinden karar verme, istenen gelecege ulusmak igin atilacak adimlari belirlemedir.

Pazarlama planlamasi; kurulusun belirli bir siirede pazarlama stratejilerini diizenlemek, yiiriitmek ve izlemek igin
kullandiklar stratejik yol haritasidir.

Stratejik plan; meveut durumu belirleyip gelecek hedefini belirleme ve buna ulasmak igin Strateji gelistirme stirecidir.

Planlama ile mevcut durum analizi yapilarak hedefler belirlenir ve buna baglh pazarlama stratejisi hazirlanir.

Pazarlama stratejisi; kurulusun meveut kaynaklara odaklanarak satiglar artirmak ve rakiplerine tistiinliik saglamak igin
kaynaklarm iyi sekilde kullanmasini saglayan sistematik planlama siirecidir.

Pazarlama planlamasi siireci; (1) pazar firsatlarm analiz, (2) hedef pazar se¢imi ve (3) pazarlama karmasi olusturmaktir.

3.10.1.1. Pazar Firsatlarmm Analizi

Pazar, tiiketicilerden ve rakiplerden olusur ve tiiketicilerin ekonomik, demografik, sosyal ve psikolojik 6zelliklerinin
izlenmesi pazar firsatlarnm belirlenmesinde yardimer olur. Iyi bir pazar firsat analizinde tiiketici pazarmimn analizi mutlaka
yapilmahdir. Her isletmenin yeni firsatlan belirlemeye ihtiyaci var, higbir isletme mevcut pazar firsatlartyla sonuna kadar
gidecegine giivenemeyecegi icin sistematik olarak aragtrmalarla stirekli pazar firsatlar ararlar.

3.10.1.2. Hedef Pazarin Secimi

Isletme, pazar firsat analizi sonucu kaynaklarim ve becerilerini en etkin kullanabilecegi pazar boliimlerini belirler ve
tirtinler i¢in bu boliimlerden kendisine hedef pazar secer.

Hedef pazar; isletmenin hitap ederek cekmek istedigi nispeten benzer miisterilerdir.

Hedef pazar se¢imi; isletmenin pazar boliimleme ¢alismasi sonrast hangi pazar veya pazar boliimiine girecegi karari.

Ulkelerin ekonomik ve sosyal yapilar pazan farkhlastirr, yonetici hedef pazan gelisigiizel degil, belli Slcii ve degiskene
bagli boliimleyerek tirlin basarisinin yiiksek olacagi boliim ve tilkeleri hedef pazar olarak seger.

Hedef pazarn seciminde dikkat edilecek konular; (1) isletmenin sahip oldugu kaynaklar, (2) tiriinlerin 6zelligi, (3)
tirtinlerin hayat egrisindeki yeri, (4) pazarm yapisi ve (5) rekabet durumudur.

Pazar seciminde; ayn1 anda birgok pazara mu yoksa birkag¢ pazara mu yoneltmeli olarak iki segenekten ilki yaygmlasma
ikincisi yogunlagmadir. Bir pazara yonelme yogunlasmayi, birkag pazara yonelme ise yaygmlasmayi gosterir.

Pazarlamacilar yerel ve global diizeyde pazarlari boliimleyerek organize etmeye calisirlar.

Pazar boliimleme; bir pazar benzer 6zelliklerdeki tiiketici gruplarina ayirma ve hizmet verecegi grubu segmedir.

Pazan béliimlemenin faydalan; (1) isletme daha etkili olur, (2) yeni pazar firsatlar elde edilir, (3) pazar boliimiiniin
ihtiyaglari, istekleri daha iyi belirlenir ve (4) siddetli rekabetten uzaklasilir.

Pazan boliimleme; bir isletmenin tiim pazarlara aym politika ile hizmet veremeyecegi gercegine dayanir. Bl ve tatmin
et stratejisi ile her bir boliim icin farkl bir pazarlama bilesimi olusturulur. Ulkeler arasmn farkliliklar, isletme pazarlama
stratejisini, girmeyi karar verdigi tilkelere gore hazirlar ve yeni tilkelere girerken ilk girdigi iilkelerdeki tecriibesini kullanr.

Pazarlama béliimiinii organize etme yontemleri:

1. Islev temeline gore organizasyon: Uriin planlama, satis, reklam, pazarlama gibi tiim pazarlama isleri ayn bir islev
olarak diizenlenir. Kendi iginde boliimleme ile her boliime gorevlendirilen uzman yonetici tiim bu faaliyetleri yonetir.

2. Uriin temeline gore organizasyon: Cesitli markali {iriin pazarlamada degisik 6zel cabayr gerektirmesi nedeniyle iiriin
temelli organizasyona gider. Her {irlin veya tiriin grubuna gore ayr ve kendi kendine yeterli birimler kurulur.

3. Pazara yonelik organizasyon: Cok cesitli pazar boliimlerine tirtin satmak isteyen isletmeler; pazardaki farkl: tiiketici
kesimlerine onlarmn yapilaria gore bir pazarlama organizasyonuna yonelir.

4. Bolge temeline dayah organizasyon: Cografi yapiya bagh organizasyonunun temel felsefesi {irtin tiirii ve hitap edilen
pazarmn karmasik hale gelmesi, aralarindaki farklarn artmastyla buna uygun yapr geligtirmektir.
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5. Karma organizasyon: Isletmeler ihtiyaclaria gore birden fazla béliimlendirme sistemini aym anda kullanmasidir.

Her boliimleme sisteminin kuvvetli ve zayif yonii dolayisiyla; bir boliimleme sisteminin {istiinliigii ile digerinin zararlart
dengelenebilir. Bir boliimleme ile baslayan yap1 biiyiidiigiinde diger sistemleri de uygulayarak karma sisteme dontisebilir.

Dis pazara iiriin sats siireci:

1. Kendi tirinti i¢in tilkeleri siniflandiracag bir kriter belirler.

2. Ulkeleri ortak 6zelliklere sahip homojen béliimlere ayirir.

3. Her boliime en etkin sekilde nasil hizmet verebilecegini belirler.

4. Kaynaklarini ihtiyaclarma en iyi sekilde uydurabilecegi pazar boliimiinii segmelidir.

Hedef pazar belirlenirken; dis pazarda basarih olmak i¢in hedef miisteri gruplarm belirleyip bunlara nasil etkili ulasilacag
planlanir. Global pazarlar belirli Slgiilere gore boliimlenirse farkh tilketici gruplart ile daha etkin cahgilabilir.

Global pazar seciminde temel yaklasimlar:

1. Az sayida iilkede birkag pazar boliimiine yonelmek.

2. Az sayida iilkede birgok pazar boliimiinii hedef almak.

3. Birgok tilkede bir pazar boliimiine girmek.

4. Birgok tilkede bir¢ok pazar bolimiinii hedef almaktir.

Global pazarlan béliimlendirirken birgok etken dikkate almur. Islem sonrasinda en karli ve gekici goriinen bir veya birkag
boliimii hedef pazar olarak secebilir ve ihracat islemi bu boliimlerde yogunlastirilabilir.

Global pazarlan boliimleme tiirleri; (1) ekonomik temele gore, (2) tilke ici cografi temele gore, (3) din temeline gore,
(4) yasam kalitesi temeline gore, (5) niifus biiytikliigiine gore, (6) siyasi ve davranis temeline gore boliimleme.

Segilen stratejiye gore isletmenin pazarlama icin harekete gecirecegi belirli kaynaklarm kullanim sekli degisecektir.
Kaynak, ¢ok iilke arasinda paylasilirsa her pazara diisen biitce kiigiilecegi icin reklam, satis tesvik gibi ¢alismalar diisiik
diizeyde kalir. Kaynaklar az sayida pazara yoneltildiginde gerekli pazarlama harcamalarini yaparak bagarih olabilir.

Isletme, hedef pazan belirleyip sectikten ve boliimlendirdikten sonra buraya uygun pazarlama karmasi gelistirir.

3.10.1.3. Pazarlama Karmasi

Pazarlama karmas, isletme kontroliinde, etkileyebildigi faktorler olan iiriin, fiyat, dagitim ve tutundurmadan olusur.

Pazarlama karmasi (bilesen/sunu); hedef pazara sunulacak {irlinii gelistirmek, fiyati belirlemek, tanitmak, dagitim
kanallarin secip dagitmak ve satis1 artirict cabalarda bulunma faaliyetidir.
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Sekil 3-1: Pazarlama Karmasi Elamanlar
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Pazarlama karmasi elemanlan (ingilizce 4 ‘P’); (1) product=iiriin, (2) price=fiyat, (3) placement= dagitim ve (4)
promotion= tutundurma, promosyon, satis ¢abalaridir.

Hizmet pazarlamada, klasik pazarlama karmasma ilave katthmeilar, fiziki ortam ve siire¢ yonetimi olarak {i¢ eleman
eklenir. Gelismeler, pazarlamanin yeni formiillere sahip oldugu ve {iriin, fiyat, dagitim ve tutundurmadan olusan pazarlama
karmas yerini artik; miisteri degeri, miisteri maliyetleri, miisteriye uygunluk ve miisteriyle iletisim alacagi bekleniyor.

3.10.13.1. Uriin

Uriin; bir ihtiyac1 karsilamak igin belli bir fiziki veya zihni ¢aba sonucu elde edilen, dokunulabilir veya dokunulamaz
nitelikte, islevsel, sosyal ve fizyolojik faydalar olan seylerdir. Thtiyag karsilamak igin iiretilen mal veya hizmete iiriin denir.

Zamanla islevini kaybeden {iriin yerine yenisi iiretilir. Uriiniin yeni olarak algilanmas ihtiyaci karsilamasma baghdr.

Yeni iiriin; pazara daha 6nce hi¢ sunulmanus {irlin veya var olan bir tiriinii teknolojik, kurumsal degisiklikle sunumdur.

Uriinlerin 6nemlerini kaybetme nedenleri; (1) {iriine olan ihtiyacmn kalkmast, (2) ayn1 ihtiyact karsilayan daha iyi veya
ucuz {irtin tiretimi ve (3) rakip isletmelerden biri bagarih bir pazarlama kampanyasi uygulamaya koyabilir.

Tiiketici tercihlerinin siirekli degistigi bir ortamda, bir {irtiniin stirekli satis imkansizhi isletmeleri yeni {iriin iiretmeye
yoneltir. Hedeflenen kara ulasmak ve varhgmin devam yeni {irtinler iiretmek veya tirtinlerde degisiklikle miimkiindiir.

Yeni iiriin iiretme nedenleri; (1) kaynak kullanimu, (2) pazar stratejisi, (3) biiylime istegi, (4) {irlin modasmin gecmesi,
(5) rekabet ve (6) teknolojik gelisimdir.

Yeni bir iirtin gelistirmede {irlin fikrinin kaynagy; miisteriler, saticilar, cahsanlar, yoneticiler, rakipler, arastrma ve
gelistirme cahsmalaridir. AR-GEyi bilim insanlari, inovasyonu da is insanlar yapar. Isletme yeni iiriin gelistirmede,
maliyetlerini diistirerek rekabet giiciinii arttirma ve {iriiniin tiiketicinin belli bir ihtiyacina cevap vermesini saglamalidir.

Maliyetleri diisiirme yontemleri:

1. Deger olusturmayan faaliyetleri bertaraf etmek ve faaliyet siireclerini basitlegtirmek.

2. Stirekli yilestirme (inovasyon) ve dijital (elektronik) doniisiimiin saglanmas.

3. Tasarrufa 6nem veren bir organizasyon kiiltiirii olusturmak.

4. 1yi bir satm alma yontemi kurarak tedarik kanallarini gesitlendirmek ve aracilan azaltmak.



5. Stoksuz ¢ahgmak ve enerji tasarrufu sistemleri gelistirip alternatif enerjiler kullanmak.

6. Isletme dis1 kaynaklardan ve sebeke (ag) organizasyonlardan faydalanmak.

7. Cahsanlart motive etmek ve kaynaklan etkin kullanarak verim artis1 saglamaktir.

Uriinlerin piyasada belirli bir kalss siiresi var, bu siireyi uzatmak talep azalacag igin risklidir. Zaman geldiginde tiriinii
piyasadan cekip yerine yeni {iriin sunulur. Uriiniin hedef pazarda kabul gérmesi tiiketici ihtiyaglarma uygun kalite, fiyat ve
zamaninda sunuma baghdir. Pazarlama ortam ve sartlart hizla degistigi igin tirliniin cok gbzde oldugu veya ilginin azaldig
dénemler vardir. Uriin yasam dongiisiinde; tasarlanip piyasaya sunumundan itibaren hizi ve siiresi her {iriin iin farklidur.

Uriin yasam dongiisii; bir iiriiniin {iretim fikrinden gelistirme, giris, biiyiime, olgunluk, diisiis ve 6liim donemleridir.

Uriin yasam dongiisii yonetimi; {ir{iniin baslangigtan miihendislik, tasarmm, tiretim, servis ve sonlandirma asamalarmna
kadar tiim yasam dongiisiiniin etkili ve verimli sekilde akisin saglamadir. Uriiniin piyasada ne kadar kalabilecegini gosterir.

Uriin yasam dongiisii:

1. Gelistirme dénemi: Uriiniin ilk iiretildigi, pazar potansiyellerinin tespit edildigi, pazarlama planlarnm diizenlenmesi,
tirtin gelistirme, tanitim, reklam ve diger faaliyetlerle {iriine en ok masrafin yapildigi donemdir.

2. Pazara giris donemi: Uriin, kalite kontroliinden gectikten sonra tiiketiciye ulasmast igin satisa arz edilir. Uriiniin pazara
arz1, pazarlama planlamast, fiyati, tanitm ve dagitimyla ilgili bu asama tiriiniin pazarda tutunabilmesi i¢in 6nemlidir. Genis
bir dagitim i¢in reklam ve tanitimla tiiketiciler bilgilendirilir ve sonrasi satislar yavas yavas artar.
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-~~~ Sekil 3-2: Uriin Yasam Egrisi

3. Biiyiime donemi: Satislarn artmaya basladigy, tiriiniin kéra gegis, basa bagnoktasina ulasmasi ve sabit masraflart
karsilayacak diizeye gelmesidir. Dénem sonuna dogru iiriiniin karda bir yiikselme olur. Dagitimi genisletme karari alinur.

4. Olgunluk dénemi: Uriiniin satis1 en yiiksege ¢ikar, {iretim maliyetleri diiser, karlilik en yiiksek diizeye ¢ikar. Dénem
ortalarinda satig egrisi maksimuma ¢ikar, maliyet egrisi minimuma iner, tirtin farkhlagtirma ile dmrii uzatilmaya caliglir.

5. Diisiis donemi: Tiiketici istek ve zevklerinin degisimi, rakip {irlinlerin pazara girisiyle satiglar azalir. Yogun reklamla
satis miktar1 korunabilir. Bu, birim maliyeti yiikseltip karlilig azaltir. Donemi uzatma; yenileme ve farklilastirma ile olur.

6. Oliim dénemi: Uriiniin yasam seyrindeki son devresinde iiriin satislart iyice diiser ve degisir maliyetleri bile
karsilayamaz. Bu donemde tirtinlerin satigtan kaldirilmasi gerekir.

Tiiketicilerin ¢ogu, {irlinii bliyiime ve olgunluk déneminde tanr, iiriin kalitesini, servis kolayhklarmi, benzer tiriinlerden
farkini, markaya saglanmis olan kimlik yardimiyla anlarlar. Elektronik bilgi sistemleri, is stireclerini kisaltarak zaman ve
emek kayiplarini azaltip maliyetleri diisiirmesiyle tiriinlerin hayat siirelerini uzatmasma katki sunmaktadir.

3.10.1.3.2. Fiyat

Fiyatlama, karlihd etkiledigi igin isletme {irtinii 1yi bir sekilde konumlandirip etkili bir fiyat belirler. Farkli nedenlerle aym
tirtine farkl fiyat koyar. Tiiketiciler, irlin 6zellikleri konusunda yeterli bilgi elde ederek fiyatlar karsilagtirir ve 6dedigi paraya
karsilik fiyati uygun tiriinii satin alir. Bu noktada fiyat indirimi, taksitli satis ve 6deme kolayliklar fiyatla beraber diistintiliir.

Fiyat; bir mal, hizmet veya fikrin satm alinmasi veya kullaniimasi karsihig: talep edilen para veya benzeri degerler.

Fiyatlama; isletmenin amaglarina ulasabilmesi i¢in {iriin fiyat1 belirleme ve yonetme islemidir.

Fiyatlama, tiiketicinin satin alma kararinda etkili rol oynayan faktor olarak hem {irtin hem markanin miisteri goziindeki
imajini belirleme, iriine ve sunduklarina dair fikir verir. Isletmelerin iiriin ortaya koymak igin katlandiklari fedakarliklarin
toplam tiretim maliyetini olusturur, bu maliyet iiretilen {irlin miktarina boliindiigiinde birim maliyet belirlenir.

Fiyatlamay etkileyen faktorler:

1. Isletme ici faktorler; (1) iiriin maliyeti, (2) fiyatlama beklentisi, (3) dagitim kanalmm durumu ve (4) {ir{iniin nitelig.

2. Isletme dis1 faktorler; (2) sektoriin durumu, (2) piyasadaki arz-talep, (3) titketici davranislari, (4) kanuni durum ve (5)
teknolojik ve gevre konusundaki diizenlemeler.

Fiyatlamanmn hedefleri; (1) kan yiikseltmek, (2) hedef karliliga ulasmak, (3) talep degiskenliginden faydalanmak, (4)
satig gelirlerini artirmak, (5) fiyat istikran saglamak ve (6) pazar paym korumaktir.

Fiyatlama, klasik donemde; maliyet + kar = satis fiyat1 yerine modem pazarlamada, pazardaki fiyat - maliyet = kar
seklindedir. Fiyatlama, belirli yaklasim ve yontemlerle olusturulan politikalar ile yiiriitiiliir.

Fiyat politikalar; (1) tek fiyat, (2) 6zel fiyat, (3) kalanli fiyat ve (4) zararmna fiyat politikasidir.

Uriin fiyatlama yontemleri; (1) maliyete dayah fiyatlama, (2) talebe dayal: fiyatlama, (3) rekabete dayah fiyatlamadr.

Global pazarlamada fiyatlama politikasim etkileyen faktorler; (1) tiriin maliyeti, (2) pazar sartlan ve arz-talep, (3)
rekabet yapis1 ve piyasanin isleyisi, (4) dagitim yapisi ve kanallar, (5) hitkiimet politikalar1 ve kanuni zorluklar, (6) isletme
amaglari, (7) doviz kuru ve pariteleridir.

Global pazarlamada fiyatlama siireci; (1) talep tahmini, (2) rakip tepkilerini 6lgme, (3) pazar paym belirleme, (4)
fiyatlama stratejisi segme, (5) pazarlama politikasini degerlendirme ve (6) fiyat segimidir.
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Fiyatlamada karsilan farkh zorluklara dig pazarlara girildiginde yenileri eklenir ve fiyatlama kararlar daha da zorlasir.

Global pazarlamada fiyat farkhlagtirma yontemleri; (1) miisteri esasmna gore fiyat farklilagtirmast, (2) {irlin esasina
gore fiyat farklilastirmasi, (3) yer esasina gore fiyat farklilastirmasi ve (4) zaman esasina gore fiyat farklilagtrmasidr.

Ekonomik istikrar; iiretim, fiyat ve finansal istikrara baglidir. Uriin fiyatlarm etkilemek icin dezenformasyon (yanhs bilg)
spekiilasyon (vurgun), manipiilasyon (aldatma), stokculuk, haksiz rekabet, yaniltici reklam, tiiketici mecburiyetini kétiiye
kullanmak, fahis fiyatlama, firsat¢ilik ve haksiz kazang dnlenmelidir. Devlet, toplum tercihlerine uygun tiretimi saglamak,
fiyatlar1 uygun diizeyde tutmak ve temel ihtiyaclan karsilamada piyasaya miidahale ile diizeltici tedbirler alir. Kapitalistler,
istediklerinde miidahale ettikleri ekonomiye, piyasa istikrarim bozar diye baskasmin miidahalesini istemezler.

3.10.1.3.3. Dagitim

Isletme, iiretip fiyatm: belirledigi iiriinleri tiiketicilere ulastrmasi dagitim sisteminde dagitim kanallan ile gergeklesir.
Isletme i¢i veya dis1 araci kurulus ile olusturulan dagitim kanali ve aracilar sistemin yiiriitiiciileridir.

Dagitim kanabh; iiretilip fiyati belirlenen tiriinii pazara tastyan ve son tiiketiciye ulastirarak satisa uygun hale getiren,
tasima, depolama ve bilgi isleme sistemiyle fiziki akist saglayan organizasyon sistemi, pazarlama karmasi bilegenidir.

Aracilar; tiretici ile tiiketici arasinda bagimsiz veya yart bagmmli {iriin alim satimi yapan {irtin miilkiyetini iizerine alan
veya devrinde aktif rol oynayan kisi veya kuruluslardir.

Isletme biinyesinde veya disinda yer alan, dagitim kanallarmm islemesini saglayan veya destekleyen tiim is birimlerinin
olusturdugu bir tedarik zinciri bulunur. Bir tirtiniin ilk maddesinden baslayarak, tiiketiciye ulasmasi ve geri doniisiimiinii de
kapsayan stireglerde yer alan tedarikgli, iiretici, distribiitor, perakendeci ve lojistik kuruluglar tedarik zincirini olusturur.

Tedarik zinciri (lojistik ag); mal, hizmet ve bilgilerin tedarikgiden miisteriye dogru hareketini planlayan, uygulayan,
kontrol eden, {iriin hayat dongiisii siirecinde insanlar, organizasyonlar, teknoloji, kaynak sistemini olusturan lojistik agdir.

Tedarik zinciri sisteminde yer alan dagitim kanallar iretici isletmelere sagladigi birgok fayda bulunmaktadir.

Dagitim kanallarinin iiretici isletmelere faydalan:

1. Pazar cevresi Ve tiiketiciler hakkmnda bilgi toplamak.

2. Pazara sunulan tirinler i¢in tanitim ve tutundurmak.

3. Alicilarla iligki kurarak onlarin ihtiyaglarma uygun mal ve hizmetleri sunmak.

4. Alim-satimu gergeklestirmek suretiyle miilkiyeti devretmek ve bu siiregte risk tagimak.

5. Siparis alma, depolama ve tasimay gergeklestiren fiziksel dagitimdir.

Dagitim sisteminde rekabet varsa, etkin ve verimli cahsacaklan i¢in tiiketici i¢in olumlu olur. Rekabet tekellesmeyi
engeller. Uriine ddenen fiyatin biiyiik bir kismmnm aracilara gitmesi iireticiden tilketiciye dogrudan satislart giindeme
getiriyor. Uretici ile tilketici arasindaki aract sayist {iriinlere gore degismesi dagitim kanah segimini etkiler.

Dagitim kanah secimini etkileyen faktorler; (1) {irtiniin 6zellikleri, (2) pazarin yapisi, (3) hedefkitlenin tirtinlere ulagma
kanallari, (4) cevre faktorleri, (5) isletmenin mali giicil, iiriin karmasi, kanal deneyimi ve iligkileridir.

Dagitim kanali secimi igletme amacina gore karh ¢alismak i¢in ucuz, etkin ve getirisi yiiksek dagitim kanah tercih edilir.

Dagitim politikalar; (1) yogun dagitim, (2) siurh veya tekelci dagitim, (3) secimli dagitim politikast.

Pazarlama karmasi djjitallesmeyle fiziki {irlinler yaninda yazilim ve abonelik tabanh hizmetler, dijital kanallarla, ¢esitli
dijital platformlara yayilmus hedef kitlelerle daha fazla dagitim kanal gelisiyor. Fiziksel magazalara ilave online magazalar
kuruluyor. Fiziki magazalar, e-ticaret perakendecileri ve online magazalar dagitim kanallar olarak gelisimleri siiriiyor.

Dagitim kanah modelleri, kanal tiyeleri arasinda iliskilere gore dogrudan, dolayla ve biitiinlesik dagitim seklindedir.

Dagitm kanah modelleri:

1. Dogrudan Dagitim Kanah: Uretici isletmenin kendi satis organizasyonu ile iiriinii dogrudan dogruya tiiketiciye
satti@1, bir ucunda iiretici diger ucunda tiiketicinin bulundugu dagitim kanalidir. Uretici ve tiiketici arasinda aracinin olmadig
dagitim, iireticilere daha fazla kontrol imkéam verir. Hizmetlerde dogrudan dagitim elektronik/dijital dagitm kanali; ses,
goriintii ve bilgi gibi hizmetin miisteriye bilgi iletisim teknolojileriyle dogrudan ulastiran kanaldir. Intemetin gelisimiyle dijital
dagitim kanallar geleneksel kanallara oranla pay1 artryor. Dogrudan dagrtimin faydalar; (1) tiretici, tiiketiciyle yakin iligki
geregi pazardaki gelisimi daha 1y1 izleyebilir, (2) tiretici hareket serbestligi, (3) satis faaliyetlerini etkin kontrol. Dogrudan
dagitimin zararlan ise (1) genis depolama ihtiyact ve (2) finans zorluklaridir.

2. Dolayh Dagitim Kanah: Uretici ile tiiketici arasmdaki alm satim iliskisinin hukuki ve ekonomik bagimsizhig1 olan
ticari kuruluglarca saglanmasi halidir. Bunlar; acente, yetkili bayi, komisyoncu, toptanci ve perakendecidir.

3. Biitiinlesik Dagitm Kanal: Dogrudan ve dolayl dagitim kanallarini aym anda kullanilarak iiriinii tiiketiciye
ulagtirmadir. Bir aracy, diger aracilarla birlikte hareket etmeyi hedeflemesi dagitim kanalinda biitiinlesmeyi getirir. Onceki
veya sonraki faaliyet alanlarini ekleyerek ileriye veya geriye dikey biitiinlesme, iki veya daha fazla igletmenin birlesmesi veya
yeni bir igletme kurmalart yatay biitiinlesmedir. Cok kanall dagitim, tiiketici memnuniyeti ve pazar paymn artirir.

Dagitm kanah tiirleri:

A Kanal: Uretici-Tiiketici

B Kanah: Uretici-Perakendeci-Tiiketici
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C Kanal: Uretici-Toptanci-Perakendeci-Tiiketici

D Kanah: Uretici-Komisyoncu-Toptanci-Perakendeci-Tiiketici

1. Bayi: Uriinlerin yurt i¢inde veya yurt disinda ana isletme adma satis ve pazarlamasini saglayan, isletme ile aralarmdaki
hukuki kurallara bagl olarak galisan gergek veya tiizel kisidir. Bayiler nihai tiiketiciye dogrudan mal satarlar.

2. Acente: Bir kurulusa bagh olmaksizin sozlesmeye dayanarak belirli bir yer ve bolgede stirekli olarak isletmeyi
ilgilendiren islerde aracilik etmeyi veya bunlar o isletme adma yiiriiten gercek veya tiizel kisidir. Firmalarn mal veya
hizmetlerini pazarlayan bagimsiz temsilcidir.

3. Komisyoncu (Broker): Alim ve satim iglemlerine belli bir ticret karsiligr aracilik eden kisi veya kurumlar hesabna is
yapan bagimmsiz islemcilerdir. Brokerler alici ve saticinin uzun dénemli temsilcisi degildir ve ¢ok az risk alirlar.

4. Distribiitor (Dagitic): Kendi hesabma bagimsiz olarak bir isletmenin iiriinleri hakkinda bilgi veren veya {iriin
dagitiminda arac gorevini {istlenen sozlesmeye dayal ¢alisan gergek veya tiizel kisidir. Uretici ile dagitim kanalinda araci.

5. Franchising (Imtiyaz): Bir markanmn imtiyaz sahibi, belli sartlarda isin yonetimine destek saglayarak, bir bedel
karsilig1, bagimsiz yatmmcilara markasini kullandirmasidir. Ayricahigr veren; franchisor, alan franchiseedir.

6. Toptancr: Ureticiden gok miktarda {iriinii kendi hesabma satin alip depolama ve fiziki tasimasini yaparak risk
tistlenerek perakende satis yerlerine satan tiretici ile son tiiketici arasmda aracihik yapan tedarikgi gercek veya tiizel kisidir.

7. Perakendeci: Bir toptanci veya tireticiden {iriinler satm alarak bunlan tiiketiciler ve miisterilere satan araci gergek kisi
veya tiizel kisidir. Perakendecilik; satisa sunulan {irlinii nihai tiiketiciye pazarlama ve satist ile ilgili faaliyetlerdir.

Global pazarlamada dagiim kanah secenekleri:

1. Kendi satis organizasyonu ile global pazarda dagitim.

2. Satig miimessilligi yoluyla global pazarda dagitim.

3. Bayi/distribiitor/dagitict ile global pazarda dagitimdir.

Isletme, bu ii¢ segenekten kendine en uygun olam tespit ederek, segenegini uygulamaya koyar. Buiig temel dagitim kanalt
seceneginden en ¢ok fayda saglayan fakat en pahali olan kendi dis satis organizasyonunu kurmaktir.

3.10.1.3.4. Tutundurma

Satig ¢abalari, promosyon, tanitim ve reklam olarak ifade edilen tutundurma, pazarlama karmasinmn son elemanidir.

Tutundurma; tirtin satisii kolaylagtiran, pazarlamaci kontroliinde yiirtitiilen, miisteriye {iriin, isletme, galismalar
konusunda bilgi verme, olumlu imaj saglama, mevcut imaji pekistirmek ve ihtiyag hissettirip satn almalarini saglanmak i¢in
degisik kanallarla yiiriitiilen planh iletisim faaliyetidir.

Tutundurmanin 6zellikleri:

1. Tletisim teorisine dayanir ve ikna edici yonliidiir.

2. Dogrudan satis1 kolaylastirmaya doniik oldugu kadar tutum ve davranislara da yoneliktir.

3. Diger pazarlama faaliyetleri ile birlikte uygulanir ve onlarm etkisi altindadir.

4. Uriin, fiyat ve dagitim arasinda planh bir ¢alisma gerektirir ve birlikte sinerji olusturur.

5. Tutundurma hem tiiketicilere yonelik hem de pazarlama kanali iiyelerine yoneliktir.

Uriinle ilgili planh iletisime dayanan biitiin pazarlama ¢alismalari; kupon ve hediye dagitimlari, perakende fiyat
indirimleri, piyasaya verilen her tiirlii primler, taraflarla dogrudan her tiir iletisim sati tegvik (tutundurma) yontemidir.

Tutundurma karmast; (1) kisisel satis, (2) tamtim, (3) reklam, (4) halkla iligkiler, (5) satis gelistirme, (6) dogrudan
pazarlama, (7) sponsorluk, (8) internet ve online pazarlamadir.

Tutundurma karmasi elemanlari:

1. Kisisel Satis: Alicilarin satm alma karari etkilemek igin yiiz yiize, telefon veya sosyal medya araglartyla iletisim
kurarak ikna etmeye doniik gergeklestirilen tutundurma karmasi elemanidir. Kisisel satis faaliyetleri; (1) tirtin tanitim, (2)
satis sunumu, (3) tesvik programlan ve (4) dmek {irlin (esantiyon-numune, 6mek) dagitimlaridir.

Kisisel satis, isletmenin satig temsilcisi ile muhtemel alic1 arasindaki kisisel iletisime dayanir ve alict ile iletisim gabasi
temelde alictyr bilgilendirerek satm almaya ikna etmektir. Kisisel satista, kisa donemde satis yapmayi, uzun donemde ise alict
ile karh bir miisteri iligkisi kurma hedeflenir. Bu hedef, mesaj ve iletisim ¢abalarim 6nceden tasarlama ile gerceklesir.

Global pazarlarda Kisisel satis becerileri; (1) kiiltiirel uyum becerisi, (2) miizakere becerisi, (3) bilisim teknolojilerini
kullanma becerisi, (4) pazar bilgileri toplama becerisi ve (5) satis destek becerisidir.

Global pazarlarda, kisisel satista fiziki cografya sartlarmimn elverissizligi, siyasi risklerin yiiksekligi, pazarin az gelismis
olmasi, kanuni diizenlemelerin sertligi, pazar belirsizligi, iliski farklihig etkinligi azaltir. Coziimii; yenilige agik, global
medyay, bilisim teknolojilerini ve dijital platformlart iyi kullanan, kiiltiirel uyumu yiiksek ¢ahganlara sahip olmaktir.

Satis temsilcisinin gorevieri; (1) tirtinlere iliskin alictya bilgi vermek, (2) miisterilere 6zgii iletisim seklini ve tirlinleri
uyarlamak, (3) miisterileri, isletme {irtinlerinin rakiplerden daha iyi olduguna ikna ederek satist gergeklestirmektir.

Kisisel satista etkili olan faktorler; (1) cografi ve fiziki sartlar; (2) pazarn gelismislik diizeyi, (3) siyasi riskler, (4) kanuni
diizenlemeler, (5) insan iligkilerindeki farkhhklar, (6) pazar belirsizlikleridir.

Kisisel satis, reklam uygulamalarinda kanuni kisitlamalarin oldugu, reklamciligin gelismedigi ve medyanin yeterli

51



olmadig1 pazarlarda tercih edilen bir tutundurma aracidir. Kisisel satig yakin iliski gerektiren yapist agisindan endiistriyel
{iriinler icin daha etkilidir. Ulke pazarlarmm kendilerine 6zgii sartlar kisisel sats strateji ve tekniklerini uygulamayi etkiler.

2. Tamitim: Bir isletmenin, kazang elde etmek amaciyla, alicilant etkilemek, tiriinii satmak veya {irtine yonelik talebi
artirmak i¢in girisilen faaliyetlere tanitim denir. Televizyon, internet, sosyal medya ve basili medya tamitim zeminleridir.

Uriin tanitm; bir mal veya hizmetin, niteligini, teknolojisini, kurum kimligini, iiriine yiikledigi diger unsurlan genis halk
tabakalarma sunmak ve onlar1 satm almaya ikna etmek i¢in basil, elektronik medyada haber yapmasi ve anlatmasidir.

Tanitim tiirleri:

1. Ticari tanttim: Bir firmanin agilis ve cahgmalarini kamuoyuna duyurmak i¢in yapilan tanitimdir.

2. Kisisel tanitim: Isletmede gorevli iist diizey yoneticiler ve bagarih personeller tanitihr.

3. Toplumsal tanitim: Turistik bir yore veya tilkenin kitle iletisim araclarinda haber seklinde tanitmadir.

4. Dig tanttim: Bir tilke ile ilgili hedeftilkeye bilgi verme, iletisim, propaganda, devlet reklamcihidy, halkla iliskiler, kolektif
reklamcilik, satis gelistirme, ticari reklamcilik ve bireysel ekonomik faydalari kapsayan ¢ok boyutlu etkinliklerdir.

Uriin tamtim yontemleri; (1) hediye iiriin rehberleri hazirlamak, (2) halkla iliskiler cahismalar, (3) yarisma ve gekilisler
diizenlemek, (4) blog igerikleri hazirlamak, (5) {irin tamitim videolar1 hazirlaylp yaymlamak, (6) e-posta pazarlama
calismalar, (7) reklam ajanslar ile anlasmak, (8) elektronik yontemler ve (9) sosyal medyada tanitim.

Blog (weblog); makaleleri kronolojik sirada, en son gonderileri en iistte goriintiileyen online (¢evrim igi), bilgilendirici
web sitesi, yazarlarin bir veya birgok konuda goriislerini paylastigi online platformdur.

Uriinleri yurt disma pazarlamada, diinya geneline tanitmada internette kurulan bir web sitesi ve sosyal medya biiyiik bir
paya sahiptir. Isletme, dis pazara yoneldiginde oralarda {iriiniinii gesitli tanitim araclartyla tanitmaya calisir.

Uriin tamitim araclar; (1) mektupla tanitim, (2) fuarda tanitim, (3) reklam, (4) satis tesvik yontemi, (5) sosyal medya.

3. Reklam: Bir hedef kitleyi bilgilendirme, ikna, tesvik ve dikkatleri tirtine gekmek i¢in belirlenen mesaji gesitli medya
araglartyla belirli bir zaman diliminde bir bedel karsih@ yiiriitiilen iletigim tiirlinde tanitim faaliyetidir. Tutundurma karmast
icerisinde yer alan reklam; bir iletisim ve bilgi verme aract olarak {iriinii, markay1 tanitmak, bilinirligini artrmak, markaya
deger katmak, imaj ve itibar olusturmak icin kullanilir. Iyi bir reklam; dzgiin, ilgi cekici, sastrtict ve yenilikei olmahdr.

Reklam sekilleri:

1. Hatirlatict reklam: Bir tiriinle ilgili nceden verilen bilgi ve egitimleri pekistirmeyle hatirlatma, akla yerlestirmedir.

2. Kurumsal reklam: Bir organizasyonun imajini ve felsefesini tanitan, benimseten reklamdir.

3. Elektronik reklam: Internet iizerinden miisteriye bir iiriinii satin almaya tesvik eden, etkilesimli reklamlardir.

Reklama karar veren kurulus; bir reklam ajansi bulur, birlikte strateji olustururlar, reklam biitgesi reklam araglan arasinda
nasil dagilacag belirlenir, sonra ajansin hazirladigi reklamu degerlendirir, uygulatir ve sonuglarini kontrol eder.

Reklamun ozellikleri:

1. Pazarlama iletigimi igerisinde yer alan hedefe ulasmaya doniik bir unsurdur.

2. Belirli bir ticret karsihg yapilan bir kitle iletisim faaliyetidir.

3. Reklam verenden hedefkitle olan tiiketiciye dogru akan bir iletiler toplanmudir.

4. Reklam faaliyeti ile tiiketici bilgilendirilmeye ve ikna edilmeye galisihr.

5. Reklam mesajlarinda iiriinler, vaatler, ddiiller ve sorunlara ¢oziim teklifleri vardir.

6. Reklam insanlarin bakislarm yogunlastirdiklar yere gider.

Reklamin temel islevleri; (1) farkindalik olusturmak, (2) markanin varhgmi duyurmak, (3) akilda kalici, markaya 6zgii
konum, markaya ait bir karakter ve kimligi olusturmak, (4) pazara yerlesip miisteri tabani olusturduktan sonra aliskanlig
siirdiirmede hatirlatic1 ve marka degerini pekistirmek, (5) tutundurucu faaliyetleri siirdiirmektir.

Reklama yiiklenen islevler dijital platformlarda da gegerlidir. Internet, mobil telefon ve diger mecralarda dijitalle gelisen
reklamcihigm sonuglar l¢iilebiliyor. Dijitallesme, medya tiiketim seklini degistirmestyle dijital reklam yatirimlar artiyor.

Reklam tiirleri:

1. Yazili basin reklamlar (gazete, dergi, brosiir, kitap).

2. Televizyon ve radyo reklamlart.

3. Acik hava reklamlar ve reklam panolari.

4. Satin alma noktas1 sergileri.

5. Ambalaj, brosiir, katalog, afis ve poster.

6. Uriin yerlestirme; seyirciyi etkilemek igin iiriinii planh, dikkat gekmeyen sekilde film, tv programlarina girilen mesaj.

7. Gerilla reklamlan (alisiimisin disinda taktiklerle ve beklenmeyen yer ve zamanlarda yiirtitiilen reklam).

8. Dijital reklamlar; (1) banner (display, web sitesine yerlestirilen) reklamlar, (2) sosyal medya reklamlar, (3) influencer
(etkileyen kisi) pazarlama, (4) native (cihaz ve yazihma gore tasarlanan) reklamlari, (5) video reklamlari, (6) e-posta
reklamlar, (7) mobil reklamlar, (8) arama motoru reklamlari, (9) pop-up reklamlar ve (10) tiklama bagina reklamlar.

Dijital reklameihk; dijital medya araglar bir arada degerlendirilerek hedef kitleye uygun etkilesimli reklam sunmadir.

Cevrim i¢i reklamaihk; tiriinii ilgilenmesi muhtemel kisilere gosteren, ilgilenmeyene filtre ile gosterilmeyen reklam.
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Pop-up; web sitesi acilldiginda istek disi reklam amach aniden agilan pencere. Bazi kétii amach yazihmlar igin sahte
kapatma veya indirme butonlar ile kullaniciy1 tuzaga diistirmeyi hedefler.

Dijital ortamdaki reklamlar Glgiilebiliyor, siteye ¢ektigi trafik, etkilesim, paylagim istatistikleriyle reklamin basarisi test
edilebiliyor. Reklamciligin basili yaymlardan dijitale doniismesiyle, blog yazilar, videolar, sosyal medya paylasimlar ve
oyun platformlari sekil degistirerek, cok ¢esit platformda reklamlar goriiliiyor. Dijital ajans, web sitesi tasarmm, markalar igin
interaktif uygulamalar, arama motoru optimizasyonu, sosyal medya pazarlama, web tabanl prodiiksiyon, dijital medya
planlamasi, mobil pazarlama hizmetleri ve tiriinleri dogru sekilde hedefkitle ile bulusturmayi ¢alismaktadir.

Reklam, tiiketiciyi olumlu veya olumsuz etkiledigi i¢in uygun sekilde planlanmaly; {irlin tamitma, tiiketiciyi bilgi verme
reklamin olumlu, saghga zararh maddelerin reklamu, tiiketimi aginn tesvik, reklam giderini tiiketiciye yansitma reklamm
olumsuz yamdir. Reklamda, renkli, hizla gecen, gercek olmayan abartih ifade, taahhiit cocuga zarar verir. Cocugun gergegi
degerlendirme kabiliyeti gelismedigi igin reklamin ikna edici mesajina karst savunmasizdir. Aile, gercek olmayan reklam
izletmez, reklam ajansi ve reklam veren sadece {iriin satmaya odaklanma yerine sosyal sorumluluga dikkat etmelidir.

Tiiketiciler, reklam yoluyla verilen uyaricilarm bir kismuni kabul ederken, bir kismimi da gérmezlikten ve duymazliktan
gelirler. Thtiyaca gore algilamalardaki segicilik farklilik gosterir. Kisiler hayatlarim kolaylastrmak icin evredeki uyaricilan
“secicilik™ kurali ile aldiktan sonra hatirlamay1 daha iyi yapabilmek i¢in bunlar1 gruplandinp organize eder. Kisi reklamla
maruz kaldig1 uyaricilart yorumlayip anlam yiiklemesi ile uyarict hakkinda genelleme yapma imkami bulur. Uyaricinin
reklam yoluyla ¢ok kisa siire gbsterimi ve mesaji hizh ve algak sesle vererek bilingalt algilama (subliminal) gerceklesir.

Subliminal mesaj; gizlice bilingalti etkilemeyi hedefleyen, bir obje i¢ine gomiilen, insanin algi limiti altinda kalan, fark
edilmemek {izere tasarlanan isaret veya mesajdir. Bilingalti algilamaya dayah reklamlarm kotitye kullanmm ve ahlaki
olmadig1 gortisti hakimdir. Piyasa denetimi ve caydirict yaptirmmlar yeterli olmadigr igin bu teknikler kétiiye kullanliyor.

Aldatia reklamin zararlanindan kurtulma yollar:

1. Uriin reklamlarmnda ¢ekiciligi ve yaniltict 5zelligini engellemek icin otoriteler kontrol etmeli.

2. Reklam konusunda bilgilenmek.

3. Reklam veren firma, reklam hazirlayan ajans sosyal sorumluluklara dikkat etmeli.

4. Reklamla verilen mesaj, animasyon, kullamilan teknik ara¢ ve gerecler kontrolden gegmeli.

5. Subliminal mesaja karst uyari verilmeli; “Bu filmde sanal (siber) reklam uygulantyor”, “iiriin yerlestirme var.”

Reklamlarmn eksik veya hatah bilgilerle, besin degeri olmayan gidalari, zararl tiriinler tiiketicilere ihtiyag gibi sunumu,
aldatici, yaniltict reklam ve ilanlar yasaktir. Reklamlarla 6n plana ¢ikarlan olumsuz roller, obje ve kliseler, yeni kusaklarin
diinyayr dogru anlamalarma engeldir. Sosyal sorumluluk geregi, toplam fayday artirmak, toplumsal maliyeti en aza indirmek
i¢in reklami dogru kullanictya sunmada hedef kitlenin egitim, sosyal ve ekonomik verileri iyi derlenmelidir.

4. HalKla Tliskiler: Organizasyon ile ilgili gevreleri arasinda karsilikl iletisimi, anlasmayi, kabulil, isbirligini saglama,
kurum hakkinda olumlu izlenim, diisiince olusturma, karsilikl menfaatlere dayal iliskiler kurup siirdiirmeye yardimer bir
yonetim iglevidir. Halkla iligkilerin temel araglar; (1) haber biiltenleri ve basin toplantilari, (2) sponsorluk ve lobicilik, (3)
seminerler, (4) rapor ve yaymlar, (5) kurum biilten ve yaynlar, (6) 6zel olaylar ve kurum web sitesi, (7) medyada soylesi ve
roportajlar. Halkla iligkilere benzer yontem takip eden pazarlama, tiiketicileri tiriinlere yoneltmede, beklentileri daha iyi
tanimay1 saglayan teknikler kullanir. Gelismeler pazarlama ve halkla iliskileri aynstirmadan ziyade birlestirip pazarlama
agirhikli halkla iligkileri getirmesiyle bazi isletmeler halkla iliskiler birim faaliyetlerini pazarlama bakigtyla yonetiyor.

5. Satis Gelistirme: Diger tutundurma karmasi elamanlart disinda kalan, genellikle siirekli olmayan, aracilarn etkinligini
artirmaya doniik, kisa donemde satm almayn tesvik edici, kendine 6zgii tutundurma cabalardir.

6. Dogrudan Pazarlama: Tiiketici ile {iretici arasinda herhangi bir arac1 olmadan ¢esitli yontemlerle birebir yapilan
pazarlama stratejisidir. Tiiketiciye ulasmak igin web sitesi, mobil cihaz, e-mail, e-pazarlama, interaktif TV kullanilir.

7. Sponsorluk: Bir kurumun, kurumsal ve pazarlama amaglarma yonelik, katilmakta fayda gordiigii olay ve etkinliklere
para vererek veya o faaliyet icin gerekli materyal donanimim saglayarak desteklemesidir.

8. internet ve Online (Cevrim i¢i) Pazarlama: Uriin veya marka hakkinda potansiyel miisterilere bir mesaj vermek
icin Web tabanh kanallardan faydalanmadir. Bunlar; e-posta pazarlamasi, igerik pazarlamasi, goriintiilii reklam, arama
motoru optimizasyonu, sosyal medya pazarlamasi, ticretli arama reklamlari veya tiklama bagina 6demedir.

3.10.2. Pazarlamanm Organizasyonu

Isletmenin pazarlama béliimiinde yapilacak isler tek tek belirlenir, organizasyon kurallarma gére gruplandinlir, belirli
kisilere gorev olarak verilir. Kisiler arast yetki ve sorumluluklan diizenleme, gérevi yerine getirmede arag ve gereg saglanir.

Pazarlamanm organizasyonu miisteri merkezli, miisteri ile 1y1 bir iligki kurarak bunu igletme lehine siirdiirmelidir.

3.10.3. Pazarlamanin Yoneltilmesi

Planlama ile baslayan yonetim sireci, organizasyon iglevi ile ¢atis1 kurulur, faaliyete gegmeye hazir yapi yoneltme islevi
ile gergeklesir. Yoneltme; plana uygun kurulan organizasyonu hedefine ulagtrmak igin yonetici, liderlikle ne yapmalari
gerektigini bildirme, motivasyon ile is verimliligini saglayarak, kurumu harekete geciren yetkisini kullanmadir.
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3.104. Pazarlamanin Koordinasyonu
Pazarlama organizasyonu harekete gecirilip, hazirlanan pazarlama karmasi uygulamaya konulduktan sonra, ortaya gikan
birbiriyle ¢elisen durumlan diizeltmek i¢in gerekli koordinasyonun yapilmasi gerekir. Yapilan islerin birbirini tamamlamasi
icin belirtilen farkliliklarin giderilmesi etkin bir koordinasyon (uyumlastirma) diizeni ile yerine getirilir.
3.10.5. Pazarlamanin Kontrolii
Pazarlamanmn kontrol edilmesinde planda belirlenen amaglara gore islerin ylirtiylip yiirtimedigi devamli olarak gozetim
altinda tutulur. Gerektiginde zaman kaybetmeden farkli kaynaklardan saglanan bilgilerle diizeltici faaliyetlerde bulunur.
Uciincii Boliim Sorular
Pazarlama nedir ve temel islevleri nelerdir?
Geleneksel (klasik) pazarlama, modem pazarlama ve sosyal pazarlama anlayisi nedir?
Yesil pazarlama ve hizmet pazarlamasi nedir?
E-pazarlama ve marka pazarlamasi nedir?
Miisteri iligkileri yonetimi, miisteri sadakati ve miisteri odakhihk nedir?
Tiiketici nedir ve pazarlamada tiiketici davramsi bilgisinin kullanldigy alanlar nelerdir?
Pazar boliimleme ve hedef pazar se¢imi nedir?
Pazarlama karmasi nedir ve pazarlama karmasi elemanlar nelerdir?
Fiyatlama nedir ve tiriin fiyatlama yontemleri nelerdir?
Dagitim kanah nedir ve dagitim kanali tiirleri nelerdir?
. Tutundurma nedir ve tutundurma karmasi elemanlar nelerdir?
Reklam nedir ve reklamin 6zellikleri nelerdir?
Halkla iliskiler nedir ve halkla iligkilerin temel araglar nelerdir?
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el el
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4. TUKETICI GENEL DAVRANIS MODELI

4.1. Tiiketici Davrams Modelleri

Tiiketim davranigi, insanlarmn tiim davranist i¢inde sadece ihtiyaglarm karsilamak icin satm almaya ve satin almamaya
yonelik olanlar kapsayan dinamik bir stirectir.

Tiiketici satin alma davramsy; kisisel veya hane bireylerinin kullanimi igin mal ve hizmetleri segme, satin alma,
kullanma ve elden ¢ikarma kararlandir. Tiiketicinin {iriin satmn alma stirecinin psikolojik, sosyal, kiiltiirel etkenleri, karar
siirecleri, motivasyon ve davramslarinin toplamudir.

Insanlarm higbir davramis1 gelisigiizel, rastgele degil, birtakim nedenlere bagh ve belirli bir amaca yoneliktir. Insanlar
igeriden veya ¢evreden gelen birtakim etkilerle harekete gegerler ve belirli bir hedefi yonelik tepki gosterirler. Bu agidan
tiikketici davranst karmasiktir ve zamanlama agisidan farlihklar gosterir.

Tiiketici davramisim aciklamaya yonelik genel modeller; (1) Zaltman modeli, (2) Ehrenberg modeli, (3) Nicosia
modeli, (4) Engel-Kollat-Blacwell (EBK) modeli, (5) Howard-Sheth modeli, (6) Marshallian ekonomik model, (7) Poviov
modeli, (8) Freudion psikoanalitik modeli, (9) Veblenian sosyal-psikolojik modeli, (10) girdi, siireg, ¢iktt modeli ve (11)
Hobbesian organizasyonel faktor modelidir.

Tiiketici davramsim aciklamaya yonelik temel modeller; (1) ekonomi teorisi davranig modeli, (2) psikolojik davranis
modeli, (3) sosyolojik davranis modeli ve (4) pazarlama karar stireci modelidir.

4.1.1. Ekonomi Teorisi Davrams Modeli

Akilel, rasyonel ekonomik insan modeline dayanan ekonomi teorisi davranis modeli, kendi ¢ikarmi ve faydasmi en
yiiksege ¢ikarmaya calisan tiiketiciyi esas alir. Tiiketici sinurlt bir para ile en fazla fayda saglamaya galisirken azalan marjinal
fayda ilkesini gbz 6niinde bulundurur. Rasyonel davranan tiiketici herhangi bir {iriinii satm almaya, ancak o {irliniin faydasi
ile o tirtinlin maliyeti arasindaki oran diger iiriinlerin oramindan yiiksek oldugu miiddetce devam edecektir.

Ekonomi teorisi davranig modeli, insanlarin piyasa sartlarinda pazar konusunda, iiriin fiyatlart hakkinda tam bilgi sahibi
olduklar, her tirliniin marjinal faydasm bilecekleri ve sadece kendi maddi menfaatleri dogrultusunda hareket edecekleri
varsayimina dayant.

4.1.2. Psikolojik Davrams Modeli

Davranis; organizmanin uyarilara verdigi tepkidir. Psikoloji; insanin duygu ve diisiince diinyasmi belirleyen siireg ile insan
davranismin ruhi kokenlerini, cesitli davranis kaliplan arasmdaki ¢ok yonlii baglantilan inceleyen disiplindir. Ruhun
mahiyetini, dis ve i¢ duyulari, hayal, tasavvur, zekd ve akil gibi melekeleri inceleyen bilimdir. Konulan ise 6grenme,
motivasyon, algilama, kisilik, tutum ve inangtir.

Psikolojik davranis modelleri, insan davramsini sekillendiren kisiye 6zgii ozellikler tizerinde durur. Bu ozellikler;
motivasyon, 6grenme, kisilik, algilama ve tutumlar olarak insanlar bu 6zelliklerine gore davranigim diizenlerler.

Kisiler belirli bir tirtine motive edilerek ihtiyacinin bu tirtin ile giderilebilecegi mesaj1 verilir ve buna inandirilarak o {irtinii
satin almasi yoniinde harekete gecirilmeye ¢alislir.

4.1.3. Sosyolojik Davrams Modeli

Sosyolojik davranmg modeli motive etme ile ilgilidir. Psikolojideki i¢ faktorler yerine sosyolojik davranms modelinde dig
faktorler 6n plandadir. Buna gore kisinin ihtiyaclarmi, motivasyonunu, tutum ve davramsim genis olgiide icinde yasadigt
sosyal ortam sekillendirir.

Tiiketicinin davramsim etkileyen; aile, toplumsal gruplar, sosyal siniflar ve kiiltiir gibi sosyal ve kiiltiirel faktorler vardir.
Bu faktorler siirekli gelisen bir halkalar zinciri iginde kisi, ailesi, referans gruplari, sosyal simifi, toplum ve bunlarla ilgili
kiiltiirel deger ve dzellikler kisinin istek ve ihtiyaclarm belirlerler.

Kisi, sosyal faktorlerin etkisi ile bu yapilarin 6zelliklere uygun satin alma davramisina yonelir.

4.1.4. Pazarlama Karar Siireci Modeli

Pazarlama karar stireci modeli yapilan satin alma faaliyetlerine yoneliktir. Pazarlama karar siireci yaklagimda tiiketicinin
satin alma faaliyetleri onun hayatmin bir pargasi olarak kabul edilmekte, tiikketicinin gesitli problemlerini ¢dziimlemek icin
satm alma iglemine giristigi ileri stirtilmektedir.

Pazarlama sisteminin gelistirdigi taktikler ile tiiketicide ihtiya¢ uyandirithr. Bu ihtiyag tilketicide bir sorun olarak ortaya
cikar, cozmek icinde satin almaya ikna edilir.

4.2. Tiiketici Satin Alma Davramsim Etkileyen Faktorler

Tiiketiciyi harekete geciren, davranisa zorlayan ve etki eden degiskenler farkh sekillerde gruplandirlr. fhtiyacin varhgm
fark eden kisi problemi ¢6zme ve bilgi arama dénemine geger. Sorun, bazen hemen ¢oziimlenir ve ihtiyag giderilir, bazen de
daha biiyiik olursa, bu sorunun ¢oziimiine yonelik bilgilerin aranmasina baslanir.

Sorunu ¢ozmede basvurulacak bilgi kaynaklar ¢ok cesitlidir ve ilk bilgi kaynag kisinin hafizasidir. Durum karmasik olur
ve zihindeki bilgi yeterli goriilmez ise dis bilgi kaynaklarma bagvurulur. Elde edilen bilgiler degerlendirilerek ortaya ¢ikan
secenekler karsilastinihir ihtiyaca cevap verecek en uygunu belirlenir. Bu iglem bazen ¢ok kisa, bazen de fiyati yiiksek
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tirtinlerde ¢ok zaman alabilir.

Tiiketici davransi, degisik faktorlerin etkisi altinda gelisir, farklilasir ve tiiketiciyi harekete gegiren faktorler, onun satin
alma karar siirecine etki eder, belirli davranislara yoneltir.

Tiiketici satin alma davramsim etkileyen faktorler:

1. Pazarlama faktorleri.

2. Psikolojik faktorler.

3. Sosyal ve kiiltiirel faktorler.

4. Demografik faktorler.

5. Durumsal faktorler.

Siralanan bu bes faktor tiiketicilerin satin alma karar siirecine etki eder ve onun belirli davranislar gostermesine neden
olur. Isletmeler faaliyet planlamalarnda siralanan bu verileri kullanirlar. Tiiketici satin alma davramsi etkileyen faktdrler,
tilketiciyi harekete gegiren degiskenler olarak bir modelde tiiketici satin alma karar stireciyle birlikte gosterilebilir.

Sekil 4-1: Genel Tiiketici Davranisi Modeli

1. Pazarlama Faktorleri
(Uriin, fiyat, dagitim ve tutundurma)

'

2. Psikolojik Faktorler
L Ogrenme TUKETICI SATIN ALMA KARAR
2. Motivasyon [, SURECI
3. Algllama
4. Tutum . .
5. Kisilik 1. Sorunun Belirlenmesi
\4
3. Sosyal ve Kiiltiirel Faktorler 2. Alternatiflerin Belirlenmesi
1. Danigma gruplar N
2. Sosyal siif
3. Alle 3. Altematiflerin Degerlendirilmesi Tatmin
4. Kisisel etkiler Olma
5. Kiiltiir
i 4. Satin Alma >
4. Demografik Faktorler
1. Yas Tatmin
2. Cinsiyet 5. Satin Alma Sonrast Degerlendirme Olmama
3. Egitim
4. Cografi yerlesim
5. Meslek 1
6. Gelir 5. Durumsal Faktorler
1. Fiziki ¢evre
2. Sosyal cevre
3. Zaman
4. Satin alma nedeni
5. Duygusal ve finansal durum

Kaynak: Odabasgi ve Baris, 2002:50.

Biitiin model ve yaklagimlarm ortak noktasi, tiiketicilere etki eden faktorleri gruplandirmadir. Tiiketici, satin alma
davranisini etkileyen faktorlerle bilgilenme ve bilgileri kullanma siireci sonrasi {iriinii satin alma veya almama karar verilir.

Pazarlama tiiketiciyl odak noktasma alir ve iyi bir pazarlama plani olusturmak igin tiiketicinin davrams 6zellikleri
Ve ihtiyaglar, yasam tarzlar ve satm alma siirecleri incelenir ardindan uygun pazarlama karmast kararlart verilir.

Satin alma sonrasi ortaya ¢ikan durumlar énemlidir. Bazi kimseler satin aldigs tirtinden ¢ok memnun ve mutlu olur ve
bunu etrafina rahatlikla agiklar, bazilan ise en iyi aligverisi yapip yapmadigl, diger secenekleri, baska markalan iyi
degerlendirmedigi konusunda celiskiye diiser.

Tiiketicinin diistiigii celiskileri ortadan kaldirmak i¢in saticilarm miisterisiyle diyalogunu siirdiirmesi ve sorularina cevap
vermesi gerekir. Degeri yiiksek tiriinlerde bu yontemi uygulayarak {iriin hakkinda olumlu fikir olusturmaya galisirlar.
Tiiketiciler, kendisini diisiinen ve sosyal fayda odakh proje gelistiren kurumlara hizla duygusal bag kurabiliyor.
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Satis sonrasi tiiketicide olusan sonug ve izlenim, pazarlama agisindan 6nem tagir.

4.3. Tiiketici Satin Alma Davramsi ve Pazarlama

Tiiketici, sorun ¢ozen kisi olarak hayatini siirdiirmek i¢in ihtiyag duydugu tiriinleri satin alir ve kullanir. Satin alma; ihtiyag
duyulan mal veya hizmeti piyasadaki en iyi fiyata elde etmektir.

Tiiketici satm alma davranist; kisisel veya hane halkinin kullanimu igin {irlin segme, satin alma, kullanma kararidir.

Rekabet sartlar, teknolojinin gelisimi, globallesme ve isletmelerin daha ¢ok farkinda olmalar ile satin alma islevinin
onemi siirekli artryor. Insani, tilketici olarak harekete gegiren motivasyonlar gevre faktorleri ve kisinin kendine ait ic
faktorlerdir. Bunlardaki gelisim tiiketicinin satin alma davranisini degistiriyor.

Tiiketim veya karar birimleri olan kisiler ve aileler, hangi tiriinleri ne zaman ne miktarda, nereden, ne sekilde satin almakta,
tirtinler arasmda tercihlerini nasil yaptiklari, hangi psikolojik, sosyal, kiiltiirel ve ekonomik faktorlerin tutum ve davranigini
nasil belirledigi tiiketici davramslar biliminin konusudur.

Uretim yoluyla tiiketici ihtiyaglari karsilanirken diger yandan da gesitli pazarlama usulleri ile yeni birgok iiriin dnceden
olmadig: halde yeni ihtiyaglar olarak tiiketicilere benimsetilmekte ve satis1 yapiimaktadir. Cogu zaman pazarlama yoluyla
ihtiyac olmayan seyleri, hatta faydasiz olan tirtinler dahi reklam yoluyla satis1 sunularak tiiketicilerin satin almalar1 saglanr.

Tiiketici satin alma nedenleri:

1. Ihtiyaglarm karstlamak.

2. Mutlu olmak.

3. Uretmek icin.

4. Kisiligin tatmini.

Tiim karar birimleri, ilgililer, tiiketiciler, isletmeler ve pazarlamacilar tiiketici davramsini bilmek ve bu davramglardaki
gelisimi izlemek isterler. Bu durum, tiiketici sorunlarma iligkin sosyal ve siyasi kararlar verenler igin de 6nemlidir. Ttiketicinin
refahi, can ve mal giivenligi ile kamu kuruluslar, meslek odalan, tiiketici organizasyonlari, is¢i ve igveren sendikalar,
dernekler gibi ilgili birgok kurum ve kurulus tiiketim tirtinlerinin saglikh, giivenli olmast tizerinde dururlar. Bu alanlara iligkin
kanun, tiiziik ve yonetmeliklerin etkili olmasi igin tiiketici davramsina iligkin bilgilere ihtiyag vardir.

Tiiketicileri memnun etmede basarili olan isletmeler ayakta kalir ve biiytir. Tiiketiciyi memnun edemeyenler ise yerlerini
rakiplerine terk ederek piyasadan ¢ekilmek zorunda kalirlar. Piyasada birgok kurulusun yer almast tiretimin artmasini, sonugta
var olan rekabet, miisterileri kiymetli hale getirmektedir. Bu nedenle, miisteriyi memnun etmek felsefesini benimseyen
modem pazarlama anlayisi nemli hale gelmekte ve tiiketicilerin ihtiyaglarim ve davranmsgimi anlamaya yonelik aragtirmalar
ve yontemler de isletmeler igin 6n plana ¢tkmaktadr.

Pazarlamacilarn tiiketici satin alma davramgiyla ilgilenme nedenleri:

1. Isletmenin pazarlama stratejisine tiiketici tepki seklinin isletme basarist izerinde etkili olusu.

2. Isletme, tiiketicileri tatmin eden bir pazarlama karmasi olusturmak igin nelerin tiiketiciyi memnun edecegini tespit icin
tiiketicilerin neyi, nerede, ne zaman ve nasil satin aldiklarim inceler.

Satin alma zamanu; tiiketici hangi mevsimde, hangi giinlerde ve giiniin hangi saatinde satm alir. Satis yerlerinin hangi
tirliniin ne zaman ve ne kadar stok yapmasi gerektigi konusunda agik bilgi verir.

Satin alma yeri; satin alma kararinin nerede verildigi ve gergek satin almanin nerede yapildigi konusunu birgok tirtiniin
satin alma kararn aile igerisinde verilirken bazilarinm karar alimm yapildigy yerde verilir. Satin alma kararmimn satildigy yerde
verilmesi tirtin gelistirmeyi ve satis cabalarim etkiler. Reklam evde karar vermeyi saglayacak sekilde diizenlenip, marka imajt
olusturulursa tiiketici kararini evde verir.

Satin alma sekli; tiiketicilerin davranistyla ilgili tiriin, fiyat politikasi, reklam ve diger yonetim kararlarm etkiler.

3. Tiiketicilerin satin alma davramsim etkileyen unsurlan daha iyi anlayarak pazarlama stratejilerine tiiketicilerin nasil
tepki gosterecegini tahmin etmek kolaylasir.

4. Insan davranst icin psikoloji ve sosyolojiden faydalanarak tiiketicilerin satm alma davranisim etkilemeye cahisir.

5. Reklamlar yoluyla tiiketicilerin davranist etkilemek igin satm alma davranust ile ilgilenirler.

Pazarlama faaliyetleri ile tiketici davranis1 yakindan ilgilidir. Pazarlama planlamas tiiketici davranmigini anlamakla ise
baglar; tirtine olan talep ve toplam pazar talebi ne kadardir, bu talebi etkileyen sosyal ve kiiltiirel egilim nasil seyrediyor, ailede
karar alma durumu ne yonde, niifus yapist nasil degisiyor gibi sorular cevaplandiktan sonra pazar boliimlenmesini yapmak
ve analiz etmek gerekir. Uriinler hakkinda tiiketicilerin hangi bilgilere ihtiyac duyduklarm, tiiketicilerin iiriinii nasil
algiladiklarint ve beklentilerinin neler oldugunu da pazarlamaci en basta bilmek durumundadir.

Satin alma karar veren tiiketicilerin satin alma sonras1 davranigini degerlendirmesini etkileyen birgok faktor vardir.

Satin alma karan sonrasi degerlendirmede etkili faktorler:

1. Bilgi yetersizligi: Ttiketicinin satmn aldig {irtiniin fiyat ve kaliteleri hakkinda bilgi yetersizligi iiriin ¢esitliliginin oldugu
durumlarda daha da fazla olur. Aym ihtiyaci karsilamak {izere gesitli marka etiket ve ambalaj i¢inde birbirine ¢ok benzer
tirtinlerin ¢ogalmasi tiiketicileri sasirtmakta ve degeri hakkinda stiphe vermektedir. Yeni gelisen teknolojinin {irtinlere
yiikledigi birgok yeni islev tiiketicinin bu konuda bilgilenmesini gerekli kilmaktadir. Bilgi ve tecriibe yetersizligi olan
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tiikketicinin, saticilarm verdigi bilgileri degerlendirmede zora diismektedir.

2. Yanhs ahsveris ahskanhg: Tiketiciler, piyasa aragturmasi yapmadan, fiyat ve kaliteyi incelemeden ahigveris
yapabiliyorlar. Aligveriste, tarafsiz kaynaklarm bilgilerini kullanmak yerine saticisinin verdigi bilgiye giivenmek tiiketicileri
magdur etmektedir.

3. Ne istedigini tam bilmemesi: Tiiketici tam olarak ne istedigini ve se¢im yapmay1 bilmemesi aligveristeki tatminini
azaltir. Secimde, reklam, moda, gosteris, fiyat, gelenek, uzman olmayan kisilerin tavsiyeleri gibi tercihler tiikketicide hak
kayiplarina neden olur.

4. Organize eksikligi: Serbest piyasa sisteminde bilingli tiiketici, giilii bir tiikketici organizasyonunu gerektirir.
Tiiketiciler; devaml tiikettikleri {irlinlerin saglik ve giivenlik sartlarma uygunlugunu, verilen paranin karsihgmin alinmast
gerektigini bildigi halde giiclii iiretici karsisinda rasyonel davranmak igin imkanlarm artiracak organizasyona gerekli 6nemi
vermemektedir.

5. Piyasada ihtiyaca uygun mevcut iiriin yetersizligi: Tiiketici piyasada istegine birebir uygun {iriin bulamadiginda
bunun yerine tavsiye edilen benzer veya esit tiriinler satin almak durumunda kalabilir. Bu da tiiketici beklentilerini
karsilamamaktadr.

6. Reklamlar, indirimli ve taksitli satislar: Alisverislerde, indirim, reklam ve taksitli satis uygulamalart gercekte ihtiyag
olmayan birgok tirliniin satin alinmasim saglar. Tiiketicide gergek veya zaruri olmayan tirtin almasina sebep olur.

7. Gelenek ve gorenekler: Gelenek, gorenek gibi gegmisten gliniimiize toplum hayatinm diizenleyen davramslar kisinin
titketim seklini belirler ve sinirlar. Bu durum tiiketicinin bazi ihtiyaglan karsilayamamasina sebep olabilir.

8. Moda: Teknolojinin gelisimiyle daha hizli yayilan bir tirtin aym1 zamanda daha ¢ok tercihiyle moda olabilmektedir.
Giyim ve dekorasyon alanindaki yenilikleri moda olarak kisilerin taklit yoluyla benimseyip uyguladiklar bir hayat seklidir.

9. Sehirlesme: Tiiketicinin gercek hayatta karsilastig1 ve sorunlarm artiricr bir etkindir. Hizh sehirlesmenin getirdigi
birgok zorluklar ve ortaya ¢ikardig1 yeni ihtiyaglar tiiketicileri yanls {irlin tercihlerine yoneltmektedir.

10. Fiyat artis1 ve gelir diizeyi: Enflasyon, talep artis1 veya arz yetersizligine bagh fiyat artislar tiiketicinin alim giiciinii
zorlar. Uriinlerin pahalilasmast ve tilketicinin gelirinin sabit veya smirlt olusu rasyonel bir alisveris icin daha gok bilgiye
ihtiyag duyar. Hayat pahalilig; tiiketicileri gercek ihtiyaglarini 6ne alma ve gereksiz aligveristen uzak durmayi zorunlu kilar.

4.4, Tiiketici Satin Alma Davrams Tiirleri

Tiiketicinin karar verme sekli, satm alma davranisinin tiirtine gore farklilik gosterir. Yeni nesil tiiketiciler, sayisiz segenek
arasindan karar vermek ve satin alimlari kolaylastirmak i¢in duygu ve deneyimlerine gore davrantyorlar.

Kararlarda duygularm 6ne ¢ikisi, kurumlarm duygusal ihtiyaglara da 6nem verme gerekliligini ortaya ¢ikardi. Bunun i¢in
de giiclii bir kurum imaji olusturma ihtiyaci ortaya gikti. Giiglii bir kurum imaji igin duygusal bir bag kurma ¢alismalarnda;
(1) dengeli bir i¢ iletigim, (2) gorsel unsurlara dayal bir dig imaj, (3) ¢alisanlara yonelik i¢ imaj ve (4) miisterilerle duygusal
bag i¢in soyut imaj olusturma caligmalar gerekir.

Sorunluluk bilincine sahip tiiketici {iriin satin alirken dar alanda; fiyat, kalite ve hizmet unsurlartyla ilgilenir, genis cergeve
de ise o kurulusun ¢evreye katkilarm da dikkate alir. Bu Kitle satin alma kararlarmi, kurumlarin sosyal bilincine gore verirler.
Sorumluluga ve cevreye olan ilgi giderek artmaktadir. Bilingli tiiketici, kétii tirtinden uzak durduklart gibi duyarsiz
kuruluslara da yaklasmaz.

Satin alma davransi, tiiketicinin mal veya hizmet satin alma siirecinin psikolojik, sosyal, kiiltiirel etkenleri, karar stiregleri,
motivasyon ve davramiglarmmn toplamudir. Satm alma davranis tiirleri; tiiketicinin karar verme sekline, tiiketicinin ilgi
diizeyine ve tiiketicinin markalar arasinda ¢ok veya az fark algilamasina gore ¢esitlenebilmektedir.

Satin alma davrans tiirleri; (1) karmasik, (2) geliski azaltici, (3) degisiklik arayan ve (4) aliskanliga dayali satin alma
davramsi olarak dort cesit satin alma davranis1 goriilmektedir:

44.1. Karmagik Satin Alma Davramsi

Tiiketiciler ¢ok ilgili olduklari ve markalar arasinda 6nemli fark gordiiklerinde karmasik satin alma siirect igine girerler.

Uriin pahals, riskli ve sik satm alimniyorsa, kisi ile 6zdeslesme ihtimali yiiksek ise tiiketici merak ve ilgisi daha cok
olacaktir.

Tlgi diizeyi; cok ilgililik ve az ilgililik olarak iki genis kategoride ele almr. Tiiketiciler icin “gok ilgi duyulan” ve “az ilgi
duyulan” tirtinler vardir. Cok ilgi duyulan tiriinler karmasgik satin alma tiiriinii, az ilgi duyulan tiriinler aliskanliga dayali satin
alma tiirii igerisinde incelenir. Cok ilgilenilen satin almalar tiiketici i¢in ¢ok dnemlidir ve ¢ok ilgili bir tiiketici; markalar
arasmdaki farklarla yakindan ilgilenir, bu markalar satin alirken ¢aba ve zaman harcamaya heveslidir. Cok 1lgili tiiketici,
karmagik goriilen satin almalarda {iriin segeneklerini dikkatli incelemek i¢in zaman ve ¢aba harcamay géze alir.

Cok ilgi duyulan satin almada tiiketicilerin rasyonel davrams siireci:

1. Aktif 6grenme ile markalar hakkinda inanglar olusturulur.

2. Markalar degerlendirilir.

3. Satin alma karart verilir.
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Tiiketici ¢ok ilgi duyulan {iriinleri satm alirken aktif bilgi arayisma girer. Uriinler/markalar hakkinda diisiinceler gelistirir,
tutumlara sahip olur ve daha sonra segim karan verir. Pazarlamacilar, gok ilgili tiiketicilere tirlinlerin dzellikleri, her birinin
nispi 6nemi ve kendi tirtinlerinin kuvvetli yonleri hakkinda bilgi verici stratejileri dizayn etmelidir. Otomobil satin alma karari
tiketici icin karmagik bir karar verme stireci gerekir.

Karmagik satin alma Kkarar siireci:

1. Ihtiyacn belirlenmesi.

2. Bilgi arayisi.

3. Marka/model degerlendirme.

4. Satm alma.

5. Satin alma sonrasi degerlendirmedir.

Pazarlamacilar bu stireci yakindan bilmek ve ona uygun stratejiler gelistirmek isterler.

44.2. Celiski Azaltica Satin Alma Davramisi

Tiiketici markalar arasinda ¢ok az fark gordiigiinde ancak satin almayla ¢ok ilgilendiginde ortaya ¢ikan davranis tiirii.

Satin alma pahaly, riskli oldugundan ve sik sik yapilmadigindan, tiriinle veya satin almayla gok ilgilenir. Marka farkhliklari
cok iyl irdelendiginden tiiketici hizh sekilde {irlinii satin alma karar verir. Ancak satin almalardan sonra tiiketici, “zihni
celiski” igine diiser ve verdigi kararlardan rahatsizhk duymaya baslar. Ozellikle satm alnan iiriiniin dezavantajlarm goziinde
bliylitmeye veya tercih etmedigi segenekler hakkinda iyi seyler duymaya bagladiginda bu psikolojik rahatsizlik daha da
siddetlenir. Bu tiiketiciler celiskiyi azaltic1 arayislar igine girerek, kararlarmin dogrulugunu gosteren davranislarda bulunurlar.

Celiski azaltic1 satin alma davranigi sergileyen tiiketicilere satin almadan sonra degisik iletisim stratejileriyle ulasarak
kararlarmin dogrulugunu telkin edici ve destekleyici bilgiler vererek, kendilerini rahat hissetmeleri saglanmalidir. Ayrica {iriin
etiketleme ve sergileme esnasinda; tiriiniin fiyati, gerekli 6zellikleri hakkinda dogru bilgi verilmeli ve tiiketicinin tiriinii diger
tirtinlerle karsilastirmasim saglayacak sekilde tasarlanmalidur.

44.3. Degisiklik Arayan Satin Alma Davramsi

Degisiklik arayan satin alma davranis, tiiketicinin az ilgi duydugu ancak mevcut markalar arasmda 6nemli farkliliklar
gordiigii durumlarda gegerli olan bir davrars seklidir.

Degisiklik arayan tiiketici sik stk marka degistirir. Bu istek, markadan tatmin olmamaktan degil, tekdiizelikten kurtulmak
ve gesitlilik olusturmak igin sik stk marka degistirir. Burada belirli bir markaya baghlik yoktur ve “degisiklik olsun” diye
marka degistirme s6z konusudur. Tiiketici, {irlinle sosyal ve psikolojik bag kurmadigmdan tiriine ilgisi azdir ve marka
degerlendirmeleri yogun degildir.

Az ilgilenme bazen aym markay tekrarlayan satin alinma sonucunu dogurabilir. Bu davrams marka bagimliigindan
ziyade tiiketicinin ihmal ve iisengecliginden ileri gelir. Usengeg tiiketic, {iriin tatminkar ise zaman ve ¢aba harcamaktan
kurtulmak ve rahat karar verebilmek i¢in ya ilk gbziine carpan markayi satin alir veya yiizeysel bir marka baghhig sonucu
devamli ayn1 markay satm alir. Usanmuslhiga, tisengeclige dayah davranista bilgi arama ve marka degerlendirmeleri yoktur.

44.4. Ahskanh@a Dayah Satin Alma Davranist

Tiiketici, karmasik karar verme durumunun tam tersi olan ahgkanhga dayah karar veya otomatik satin alma davramsidur.

Aliskanliga dayali satin almada; bilgi arayis1 yok veya ¢ok smirh ve segeneklerin degerlendirilmesi yapilmaz veya ¢cok
smirh yapilir. Otomatik satin alma davranisi olarak bu satin alma davranisi en kolay karar alma ¢esidini yansitir. Tiiketici,
thtiyacim kisa siirede karsilama isteginde oldugu ve daha ¢ok diisiik fiyath ve sik olarak satm alnan tiriinler i¢in gecerlidir.

Ahgkanhga dayah satin alma, tiiketicinin tecriibeleri sonucu {iriin veya markadan tatmin oldugunu anlamast ve ihtiyag
duydugunda ayn1 markay1 satin almas1 aliskanlik sonucu olur. Thtiyacin hissedilmesi tiiketiciyi dogrudan dogruya satm alma
karar1 agamasina gotiiriir. Bu tiiketicinin riskini azaltir ve karar vermeyi kolaylastirir. Bilinen bir markanin alinmast {iriiniin
performans ve finansal riskini azaltti i¢in tiiketicinin zaman ve emek harcamasimna gerek kalmaz.

Ahgkanhga dayah satm almada bilgi arama ihtiyaci ¢ok az oldugundan ahsveris davranisi da ok kolaylasir. Tiiketici bazi
tirtinleri 6nemsiz veya “fazla ilgilenmeye degmez” olarak gordiigiinde, diisiik ilgi diizeyinde, enerji ve zaman gibi para
yonlii olmayan maliyetlerden kaginarak aliskanliga dayali satin alma davranigi sergiler.

Aliskanliga dayah satin alinan tirtinler genelde sik sik almdigindan davranisi olumlu yonde gelistirme ve marka baglilig
olusturma yoniinden pazarlamacilar i¢in 6nemli firsatlar sunar.

4.5. Tiiketici Hizmeti

Bilgi eksikligi ve tecriibe yetersizligi olan tiiketicileri aldatan ve yaniltan ekonomik sistemde tiiketicinin bilinglenmesi ve
tilketiciye sunulan hizmetlerin 6nemi artmaktadhir.

Ekonominin taraflar1 olan iiretici ve tiiketiciler aralarmda siirdiiriilebilir bir aligveris sistemi i¢in birbirlerine karsi
sorumluluk tistlenirler. Tiiketiciler, yaptiklar1 bilingli tiikketim tercihleri ile kaynaklarin etkin kullanimin saglayarak ekonomik
verimliligi artirabilirler. Ureticiler ise iiretim igin sahip olunan kaynaklar etkin sekilde kullanarak siirdiiriilebilir bir iiretim
sistemini kurabilirler.
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Siirdiiriilebilir tiiketim; diinya kaynaklarmimn siirdiiriilebilirlik siirlarnda kullanimimi temel alan ve dogal hayata verilen
zarar1 en aza indiren yollar1 arayan bir tiikketim seklidir.

Dijital doniistimiin gelisimiyle tiiketicilerin tiiketim konusunda bilgilendiriime ihtiyaci artmaktadir. Elektronik bilgi
sistemler, ig stireglerini kisaltarak zaman, emek ve mali kayiplar azaltarak maliyetleri diisiirmektedir. Tiiketiciye bilgi verme
isi isletmelerde genellikle miisteri hizmetleri birimine bagh miisteri temsilcileri araciligy ile yiirtitiiliir.

Tiiketici hizmeti (customer service); tiiketici ile degisim siirecinde islem Gncesi, igslem sirast ve iglem sonrasi miisteriye
zaman ve yer acgisindan kolaylik saglayacak deger olusturucu bir hizmet sunma stirecidir.

Tiiketici hizmeti siireci; siparis almak, tiriinii geri almak; sikayetleri dinleyip ¢ozmek, tiiketici ile degisim siireciyle ilgili
islem 6ncesi, islem sirasi ve sonrasi tiiketiciye zaman ve yer agisindan kolaylik saglayacak deger olusturucu siirectir.

Miiisteri temsilcisiyle sunulan tiiketici hizmetinde hedef tiikketici memnuniyetini artirarak karlihig: saglamaktir.

Miisteri temsilcisi; kurulug, marka ve iiriinle ilgili sorulan cevaplayp potansiyel miisterileri isletmeye yonlendiren,
miisteri kayitlarim tutan, miisteriyi kurulus karsisinda ve kurulusu da miisteri karsisinda temsil eden, aradaki baglantiyr
saglayan kisidir. Aslinda, miisteri temsilcisi ifadesi dogru degil, dogrusu kurum, patron temsilcisi olmalidir.

Miisteri hizmeti, miisteri tatmini, miisteri muthulugu, miisteri odaklilik, miisteri yonliiliik kavramlarinin ana fikri miisteri
taleplerini karsilayarak miisteri tatminini giivenceye almaktir. Memnun miisteri tekrar gelir ve bagkalarma tavsiye eder.

Miisteri hizmetlerinin kapsami; kurulusun miisterileri hognut edecegi her tiirlii faaliyeti ve onlarn aldigs tiriinlerden
muhtemel en fazla degeri elde etmelerine yardimei olacak tiim uygulamalar igine alan bir genisliktedir.

Sorumluluk bilinci ve yogun bir ¢alisma temposu gerektiren miisteri temsilciligi, iletisim kabiliyetine ve diizgiin bir
diksiyona sahip olmay1 gerektirir. Miisteri temsilcisi kurulug ve miisterinin karsilikh ¢ikarlarim g6z 6niinde bulundurarak,
gerekli iletisimi saglamasi gerekir. Faaliyet alanma ve firmaya gore farklilik gosteren miisteri temsilciligi alaninda gelistirilen
ve insan iligkileri basarili oldugu siirece iyi bir kariyer yapilabilir. Dikkatli, sabirh, nazik, kibar, empati yapabilen, ikili
iligkilerde basarili ve analiz yetenegine sahip kisiler, miisteri temsilcisi ig ilanlart igerisinden en uygun olam secerek, rahatlikla
yeni bir is sahibi olabilirler.

Miisteri temsilcisi is ilam segeneklerinde, kurulusun kendi kabiliyet ve becerilerine, kariyer hedeflerine odaklanarak en iyi
olana basvurulabilir. Kurumlar, ikna kabiliyeti yiiksek, nazik, konusma becerisi iyi ve insan iliskilerinde basarih kisileri
degerlendirirler. Miisteri temsilcisinin gorev tani ¢alistigr sektore gore farkliliklar gosterir.

Miisteri temsilcisinin gorevleri:

1. Miisteri ¢agrilarina cevap vermek.

2. Miisteri sikayetlerini dinleyerek tirtinle ilgili sorunlarim telefon, e-posta, posta veya sosyal medya yoluyla ¢ozmek.

3. Miisterilere, tiriin hakkinda bilgilendirmede bulunmak.

4. Odeme bilgisi, telefon numaralar ve adres gibi miisteri bilgilerini almak.

5. Garanti veya satis sartlart ile 1lgili sorular cevap vermek.

6. Siparis veya geri 6deme ile ilgili bilgileri miisteriye bildirmek.

7. Miistertyi, tirtin iptali talebini yeniden diisiinmeye ikna etmek.

8. Hesap bilgilerini miisteriden izin alarak miisteri hesaplart agmak ve bu hesap bilgilerini giincellemek.

9. Miisteri sorunun ¢oziimiinii saglamak i¢in stireci takip etmek ve sonuglandirmak.

10. Miisteri ihtiyaglarini analiz ederek potansiyel {iriin ihtiyaglarm yonetime sunmak.

11. Thtiyag duyuldugunda iiriin geri cagirma islemlerini gerceklestirmek.

12. Genel miisteri memnuniyeti hakkinda rapor hazirlayp yonetime sunmak.

13. Tigili boliimlerle is birligi igerisinde calisarak kurumun politika degisikliklerinden haberdar olmak.

14. Agik ve interaktif iletisim yoluyla stirdiiriilebilir iliskiler kurarak bunu siirekli gelistirmeye ¢alismak.

Miister1 temsilcisinin egitimli olmasi, siirekli 6grenme istegi ile kendini gelistirme becerisi alaninda yiikselmesini
kolaylagtiracaktir. Kuruluslar farkh kriterlerde de olsa miisteri temsilcisinde bazi 6zelliklerin bulunmasin isterler.

Miisteri temsilcisinde aranan ozellikler:

1. Ikna kabiliyeti ve sorun ¢zme becerisi.

2. Diizgiin bir diksiyona sahip olmak.

3. Telefonla iletisim kurma ve aktif dinleme becerisi gostermek.

4. 1yi diizeyde sozlii ve yazil iletisim kabiliyetine sahip olmak.

5. Farkli miisteri beklentilerine nezaket ve sabirla cevap vermek.

6. Ekip calismasina uyumlu olmas.

7. Zamam verimli kullanma becerisine sahip olmasidir.

Miisteri hizmetleri elemanlarinin galisma ortamu, {iriin tiirline gore degisir. Calisma yogunlugu, 6zel giinlere ve
mevsimlere bagl olarak degisir, calisma ortan kapali ve acik alanlar olabilir. Miisteri temsilcisi, satig 6ncesi, sirasi ve sonrast
islemleri, ¢aligma sartlar, satin alma davramsi, tiiketici tipleri, miisteriye karsi davrams ve tiiketimi etkileyen faktorler
konusunda kendini yetistirip gelistirmelidir.
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Tiiketici memnuniyetini artirmada miisteri hizmetleri kapsammda sunulan ¢agr merkezi hizmetleri biiyiik bir 6nem tasr.
Cagn merkezi hizmetleri, isletmelerin miisteri iligkileri yonetimi, vizyonu ve miisteri hizmetleri anlayisini yansitan bir arag
olarak 1yi kullamldiginda miisteri sadakatine biiyiik katki saglayacaktir.

Ureticiler, bir seyleri satabilmek icin tiiketiciler ile iletisime gegerler. Bu karsihikli iliskide tilketicilerden alman geri
bildirimler, iligkilerin saghkh bir sekilde siirdiiriilmesini kolaylastiracaktir. Tiiketiciye sunulan; satis 6ncesi, satis sirasinda ve
satis sonrast hizmetler sonrast tiiketiciden olumlu veya sikayet tarzi geri bildirimler alinir.

Tiiketici sikiyeti; tiiketicinin tirtin, marka veya kurumla ilgili olumsuz geri bildirimidir. Sikayetler olmaz ise kiigiik ve
agilabilecek sorunlar biiyiir. Tiiketici sikayetleri isletmeler igin eksiklerini gidermede bir firsattir.

Tiiketici sikayet ¢esitleri; (1) mekanik sikayetler, (2) hizmetle ilgili sikayetler, (3) davramsla ilgili sikayetler ve (4) olagan
dist sikayetler.

Tiiketici egitimi, tiiketici haklarmm korunmasi konusunda isletme, iilkeler ve {ilkelerarasi organizasyonlar birtakim
gorevler iistlenmekle birlikte esas tiiketicilerin kendi aralarinda kuracaklart organizasyonlara 6nemli gérevler diismektedir.
Tiiketiciyi korumaya doniik organizasyonlar; tiiketiciler tarafindan kurulan organizasyonlar, devlet tarafindan kurulan
organizasyonlar, 6zel kesimin kurdugu organizasyonlar, uluslararasi tiiketici organizasyonlar ve tiikketim kooperatifleridir.

Giiniimiizde tiiketicilerin modem pazarlamanm odak noktasim olusturmasi, tiiketici hizmetleri sektoriinde nitelikli
elemanlarn yetistirilmesini hem sektér hem de tiiketici agisindan Gnemli kilmaktadir.

Elektronik bilgi sistemleri, is stireclerini kisaltarak zaman ve emek kayiplarimi azaltarak maliyetleri diistirmektedir. Dijital
doniistim uzmanlan dijital doniisiimii, kurum hafizasini gelistirmekte ve bdylece birgok alanda tasarrufu getirmektedir.
Nesnelerin interneti (IoT) ile ev ve isyerinden intemete baglanan cihazlar, is stireglerinde verimliligi artirmaktadir. Bu sebeple
kuruluglar maliyetleri ¢esitli yollarla diistirmek i¢in bilisim ve dijital doniisiimii zorunlu olarak yapma ihtiyaglar biiyiik
Olgekli yatirmlarn da beraberinde getirmektedir.

4.6. Tiiketici iletisim Standartlar

Tiiketici iletisiminin etkinligini saglamak ve bunu tiim organizasyona yaygmlastmak acisindan tiim isletme
cahisanlarinin uymasi gereken bazi iletisim standartlart gelistirilebilir.

Tiiketici ile iletisim standartlarma uygun davranmasi saglandiginda satis agmm her noktasmda ayni diizeyde tiiketici
memnuniyetine ulasilacagindan, kurum kimligi ve imaj1 yiikselecektir.

Tiiketici iletisimi standartlariin belirlenmesi i¢in 6ncelikle, tiiketici ile yiiz yiize, telefonda veya sosyal medya tizerinden
iliski kuruldugu siirelerde tiiketicinin; isletme, tiriin veya satict hakkinda olumlu veya olumsuz bir yargtya varmasina sebep
olan davrams deneyimleri belirlenmelidir. Daha sonra tiiketiciye olan sozlii veya sozsiiz iletigim siireclerindeki gergeklik
dakikalarmda tiikketici memnuniyetini en st diizeyde saglayan “‘en iy1 uygulamalar” belirlenir. Bunun i¢in ¢alisanlarm farklt
davramslar gdzlemlenebilir ve benzer isletmelerdeki uygulamalar incelenebilir. Tiiketici memnuniyeti dereceleri 6lgiimii ve
karsilastirilmasindan sonra belirli gergeklik dakikalarindaki en 1yi uygulamalarmn neler olduguna karar verilir. Belirlenen en
1yt uygulamalar agik, net sekilde tanimlanir ve tiim igletme ¢ahganlarmimn uygulamasi gereken standartlar olarak duyurulur.

Kisiler ve organizasyonlar, sosyal ve ekonomik yapr i¢inde iletisime ihtiyag duyarlar. Kisi ile kisiler, kisi ile kurumlar
aralarinda 1yi bir iletisim kurmadan 1yi bir iligki yiiriitemezler. Kurumlarda iletisim resmi ve gayri resmi olarak yiiriitiiliir:
Resmi iligkiler isleyis agisindan ast ve {ist iligkisi, gayri resmi iligkiler ise sekli yapisi belirlenmemis iliskilerdir.

Tletisim; “communis” kelimesinden “commun (ortak)”” anlaminda, iletisimde ortak anlamli sembol ve kavramlari gosterir.
Tletisim; kisiler, gruplar, organizasyonlar arast cesitli diisiince, davranss, bilgi, anlayis ve duyguyu kaynaktan hedefe yazi,
konusma ve mesaji gorsel araglarla veya bunlar birlikte kullanarak ileterek ortak bir anlayis olusturup karsilikli etkilesimi
saglamaktrr. Tletisim; toplumun temelini belirleyen bir sistemn, yonetimin diizenli isleyisini saglayan bir arac, kisi davranisimi
belirleyip etkileyen bir teknik, sosyal siiregte bir bilim ve sosyal uyum i¢in gerekli bir sanattir.

Tletisimin ilkeleri; (1) iletisim kiside baslar, (2) karst tarafi dikkate alir, (3) iletisimin hem bir icerik ve hem de bir iliski
boyutu vardir, (4) karmasik ve gerekli bir siiregtir. letisim, kaynaktan hedefe bilgi transferi olarak baz islevleri barmdirir.

Tletisimin isleveri:

1. Bilgilendirme ve uyarmak.

2. Yonlendirme ve kontrol etmek.

3. Bilgi ve becerileri iletmek.

4. Ogretmek ve egitmek.

5. Duygulan dile getirmek ve eglendirmek.

6. Toplumsal iligki kurmak ve sorunlar ¢ozerek endiseleri gidermektir.

Bilisim sektdriinde; inovasyon, yazilim, kodlama, dijital déniisiim, AR-GE, UR-GE, 6G, artiriimus gerceklik, yapay zeka,
makine 6grenimi, intemete bagh nesneler, otonom otomobil, dron, robotlar, blockchain (veri tabam teknolojisi), metaverse
(meta/sanal/paralel evren), merkeziyetsiz dijital yonetim, know-how (bilgi, teknoloji, ticari hak), sensor teknolojisi, bulut
biligimi ile dijital platformlarin gelistirdigi sosyal medya iletigimin giiciinii arttirmaktadr.
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Akalli mobil telefonlarin kullandigy hiicresel aglardaki teknolojik alt yapiyr yeni kurallarla tiim elektronik cihazlar akilh
telefona baglayarak hizli internete girig saglanmaktadir. Bu gelisim iletigimin yoniinii degistirerek etkisini artirmaktadir.

Tletisim, kisinin biyolojik gelisimi ve sosyokiiltiirel cevresiyle etkilesimine bagl olarak dinamiklik gosteren, kisiyi
dontistiiren bir stireg ve olgudur. Siireg; bir olayin siirekli ve birbirini izleyerek gelismesi, bir bagka olaya déniismesidir.
Tletisimin gerceklesmesi icin temel baz1 unsurlarin bir araya gelmesi gerekir. {letisim; kaynak, kodlama, mesaj (ileti), iletisim
kanal, kod ¢6zme, alic1 (hedef), algilama (filtreleme), geri bildirim (Feedback) ve giiriiltii gibi dokuz unsuru igerir.

Tletisim siirecinin unsurlar:

1. Kaynak (gonderici): Mesaji gonderen kisi bir baska sahsa iletilmesi istenen diisiince, ihtiyag, bilgi ve sembolleri;
kelime kaliplar gibi doniistiiriir, sifeler ve karstya (alictya) gdnderir. Iletisimin basarist igin gdndericinin zellikleri ise (1)
bilgili olmali, (2) kodlama 6zelligine sahip olmali, (3) diizlem ve roliine uygun davranmal, (4) alictyr taninmalidr.

2. Kodlama: Kod, mesajin isaret haline dontismesinde kullamlan simgeleri anlama doniistirmedir. Gonderici iletmek
istedigi bilgi, duygu ve diisiinceyi alicinin anlayacagi sembol veya harekete cevirerek kodlar. Kodlamada, bilgi, diisiince ve
duygunun iletime uygun, hazir bir mesaj haline getirilir. fletisimin etkinligi igin ahcmnm da bildigi semboller kullanlir.

3. Mesgj (ileti): Kaynak (gonderici), kullandigi kavramlar bir mesaj seklinde kodlar. Mesaj, kaynak kodlayanin fiziki
tirtinii olarak; konusma, kelimeler, grafik, ¢izim, jest ve mimikler alictya génderilir. Mesajin niteligine gore iletisim c¢esidi
ortaya ¢ikar ve bu geside gore de mesajin 6zellikleri ise (1) anlagihir olmali, (2) agik olmali ve (3) uygun yolu izlemelidir.

4. Tletisim kanah: Kanal mesaj gondermede, ahic1 ve génderici (kaynak) arasinda bir bag gorevi goriir. Bilgiyi toplama,
isleme ve depolamada, aglar aracihi ile bir yerden bir yere transferde kullamlan araglara bilgi iletisim teknolojileri denilir.
Tletisim kanallar1 formel (bigimsel, resmf) olabilecegi gibi enformel (bigimsel, gayri resmf) olabilir.

5. Kod ¢ozme: Mesajin yorumlanarak anlamh sekilde algilanmast stirecidir. Kodlamayi kaynak tarafi, kod ¢oziimiinii
ise alic1 yapar. Alici tarafin kod ¢oziimiinii dogru yapmast ve alict ile kaynagm mesaja aym anlamu vermesi gerekir.

6. Al (hedef): Kaynaktan gelen mesajlar alip yorumlayan ve bunlara sozlii veya sozsiiz tepki veren kisi veya gruptur.
Tletisimin etkinligi; alict ve géndericinin aym sembollere aym anlam yiiklemesi, alicmmn mesaji alarak kodu ¢ozdiigii, ona
dogru anlam verdiginde gergeklesir. Alicinin 6zellikler;(1) iyi bir dinleyici olmak, (2) mesaji algilayabilmek ve buna istekli
olmak; (3) bilgili olmak ve bir geri bildirim sistemine sahip olmak, (4) gdnderici 6zelligi tagimak

7. Algilama (filtreleme): Gonderi ve alicinin, algilama ve degerlendirme sekilleri her iki tarafigin 6nemlidir. Alga; kisinin
tatma, koklama, duyma, dokunma ve gérme gibi bes duyu yardimiyla dis diinyayr tanima, cevresinde kendisiyle ilgili
nesneleri fark etme, idrak etme, organize etme, anlama ve degerlendirme siirecidir. Ahcimin algilama yetenegi, deger yargilari,
hedefleri, ihtiyaglar, egitim, kiiltiir diizeyi, duygulari, tecriibeleri, fiziki ve biyolojik nitelikleri algilamayz etkiler.

8. Geri bildirim (feedback): iletisimde, ahicidan kaynaga yonelen tiim tepkilerdir. Mesajm alnmus ve anlasilmis olup
olmadigy, alic1 tarafindan verilen bir cevap ve karsilik géndericinin bir degerlendirme aracidir. Geri bildirimi olmayan iletisim
tek yonliidiir, geri bildirimle iletigim ¢ift yonlii olur. Geri bildirim; olumlu, olumsuz ve tepkisizlik olarak 3 tiirdiir.

9. Giiriiltii: Tletisim siirecinin herhangi bir asamasinda istek dist ortaya cikan, iletisimi engelleyen, siireci olumsuz
etkileyen faktordiir. Giiriiltiilii gevre sartlar iletisim imkanin azaltacaktir. fletisimi engelleyen tiim faktSrler giiriiltii sayilir.

Insan, varligm siirdiirmek, paylasmak, etkilemek, yonlendirmek ve muthu olmak icin iletisim kurar. Basari, insanmn nce
kendisiyle sonra diger insanlarla saglikl iletisimine baghdur. Etkili bir iletisim i¢in kiside baz1 beceriler gerekir. Iletisimde ve
iligkilerde bir smir koymak bazen gerekir. “Komsunu sev ama bahge duvarm kaldirma”. George Helbert.

Extkili iletisim icin gerekli beceriler; (1) karsiy1 dinlemek, (2) hosgorii, (3) empati, (4) 6n yargidan uzak, elestiriye agik
olmak; (5) insanlarla anlayis seviyelerine gore konusmak, (6) ses ayari, beden dili, g6z temasi ve hitap sekline dikkat.

Tletisimde ne sdylendigi ile birlikte nasil sdylendigi de énemlidir. Etkili iletisimde dinleyici baz: 6zellikler tasimalidr.

Dinleyicinin ozellikleri; (1) bagka isle mesgul olmaz, (2) konusanmn soziinii kesmez, sayg1 gosterir, (3) goz temastyla
Onemsedigini gosterir, empati kurar, (4) dinlerken verecegi cevabi diistinmez ve (5) isin baginda sonuca ulagmaya calismaz.

fletisimin basansizligma neden olan hatalar vardir. Tletisim kurmada yapilan hatalar; (1) nutuk geker gibi konusmak,
yiiksek perdeden 6giit vermek, (2) acimasiz abartih elestiri, (3) tenkit ve suglayici dil kullanmak, (4) konuyu farkli yerlere
tastyarak ana konudan kopmak; (5) muhatabmn anlayis seviyesini gézetmemek, (6) alayci, yargilayict olmaktir.

Insanlar, gruplar ve kurumlar arasinda iletisim siirecinin isleyisi tek yonlii ve cift yonlii olarak gerceklesir.

Tletisim siirecinin isleyisi

1. Tek yonlii iletisim: Bir kaynaktan bir alictya veya ¢ok aliciya iletmede kaynak ile alict karsihkh iliskiye girmedigi
iletisimdir. Kaynaktan bir emir alictya iletildiginde tek yonlii iletisim stireci gergeklesir ve bu ters yonde de olabilir.

2. Cift yonlii iletisim: Gondericinin mesajina alicidan geri bildirim aldigz karsilikl iletisimdir. Gonderici ile alicinim rolleri
degisir biri digerinin yerine gegebilir. Elde edilen sonuglarm iletinin kaynagma uygunlugunu belirlemek ve sapmalar varsa
diizeltip hedefine ulastirmaktir. “Ne kadar bilirsen bil; sdylediklerin karsidakinin anladigi kadardir.”” Mevlana

Tek yonlii ve cift yonlii iletisimin karsilastiriimast:

1. Tek yonlii iletisim daha hizls, ¢ift yonlil iletisim nispeten yavastir.
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2. Cift yonlii iletisimde daha dogru iletisim kurulabilir, tek yonlii iletisimde bu zayiftr.

3. Cift yonlii iletisimde hedef, giiven duygusu icindedir, tek yonliide bu bilinemez.

4. Cift yonlii iletisim, tek yonlii iletisime gore giiriiltii ve diger dis faktorlerin etkisi altindadir.

5. Cift yonlii iletisim daha demokratik bir iletisim sekli iken tek yonlii iletisimde bu yoktur.

Insanlar birbirleriyle anlasmak icin kullandiklar yollar farkl ve yeni teknoloji, yeni iletisim tiirlerini getiriyor. Gelisen
teknoloji ve yepyeni is imkanlar kolay ve pratik sekilde genis alanda iletisim kurabilmek i¢in yeni araglar gelistiriyor.

Tletisim tiirleri:

1. Sozlii iletisim: Tlgili mesajin ses veya konusma yolu {izerinden kars: kisiye aktarmudir. Televizyon, radyo ve rdportaj
ile sohbet sozlii iletisimdir. Cift yonlii sekilde sozlii iletisim gergeklesiyorsa aminda cevap alimmasi beklenir.

2. Sozsiiz iletisim: insanm sozciik kullanmadan gevresi ve birbirlerini anlama siirecidir. Kelime ile ifade edilemediginde
sozsiiz iletisim 6nemli olur. Jest, mimik, yiiz burusturma, goz gibi beden dili ile karstya mesaj verilir.

3. Yazh iletisim: Mesajin kars tarafa yazi dili kullanilarak aktarildigy iletisim tiiriidiir. Mektup, tutanak, makale, rapor,
basin bildirisi, afis, brosiir, ilan, gazete, biilten notlar ve elektronik ortamda génderilen yazih mesajlardir.

4. Gorsel iletisim: Yazih ve sozlii iletisimden farkli olarak gérsel materyalleri ve web sitelerinde kullamlan bannerlar
(reklam bandh), tanitim afisleri ve marka logolar gibi nesnelerin kullanilmast yoluyla yapilan iletisim tiirtidiir.

Dijitallesme, yiiz yiize iletisimi ve sosyallesmeyi azaltan etki gostermektedir.

Tletisim sekilleri:

1. Kisinin kendisi ile iletisimi: Kisinin kendi basina hayatinin her aninda ve her mekanda yaptigt iletisimdir. Kisi kendisi
ile iletisim yapma siirecinde diisiiniir; kendisiyle ve baskalartyla konusur.

2. Kisiler arasi iletisim: Bir iligki i¢inde gergeklesen ve kisileri etkileyen, uygun mesaj ve igerikleri olusturup aktarma ve
yorumlanmastin iceren psikolojik bilgi ahgverisidir.

3. Grup iletisimi: Iki veya daha fazla kisinin birbirlerini etkiledikleri ve birbirlerinden etkilendikleri iletisim seklidir.
Kurum i¢i iletisim grup halinde iletisimi gerektirir. Grup iiyeleri arasinda uyumu saglayacak iletisimdir.

4. Kitlesel iletisim: Iletisim araclari ile genis izleyici kitlesini bilgilendirmek, eglendirmek, ikna etmek i¢in mesajlari tek
yonlii gondermektir. Kitle; birbirleriyle baglantisiz, smif; cinsiyet, din, dil ve ki farkli genis niifustur.

Kitlesel iletisimin diger iletisim tiirlerinden farklan:

1. Tletiyi gdnderen kaynak ¢ogunlukla kurumdur.

2. Tletinin niteligi ve niceligi kisisel degildir.

3. Tleti diizenlidir, belirli bir sirada gerceklesir.

4. Verilen mesajlar herkese aciktir, siirlama yoktur.

5. Mesaj tek yonliidiir, kanal yapisi karmagik, kanal sayisi ise coktur.

5. Kurumsal iletisim: Bir kurulusun hedefine ulasmasi, faaliyetini yiiriitmesi i¢in gereken boliim ve unsurlar arast bilgi
akigini, koordinasyonu, motivasyonu, biitiinlesmeyi, karar alma ve kontrolii saglamak igin gerceklesen iletisim stirecidir.
Kurumlarda sosyal iliskileri diizenlemede, ic iletisimin temel hedefi kurum ile ¢ahsanlar arasi karsilikli bir giiven ortami
olusturmak, ihtiya¢ duyuldugunda karsilikh bilgi verme ve bilgi almay1 saglamaktir. Kullamlacak iletisim aracit segmede
araglarn bilgi aktarimim kolaylastirict, mesajm sekil ve 6ziinii degistirmeden, anlagilir, hizli olmasma dikkat edilir.

Tletisim engelleri alic1 ve kaynak arasindaki farklilik veya geri beslemenin yanlis degerlendirilmesinden ileri gelir. Tletisim
siirecinin etkin iglemesine engel; fiziki ve teknolojik faktorler ile sosyal ve psikolojik nitelikli engeller vardr.

Tletisimi engelleyen faktorler:

1. Kisisel engeller: iletisimde mecburi var olan génderici ve alicmnm farkh egitim, deger yargilan, inang, kiiltiir diizeyleri,
ortamlari, ahgkanhk, zevk ve tutkulari ile mesaj1 kasti garpitmak kisisel bir engeldir.

2. Dil faktorii: fletisimin temeli olan dilin icerdigi kelimelerin bazilarnt farkli anlam tasir. Gonderici ve ahci farkli
algilayabilir. Farkli ve birden ¢ok anlaml kelimelere dikkat edilir, kullamldiginda ise kastedilen anlam ayrica belirtilir.

3. Fiziki ve teknolojik engeller: Goriismek istenilen kisi ile yiiz ylize goriismenin miimkiin olmadiginda fiziki uzakhk
iletisimin 6niinde engel olur. Tletisim, telefonla oldugunda iletisime katki saglayan beden dili uzaklik sebebiyle goriilemez.

4. Dinleme eksikliginden kaynaklanan zorluklar: Taraflar birbirini dinlemeli, dinleme eksikligi algilamay1 olumsuz
etkiler. Algilamada segicilik, bazi mesajlar bilerek veya bilmeyerek algilanmama veya yanhs algilamayla ilgilidir.

5. ifade netliginin olmayisindan kaynaklanan zorluklar: Gonderici ifadeleriyle ne sdylemek istedigini Snceden
diistinmeli, kars1 tarafin anlayacag sekilde agik ve net olmalidir. Ahci igin anlamsiz semboller mesajin etkinligini azaltir.

6. Geri bildirimden dogan zorluklar: Geri bildirim, mesaj génderen kisiye alici tarafindan génderilen bilgi akisi olarak
kisinin davraniglarinin bir hedefe yonelmesini ve boylece hedeflerine kolaylikla ulasmasim saglar.

7. Zaman baskisi ve agin bilgi yiikii: Yeterli zamanimn olmayisi, gondericinin mesaji kisa tutmasina neden oldugundan
iletisime engel olabilir. Hizli konusuldugu zaman, siire kisitlamastyla karst karstya kalindigi mesajini verilmis olunur.
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Gelisen iletisim teknolojiler iletisimi elektroniklestirmektedir. Insan hayatm kolaylastiran, doniistiiriip degistiren
mikroislemciler, bilgisayarlar, fiber optik kablolar, yeni nesil ara yiizler, bilingli ag teknolojileri, nesnelerin intemeti, yapay
zeka, robot ve sensor teknolojileri biiyiik veri ile bulut bilisimi kas giicii ve yogun emekle yapilan islerin yerini almaktadir.

Teknolojiye asirt bagimhlik, insanligin giiniimiize kadar gelistirdigi kiiltiirii teslim alarak teknopoliye doniismektedir.
Teknopoli; teknolojiyi kutsallastirma, ona sahsiyet kazandirma, insanlik {izerinde giiven ve itaat isteyen bir gii¢ olmasidir.

Kurumda bilgi ve haber akist igin yazih, sozlii, gorsel, sdzsiiz ve elektronik posta gibi 5 tiir iletisim araci kullanihr.

Kurumsal iletisim araclan:

1. Yazh iletisim araglar: Mesajin kalic1 olmasi, bilginin gecerlilik ve dogrulugunu kaybetmeden iletilmesi i¢in mektup,
yazili raporlar, isletme gazetesi, brosiir, el kitaplari, afis ve biiltenler gibi yazih iletisim araglar kullarlir.

2. Sozlii iletisim araclar: Herhangi bir konuda ¢alisanlart aydmlatmak ve bilgi akismni saglamak i¢in sozlii olan;
konferans, seminer, goriisme, telefon konugmalari ve toplantilar gibi araclar ifade eder.

3. Gorsel iletisim araclan: fletisim ve egitimde kullanilan; ses, resim prodiiksiyonlar, tv ve bilgisayarla iletisim.

4. Sozsiiz iletisim araclar: Viicut hareketlerini, ses tonu, fistldama, mimikler, temas, rozet ve taki gibi mesaj araglari.

5. Elektronik posta: Isletme ici ve dist cevre ile iletisimde biilten, gazete ve elektronik posta kullanmdr.

Kurumsal iletigim kanallar ikiye ayrilir. Formel iletisim kanah; kurum hiyerarsisinde, tist basamakla alt basamaklar
arasi emir ve bilgi akisini saglayan iletisim kanali olarak dikey, yatay, capraz ve disa doniik sekildedir. Enformel iletisim
kanah ise tarif edilmemis kendiliginden olusan, formel yapmnmn eksikligiyle, cahisanlarin iletisim ihtiyaglarini karsilamada
dogal gruplarn olustugu iletisim sistemidir ve merkezi, Y modeli, zincir, dairesel ve serbest model olarak bese ayrilir.

Kurumsal iletisim kanallar:

L. Formel (bicimsel-resmi) iletisim kanallari:

1. Dikey fletisim: Kurumun hiyerarsik diizeninde {ist basamaklarla alt basamaklar arasmda emir ve bilgi akisini saglayan
iletisim kanalidir. Bu kanal yukaridan asagiya ve asagidan yukartya dogru iki yonlii ¢alisir.

a. Asagirya dogru dikey iletisim; kurumun hedefleri, stratejileri ile ilgili bilgiler, yontemler, haberler hiyerarsik yapist
iginde diger kisileri bilgilendirip etkilemek i¢in ist kademelerden alt kademelere yansitilir. Cesitli kademelerindeki karar
vericinin kararlarm diger personele aktarimi saglanir. El kitapciklari, duyuru, yiiz yiize ve telefonla goriisme araglari.

b. Yukariya dogru dikey iletisim; personelin diisiince, beklenti, tutum, tavsiye ve tepkilerini hiyerarsik yapi iginde tist
kademelere bilgilendirmek ve etkilemek icin iletilmesini saglayan iletigim stirecidir.

2. Yatay Tletisim: Kurulus ici hiyerarside aymi diizeydeki kisilerin birbirleriyle iletisimi, esitler arasi iletisim seklidir.
Kurumda ayni diizey birim yoneticisi ve personel, bagh olduklar {ist kademeye basvurmadan iletisim kurmada kullamlan
yatay kanallar benzer konumdaki yoneticilerin is birligi yapmak i¢in iliskiyi dogrudan gelistirmelerine katki saglar.

3. Capraz (Diyagonal) fletisim: Kurumun farkh diizey ve konumdaki béliimlerde calisanlarla diger boliimlerde
gorevliler arasinda hiyerarsik kanallar kullanmadan gergeklestirdikleri iletisimdir. Capraz iletisim, otorite birligini bozucu ve
kurum yapisimi sarsict olarak goriilmesine ragmen acil hallerde iletilen bilgi niteligine gdre bu kanal kullanilir.

4. Disa Déniik Tletisim: Siirekli gelisen bir ¢evrede kurum, varhgini hedeflere uygun yiiriitebilmek igin yeni sartlara
uymak ve toplum ile iyi iliskiler kurmak, bilgi aligverisiyle toplumla biitiinlesmek i¢in kurum dist iliskileri gelistirir.

I1. Enformel (bicimsel-resmi olmayan) iletisim kanallan:

1. Merkezi Model: Otorite ve karar inisiyatifinin en tist yoneticide toplanan ve geleneksel organizasyon felsefesinde
gortilen bir modeldir. Biitiin tiyelerin merkezdeki yetkili ile bilgi ahsverisi saglanirken, kendi aralarmda bir iletisim yoktur.
Modelin merkezilesme derecesi yiiksek, grup tatmini az, kisisel tatmin yiiksek, iletisim hiz1 ve dogruluk derecesi yiiksektir.

MERKEZI ¥ MODELI ziNncir DAIRESEL SERBEST
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Sekil 9-1: Enformel iletisim modelleri

2. 'Y Modeli: Daha az sayida iletisim kanalina sahiptir ve merkezilesme derecesi yiiksek iletisim modelidir. Liderlik
tatmini, merkezilesme derecesi, hiz, kisisel tatmin, dogruluk derecesi yiiksek, grup tatmini ve iletisim kanal sayisi diisiiktiir.

3. Zincir Modeli: Iletisimin iiyelerin birbirine yakmlik derecesine gdre isleyen modeldir. Grubun bazi iiyeleri izole
olmastyla; islevsel niteligini kaybetmesinden, kisiler arast iligkiler zayiflar ve grup verimliligi tehlikeye diiser. Bu modelde;
merkezilesme derecesi, iletisim kanal sayisy, liderlik, grup ve kisisel tatminler, hiz ile dogruluk derecesi diistiktiir.

4. Daire Modeli: Tletisimin olustugu grupta belirgin bir lider yoktur: Kisilerden herhangi biri iletisimi baslatabilir. Grup
tiyelerinin birbirleriyle iletisim imkanlan fazla oldugu bu modelde, tek kisinin iletisim kurmast ¢ok zordur. Merkezilesme
derecesi az, iletisim kanal ve grup tatmini orta, liderlik tatmini, iz ile dogruluk derecesinin diisiik oldugu bir modeldir.

5. Serbest Model: Tiim iletisim kanallarinin her zaman ve herkese acik, herkesle kisitlama olmadan iletisim kurdugu
demokratik bir modeldir. Merkezilesme, hiz ve dogruluk derecesi diistik, kanal sayist, kisi ve grup tatmini yiiksektir.

Global afetler, kisiler arasi iletisimde yabancilagma, iliskide ¢atigmalarm artmasi, ice kapanma ve kendini soyutlama,
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mesleki ¢alisma ve okul sorunlan gibi etkiler ortaya ¢ikabiliyor. Bir arada kalmak durumundaki aile tiyelerinin iligkilerinde
“ya gliclenen baglar veya kopan iligkiler” ortaya ¢ikiyor. Dijitallesmeyle birlikte kisilerin ilgi ve bilgileri degisime ugrayarak
kurulan iligki ve iletisim sekli yeni bir boyut kazaniyor; sosyal medya zeminleri, bir gruba ait olma ve duygu ve diisiinceleri
paylasma ihtiyacini karsilamada faydali goriildiigii igin kisiler arasi ortak bir paylasim alam oluyor.

Dérdiincii Boliim Sorulan

1. Tiiketici davramsini agiklamaya yonelik temel modeller nelerdir?

2.  Tiiketici satin alma davramst nedir?

3. Tiiketici satin alma davramsim etkileyen faktorler nelerdir?

4.  Satin alma paritesi nedir?

5. Tiiketici satin alma nedenleri nelerdir?

6.  Satin alma karar sonrasi degerlendirmede etkili faktorler nelerdir?

7. Pazarlamacilar tilketici satin alma davramsiyla nigin ilgilenirler?

8.  Tiiketici satin alma davranis tiirleri nelerdir?

9. Karmasik satin alma davranisi nedir ve karmasik satin alma siireci nasildir?

10. Celiski azaltici satin alma davranisi nedir?

11. Degisiklik arayan satin alma davrarnst nedir?

12.  Aliskanliga dayali satin alma davranisi nedir?

13. Tiiketici hizmeti nedir?

14. Tiiketici sikayet cesitleri nelerdir?

15. Tiiketici ile iletisimde hangi standartlar nemlidir?
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5. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISINI ETKILEYEN PAZARLAMA FAKTORLERI

5.1. Tiiketici Satm Alma Davramsim Etkileyen Pazarlama Faktorleri

Tiiketici satm alma davranisi, tikketim igin {irlin alan kisi veya hane halkmin satin alma davranisidir.

Tiiketici davramsi, degisik faktorlerin etkisinde gelisir, farkhilasir, tiiketiciyi harekete gegirir Ve satin alma karar siirecine
etki ederek belirli davramslara yoneltir. Tiiketiciyi harekete gegiren, davramsa zorlayan ve ona etki eden faktorler farkl
sekillerde gruplandirilr.

Tiiketici satin alma davramsim etkileyen faktorler:

1. Pazarlama faktorleri; (1) lirlin, (2) fiyat, (3) dagitim ve (4) tutundurma.

2. Psikolojik faktorler; (1) 6grenme, (2) motivasyon, (3) algilama, (4) tutum ve (5) kisilik.

2. Sosyal ve kiiltiirel faktorler; (1) damsma gruplar, (2) sosyal smif, (3) aile, (4) kisisel etkiler ve (5) kiiltiir.

4. Demografik faktorler; (1) yas, (2) cinsiyet, (3) egitim, (4) cografi yerlesim, (5) meslek ve (6) gelir.

5. Durumsal faktorler; (1)fiziki cevre, (2) sosyal ¢evre, (3) zaman, (4) satin alma nedeni, (5) duygusal, finansal durum.

Tiiketici satm alma davranisy, kisisel veya hane bireylerinin kullanim i¢in mal ve hizmetleri segme, satin alma, kullanma
ve elden ¢ikarma kararlandir.

5.2. Pazarlamanin Satin Alma Davramsim Etkileme Giicii

Tiiketici davranis, motive edilen bir davranis olarak goriiliir. Bu davranss, belirli motivasyon sonucunda ortaya
ciktigindan, belirli amaglar gergeklestirmek icin yapilir. Bu nedenle tiiketici davramsy, tiiketici istek ve ihtiyaglarm tatmin
etme amacini gergeklestirmek icin yapilan davranislar olarak bilinir. Ttiketici psikolojisi, davramslan etkileyen bir siirectir.

Davrams; organizmanin uyarilara verdigi tepkidir. Psikoloji (ruh bilimi); insan davraniglarm, zihinsel siireglerini ve
duygusal yasamlarm bilimsel yontemlerle agiklamaya, degerlendirmeye yonelik temel bir bilimdir. Hedef pazara sunulacak
tirtinii gelistirmek, pazara sunulacak dagitim kanallarmi segmek; tiriiniin fiyati1 belirlemek, tanitimim ve dagitimim yapmak,
satist artirici gabalardan olusan pazarlama karmasi aracihidy ile tiiketicilere tiriin sunumu yapilr.

Pazarlamanin satin alma davramsm etkileme giicii; pazarlama karmasi, pazarlamacmin kontrolinde ve
degistirebildigi veya etkileyebildigi faktorler olan tiriin, fiyat, dagitim ve tutundurmadan olusmastyla, bunun etkili sunumu
satin alma davranigmna biiyiik etki yapabilir.

Giiniimiizde kabul edilen ve en ¢ok kullanlan, tiiketicinin davranisim agiklamaya yonelik tiiketici satin alma siire¢ modeli
satm almay bir sorun ¢dzme iglemi olarak géren bir yaklagimdir. Tiiketicinin bu siiregte gegirdigi asamalar ve siireci etkileyen
faktorler de degisiklik gosterir. Bu nedenle tiiketicilerin davrarslan tiiketici psikolojisini olusturan 6nemli faktorlerdendir.
Tiiketici psikolojisini incelemek, pazarlama stirecinde pazarlamacilara yardimer olur.

Aligveris, beyindeki 6diil mekanizmasim etkileyerek kisiyi eyleme yoneltir. Bir seye sahip olma hissi, insandaki deger
achgmi giderdigi i¢in beyin bu donemlerde ahigveris yapmaya tesvik eder.

Gegmisten giiniimiize tiiketici davramslan biiyiik degisiklige ugradi. Onceleri insanlar, ihtiyact olan iiriinlere yéneliyor,
sosyallesmek icin para harcamann litks oldugunu diisiinityordu. Thtiya¢ Karsilamak icin alisveris yapilan halden simdilerde
ise mutlu olmak igin aligveris yapihir duruma gelindi. Maddi imkanlan yeterli olmasa dahi liiks bir markadan aligveris
yapmaya ¢ahsan insanlar ¢ogaliyor. Bunun i¢in kredi kartlari kullanarak borglantyor ve gelecegini ipotek ediyor. Aslinda bu
bir ¢ilgmhk ve kendini bitirmedir.

Psikoloji bilimi, insanlarn titketim aliskanliklari {izerine dikkat ¢eken veriler ortaya koymaktadir. insan beyninin titketim
unsurlarina yoneldigini fark eden markalar, satin almaya tesvik edecek, dogrudan bilingaltna yerlesen farkli reklam
kampanyalar diizenliyorlar.

Pazarlamacilar igin aligveris bir ikna sanatidir. Pazarlama yetenegiyle, kimsenin yasami boyu isine yaramayacak bir seye
herkesin ihtiyaci olduguna inandirhyor. Gegmiste yiiz yiize ahgveriste miisteriyi ikna etmeye yarayan jest ve mimikler yerini
uzaktan satista ikna giicli yiiksek renklere ve tasarima birakiyor. Pazarlamacilar, renklerin algilarn ve davramglart nasil
etkiledigini inceleyen renk psikolojisini 6greniyorlar. Renklerin dili; sar; genglik, zeka, beyaz; saflik, temizlik, kirnmz;
heyecan, cesaret, tutku, gri; alcak goniilliik, mavi; giiven duygusu, yesil; rahatlama, turuncu; harekete gec, pembe;
romantik, siyah; giig, kalite, mor; hayal giicti, dinginlik, lacivert; uyum, basari, sar ise cosku ve mutluluktur.

Kitlelerin zamanla, ihtiyac ve beklentiler degisir gergek ihtiyag olmayan birgok tirtinii ihtiyagnus gibi algilamaya baglar.

5.3. Pazarlama Karmasi Elemanlan

Tiiketici satin alma davramsi, pazarlamacilar agisidan biiyiik 6neme sahiptir. Siireci bilmek, tiiketicinin ihtiyaglarim
karsilamak i¢in 6nemli ipuglart verir.

Pazarlama; kisisel ve organizasyon amaglarina ulasmayi saglayacak degisimi gergeklestirmek tizere, insan ihtiyaglarini
belirleyerek bunlan karsilamak i¢in gerekli girdileri temin edip, tiretim siirecinden gegirerek iiriin haline gelen mal, hizmet ve
fikirleri, gelistirme, fiyatlama, dagitma, tutundurma, satig ve satis sonrasi hizmetleri yiirlitmedir.

Pazarlama karmasi (bilesen/sunu); hedef pazara sunulacak iiriinii gelistirmek, fiyati belirflemek, tamitmak, dagitim
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kanallarim secip dagitmak ve satist artirict ¢abalarda bulunma faaliyetidir.

5.3.1. Uriin

Uriin, fiziki biitiinliigiine bagl onunla ilgili yardimet isler, bakim, tamir, ek, yedek parca, ambalaj ile birlikte ifadesidir.

Uriin; bir istek ve ihtiyact karstlamak icin belli bir fiziki veya zihni ¢aba sonucunda elde edilen, dokunulabilir veya
dokunulamaz nitelikte olan, islevsel, sosyal ve fizyolojik faydalar bulunan seylerdir.

Insan ihtiyaglarin karsilayan araglara somut mallar ve soyut hizmetlere birlikte {iriin denilir. Ureticiler, piyasada daha fazla
satt i¢in lirlinlerini stirekli yenilemeye ¢alisirlar. Yenilik tiriiniin kendisinde veya ambalajinda da olabilir. Yeniligin temel
Olctisi, tiiketici ihtiyacina cevap verebilme kabiliyetini barndirmasidir.

Yeni iiriin; pazara daha 6nce hi¢ sunulmamis 6zgiin bir ticari iirlin veya var olan bir {iriiniin teknolojik ile tizerinde
degisiklik yapilarak sunulan {iriindiir. Uriiniin tiiketici tarafinda yeni olarak algilanmasi nemlidir.

Tiiketici tercihlerinin stirekli degistigi bir ortamda, bir tirtiniin stirekli satilmasmin imkansiz olmasindan igletmeler zaman
icinde yeni iiriin iireterek varhiklarm siirdiiriip, planladiklar1 kar miktarlarma ulasabilirler. Uriinlerin piyasada belirli bir kalis
stiresi vardir, bu stireyi gereksiz uzatmak talep azalacagi igin risk tagir. Bu nedenle zaman geldiginde {iriinii piyasadan ¢ekip
yerine yeni tiriinler sunulmahdir. Miisteriye satildiktan sonra isletmenin tiriin ile ilgili gérevi devam eder.

Uriinlerin 6nemlerini kaybetme nedenleri; (1) iriine olan ihtiyacin kalkmasi, (2) ayn ihtiyact karsilayan daha iyi veya
ucuz tirlin tiretimi ve (3) rakip isletmelerden birisi basarili bir pazarlama kampanyasi uygulamaya koyabilir.

Tiiketici tercihlerinin stirekli degistigi bir ortamda, bir tirtiniin siirekli satis imkansizlig1 isletmeleri yeni tiriin liretmeye
yoneltir. Hedeflenen kara ulasmak ve varligmin devam yeni tiriinler iiretmek veya tirtinlerde degisiklikle miimkiindiir.

Yeni iiriin iiretme nedenleri; (1) kaynak kullanim, (2) pazar stratejisi, (3) biiylime istegi, (4) tirlin modasmin gegmesi,
(5) rekabet ve (6) teknolojik gelisimdir.

Yeni bir {iriin gelistirmede yeni {iriin fikirleri; miisteriler, saticilar, cahsanlar, yoneticiler, rakipler, arastirma ve gelistirme
boliimlerini kullanir. AR-GE’yi bilim insanlar, inovasyonu is insanlart yapar. Isletme, yeni iiriin gelistirmede, maliyetlerini
diisiirerek rekabet giiciinii arttrmal ve tiriiniin tiiketici ihtiyacma cevap verebilmesini saglamalidir.

5.3.2. Fiyat

Isletmeler, farkh nedenlerle aym iiriine farkh fiyat koyarlar. En pahali iiriin, her zaman en kaliteli {iriin olmadig1 icin
tiiketiciler iiriin 6zellikleri konusunda yeterli bilgi elde ederek fiyatlart dikkatle karsilastirir ve 6dedigi paraya mukabil fiyatt
uygun goriirse {irlinii satin alir. Belirlenen fiyat yaninda, fiyat indirimi, taksitli satis ve 6deme kolayliklar fiyatla beraber
diisiiniilir.

Fiyat; bir mal, hizmet veya fikrin satin alimmasi veya kullanilmasi karsihgr talep edilen para veya benzeri degerler,
fiyatlama ise isletmenin amaglarma ulasabilmesi i¢in {iriin fiyat: belirleme ve yonetme islemidir. Fiyat belirlemede; tiriin
maliyeti, fiyatlama beklentisi, dagitim kanalinin durumu, isletme i¢i nedenler, tiriin niteligi, sektoriin durumu, piyasadaki
mevcut arz-talep, tiiketici davranslari, kanuni, teknolojik ve ¢evre diizenlemesine dair dis etkenler rol oynar.

Fiyatlama hedefleri; (1) kan yiikseltmek, (2) hedefkarhlik diizeyine ulasmak, (3) talep degiskenliginden faydalanmak,
(4) satig gelirlerini yiikseltmek, (5) fiyatlarda istikrar saglamak ve (6) pazar paym korumaktir.

Piyasa sartlarinda fiyatlama klasik maliyet + kar = satis fiyat1 yerine pazardaki fiyat - maliyet = kar seklinde
yapilmaktadir. Fiyatlama caligmalan belirli yaklagimlar ve yontemlerle olusturulan fiyat politikalari ile yiiriitiiliir.

Temel fiyat politikalar; (1) tek fiyat politikasi, (2) 6zel fiyat politikasi, (3) kalanh fiyat politikasi ve (4) zararmna fiyat
politikasidir. I¢ pazarda oldugu gibi global fiyatlandirmada da gesitli yontemler kullantlr.

Uriin fiyatlama yontemleri; (1) maliyete dayal fiyatlama, (2) talebe dayal fiyatlama ve (3) rekabete dayah fiyatlamadir.
Uretim igin katlanilan maliyet toplam iiretim maliyetini verir, bu maliyet iiriin miktarmna béliinerek birim maliyet belirlenir.

Fiyatlama, miisterilerin satin alma kararinda etkili rol oynayan faktorlerdendir. Fiyatlama, hem {irlin hem markanin
miisteri géziindeki imajim belirleme, iiriine ve sunduklarna dair bir fikir vermeyi kolaylastirtyor. Rekabette de dinamikleri
degistirmeyi saglayan iiriin fiyatlamada dikkatli bir calisma yiiriittiliir.

Global pazarlamada fiyatlama politikasim etkileyen faktorler; (1) tiriin maliyeti, (2) pazar sartlan ve arz-talep, (3)
rekabet yapis1 ve piyasanin isleyisi, (4) dagitim yapisi ve kanallar, (5) hiikiimet politikalar1 ve kanuni zorluklar, (6) isletme
amaglari, (7) doviz kuru ve pariteleridir.

Global pazarlamada fiyatlama siireci; (1) talep tahmini, (2) rakip tepkilerini 6lgme, (3) pazar paym belirleme, (4)
fiyatlama stratejisi segme, (5) pazarlama politikasim degerlendirme, (6) fiyat secimi.

Isletme, fiyatlamada karsilastig1 farkli zorluklara cis pazara girince yenileri eklenir ve fiyatlama kararlan daha zorlasr.

Global pazarlamada fiyat farkhlastirma yontemleri; (1) miisteri esasma gore fiyat farkhlastirmast, (2) tirlin esasina
gore fiyat farklilastirmast, (3) yer esasia gore fiyat farklilagtirmast ve (4) zaman esasina gore fiyat farkhlagtrmasidir.

Ekonominin diizen i¢inde yiiriitiilmesini ifade eden ekonomik istikrar; fiyat ve finansal istikrara baghdir. Uriin fiyatlarmi
etkilemek i¢in dezenformasyon (yanlis bilgi) spekiilasyon (vurgun), manipiilasyon (aldatma), stokculuk, haksiz rekabet,
yaniltic1 reklam, tiiketici mecburiyetini kotiiye kullanmak, fahis fiyatlama firsat¢ihgr ve haksiz kazang 6nlenmelidir. Devlet,
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toplum tercihlerine uygun tiretimi saglamak, fiyatlart makul diizeyde tutmak ve temel ihtiyaglan karsilamada piyasaya
miidahale ile diizeltici tedbirler alir. Kapitalizmin patronlary, istedikleri zaman miidahale ettikleri ekonomiye, piyasa istikrarm
bozacag gerekeesiyle baskasmin miidahalesini istemezler.

5.3.3. Dagitm

Pazarlama bilegeni olan dagitim, “yer” kavramiyla ilgili; tiretim yeri, depolama yeri, satis yeri ve kullamim yeri dagitim
islerinde g6z Oniinde tutulacak verilerdir.

Uriiniin bulunmas1 ve ulasilabilir olmast tilketici agisidan énemlidir. Dagitim kanallarmdan ve aracilardan faydalanarak
{iriinlerin fiziki dagitim yapihr. Isletme faaliyetlerinde {iretilen ve fiyati belirlenen mal ve hizmetlerin tiiketicilere
ulastiriimasim dagitim, dagitim kanallart araciligy ile gerceklesir.

Dagitim; iiretilen ve fiyati belirlenen mal ve hizmetlerin tiiketiciye ulastirilmasi, tiretim ile tiiketim arasmdaki acig
kapatmast i¢in basvurulan yontemlerin biitliniidiir. Dagitim kanah ise iiriinii hedef pazara tastyan ve nihai tiiketiciye
ulastirarak satm almaya uygun hale getiren bir organizasyon sistemi ve bir pazarlama karmasi bilesenidir.

Dagitim kanali modelleri, kanal iiyeleri arasinda iligkilere gore dogrudan, dolayla ve biitiinlesik dagitim seklindedir.

Dagitm kanah modelleri:

1. Dogrudan Dagtim Kanah: Uretici isletmenin kendi satis organizasyonu ile iiriinii dogrudan dogruya tiiketiciye
satt1@1, bir ucunda iiretici diger ucunda tiiketicinin bulundugu dagitim kanalidir. Uretici ve tiiketici arasinda aracinmn olmadig
dagitim, tireticilere daha fazla kontrol imkam verir. Hizmetlerde dogrudan dagitim elektronik/dijital dagitim kanah; ses,
goriintii ve bilgi gibi hizmetin miisteriye bilgi iletisim teknolojileriyle dogrudan ulagtiran kanaldir. internetin gelisimiyle dijital
dagitim kanallan geleneksel kanallara oranla payi artiyor. Dogrudan dagitimin faydalan; (1) tiretici, tilketiciyle yakin iliski
geregi pazardaki gelisimi daha iyi izleyebilir, (2) tiretici hareket serbestligi, (3) satis faaliyetlerini etkin kontrol. Dogrudan
dagititmun zararlan ise (1) genis depolama ihtiyaci ve (2) finans zorluklaridir.

2. Dolayh Dagitim Kanah: Uretici ile tilketici arasndaki alim satim iliskisinin hukuki ve ekonomik bagimsizlig1 olan
ticari kuruluslarca saglanmasi halidir. Bunlar; acente, yetkili bayi, komisyoncu, toptanci ve perakendecidir.

3. Biitiinlesik Dagitm Kanah: Dogrudan ve dolayh dagitim kanallarm aym anda kullanilarak {irlinii tiiketiciye
ulagtrmadir. Bir araci, diger aracilarla birlikte hareket etmeyi hedeflemesi dagitim kanalinda biitiinlesmeyi getirir. Onceki
veya sonraki faaliyet alanlarini ekleyerek ileriye veya geriye dikey biitiinlesme, iki veya daha fazla isletmenin birlesmesi veya
yeni bir isletme kurmalan yatay biitiinlesmedir. Cok kanalli dagitim, tiiketici memnuniyeti ve pazar payim artrir.

Dagitm kanah tiirleri:

A Kanal: Uretici-Tiiketici

B Kanah: Uretici-Perakendeci-Tiiketici

C Kanah: Uretici-Toptanci-Perakendeci-Tiiketici

D Kanah: Uretici-Komisyoncu-Toptanci-Perakendeci-Tiiketici

A kanah, dogrudan satigla dagitim stirecinde herhangi bir arac1 kullaniimaz, tiriinii miisteriye kendisi satar ve teslim eder.
Uriin {izerinde kontrol saglanir, aracilar olmadig1 icin maliyet diiser, fiyat ve rekabet avantaji saglar. B kanalinda yer alan
perakendeci; bir toptanci veya tireticiden tiriinler satn alarak bunlart miisterilere satan aract gergek kisi veya tiizel kisidir. C
kanali; ¢ok fazla perakendeciye ihtiyag duyuldugunda bunun yerine az sayida toptanctya yonelir. D kanaly; is yapmanin
imkansiz oldugu sartlarda, yogun dagitim gerektiren {iriinler i¢in komisyoncu, toptanci ve perakendeci segilir.

Dagitm kanah aracilarn:

1. Bayi: Uriinlerin yurt iginde veya yurt disinda ana isletme adma satis ve pazarlamasim saglayan, isletme ile aralarndaki
hukuki kurallara bagh olarak ¢alisan gergek veya tiizel kisidir. Bayiler nihai tiiketiciye dogrudan mal satarlar.

2. Acente: Bir kurulusa bagh olmaksizin sézlesmeye dayah belirli bir yer ve bolgede isletmeyi ilgilendiren islerde aracilik
eder islert yiirtiten gergek veya tiizel kisidir. Firmalarm mal veya hizmetlerini pazarlayan bagimsiz temsilcidir.

3. Komisyoncu (Broker): Alim ve satim iglemlerine belli bir Ticret karsiligr aracilik eden kisi veya kurumlar hesabna is
yapan bagimmsiz islemcilerdir. Brokerler alici ve saticinin uzun dénemli temsilcisi degildir ve ok az risk alidar.

4. Distribiitor (Dagiticr): Kendi hesabma bagimsiz olarak bir isletmenin {irlinleri hakkinda bilgi veren veya {iriin
dagitiminda arac1 gorevini {istlenen sdzlesmeye dayah ¢alisan gercek veya tiizel kisidir. Uretici ile dagitim kanalinda araci.

5. Franchising (Imtiyaz): Bir markanmn imtiyaz sahibi, belli sartlarda isin yonetimine destek saglayarak, bir bedel
karsiligl, bagimsiz yatinmeilara markasini kullandirmasidir. Ayricaligr veren; franchisor, alan franchiseedir.

6. Toptanci: Ureticiden ¢ok miktarda iiriinii kendi hesabma satm alip depolama ve fiziki tasimasini yaparak risk
tistlenerek perakende satis yerlerine satan tiretici ile son tiiketici arasinda aracilik yapan tedarikei gercek veya tiizel kisidir.

7. Perakendeci: Bir toptanci veya tireticiden tiriinler satm alarak bunlan tiiketiciler ve miisterilere satan araci gergek kisi
veya tiizel kisidir. Perakendecilik; satisa sunulan tiriinii nihai tiiketiciye pazarlama ve satisi ile ilgili faaliyetlerdir.

Global pazarlamada dagitim kanah secenekleri:

1. Kendi satis organizasyonu ile global pazarda dagitim.

2. Satig miimessilligi yoluyla global pazarda dagitim.
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3. Bayi/distribiitér/dagitict ile global pazarda dagitimdir.

Isletme, bu ii¢ secenekten kendine en uygun olam tespit ederek, secenegini uygulamaya koyar. Buii¢ temel dagitim kanalt
seceneginden en ¢ok fayda saglayan fakat en pahah olan kendi dis satis organizasyonunu kurmaktir.

5.34. Tutundurma

Satig cabalari, promosyon, tanitim ve reklam olarak da ifade edilen tutundurma, pazarlama karmasinin (bilegenlerinin)
dordiincii ve sonuncusudur.

Tutundurma; tiriin satisii kolaylagtirmak igin pazarlamaci kontroliinde yiiriitiilen, hedef kitle olan tiiketiciyi tiriin,
isletme Ve galismalar konusunda bilgilendirme, olumlu imaj saglayarak bunu pekistirmeye doniik planlanmus bir iletisim ve
degisik kanallarla yiiriitilen faaliyettir. Uriinle ilgili tiiketicileri bilgilendirilme, ihtiyag hissettirilip satn almalarinm
saglanmast i¢in yirtitiilen faaliyetlerdir.

Tutundurmanin o6zellikleri:

1. Iletisim teorisine dayanir ve ikna edici yonliidiir.

2. Genelde fiyata dayali olmayan bir rekabet aracidir.

3. Isletmelerin genellikle dis cevre ile olan iletisimini kapsar.

4. Dogrudan satist kolaylagtirmaya doniik oldugu kadar tutum ve davranislara da yoneliktir.

5. Diger pazarlama faaliyetleri ile birlikte uygulanir ve onlarn etkisi altindadir.

6. Uriin, fiyat ve dagitim arasinda planli bir calisma gerektirir ve birlikte sinerji olusturur.

7. Tutundurma hem tiiketicilere yonelik hem de pazarlama kanali tiyelerine yoneliktir.

Uriinle ilgili olan ve planh iletisime dayanan biitiin pazarlama calismalari; kupon ve hediye dagitimlar, her gesit
yarigsmalar, perakende fiyat indirimleri, piyasaya ve satis organizasyonuna verilen her tiirlii primler, tiiketici ve piyasa ile olan
dogrudan her tiirlii iletisim satis tegvik (tutundurma) yontemidir.

Tutundurma karmasi elemanlar:

1. Kisisel satis.

2. Tamtim.

3. Reklam.

4. Halkla iliskiler.

5. Satis gelistirme

6. Dogrudan pazarlama.

7. Sponsorluk.

8. Internet ve online (gevrim i¢i) pazarlamadr.

Tutundurmanm bu sekiz eleman ile bir mal veya hizmete karsi insanlarin kafalarinda intiba, imaj, statii gibi unsurlar
yerlestirmek olarak ifade edilen konumlandirma da s6z konusudur.

Besinci Boliim Sorulan
Pazarlama nedir ve pazarlama karmasi elemanlari nelerdir?

Pazarlama ile satin alma davranisi nasil etkilenebilir?
Yeni {iriin nedir?

Fiyat ve fiyatlama nedir?

Fiyatlama yontemleri nelerdir?

Dagitim ve dagitim kanah nedir?

Dagitim kanali modelleri nelerdir?

Dagitim kanal tiirleri nelerdir?

Dagitim kanah aracilart nelerdir?

Tutundurma nedir?

Tutundurma karmasi elamanlari nelerdir?

RBoOooo~Nooo~WDNE

= o
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6. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISINI ETKILEYEN PSIKOLOJIK FAKTORLER

Tiiketiciyi harekete geciren, davranisa zorlayan ve ona etki eden faktorler farkh sekillerde gruplandirlir.

Tiiketici satin alma davramsm etkileyen faktorler:

1. Pazarlama faktorleri; (1) lirlin, (2) fiyat, (3) dagitim ve (4) tutundurma.

2. Psikolojik faktorler; (1) 6grenme, (2) motivasyon, (3) algilama, (4) tutum ve (5) kisilik.

2. Sosyal ve Kiiltiirel faktorler; (1) damsma gruplar, (2) sosyal smif, (3) aile, (4) kisisel etkiler ve (5) kiiltiir.

4. Demografik faktorler; (1) yas, (2) cinsiyet, (3) egitim, (4) cografi yerlesim, (5) meslek ve (6) gelir.

5. Durumsal faktorler; (1)fiziki cevre, (2) sosyal gevre, (3) zaman, (4) satin alma nedeni, (5) duygusal, finansal durum.

5.1. Ogrenme

Ogrenme, kisinin bilgiyi yorumlama ve yapilandirma siirecidir. Ogrenmede yeni bilgiler dnceden dgrenilen bilgiler
lizerine kurulur. Yapilandirmaci 6grenme, var olanlarla yeni 6grenmeler arasinda bag kurma ve her yeni bilgiyi var olanla
biitiinlestirme stirecidir.

Ogrenme; belli durumlar, sorunlar karsisinda tepki ve davrans olusturma, gerektiginde bunlan degistirerek yenilerini
kazanabilme, bilgi, beceri, anlayis edinme yetenegidir. Ogrenme, bebeklikten baglar, hayatm sonuna kadar bazen edilgen,
bazen de aktif devam eder.

Egitim/6grenme asamalar; (1) aile igi (davranis ve yagsam), (2) gevre iligkileri ve sosyal iletisim, (3) kisisel dzellikler ve
deger yargilar, (4) toplum iliskileri ve sosyal ¢evre iletigimi.

Ogrenme cesitleri; (1) gorsel dgrenme (izleme/gozlem yoluyla Sgrenme), (2) tecriibi 5grenme (deneme/yaniima yoluyla
ogrenme), (3) duygusal 6grenme (duyw/duygu ile 6grenme) ve (4) dogal 6grenme (kurumsal/sistematik 6gretim).

Etkili 6gretmenin ozellikleri; (1) isbirlik¢i demokratik tutum, (2) kisiye nezaket, ilgi, anlayss, (3) sabir, (4) hos bir
goriinis, (5) esneklik, (6) espri yeteneg, (7) tutarh davranis, (8) 6grenci sorunlar ile ilgili olma, (9) adalet ve tarafsizhiktir.

Ogrenme siireci; (1) duyma, (2) gérme, (3) tatma, (4) dokunma, (5) koklama olarak bes temel duyu ile (1) akal, (2) hayal,
(3) hafiza, (4) zan, (5) sahiplenme, (6) sevk ve (7) arzulama gibi yedi diger duyu yardimu ile gergeklesir.

Veriler, ilgi ve ihtiyaglar arasinda yer alirsa 6grenme derecesine gore hafizaya kaydedilerek 6grenme gerceklesir.
Gelisime agik, merak ve istek 6grenimi kolaylastinr, siiphe, endise, kaygy, karamsarlik dgrenmeyi engeller. Ogrenmenin
olgunluk noktas1, &grenilen bir davranisin ahskanhgm bir {istii olan refleks haline gelmesidir. Istenmeyen reflekslere “tik”
denir. Refleks halini alan aligkanligin degisimi zor olmastyla higbir yanhs hareket tekrarlanmaz.

Ogrenmede, aralarnda siki iliski olan; davrarsc, bilissel ve duyussal dgrenme olarak ii¢ teori vardir:

1. Davramsgt Ogrenme Teorileri: Gozlemlenebilir davranstan hareketle davrams-gevre iliskisi incelenir. Degisik
organlarm egitim ve 6gretimde kullanimiyla ilgili becerileri gelistirmeyi igerir. Teori, Sarth Refleks/Klasik Sartlanma ilkesini
gelistiren [van Petrovig’le baglar. Frederic Skinner deneylerle gelistirdigi edimsel sartlanma; bir davranisin sonuglarina bagl
olarak degisiklige ugramasidir. Uyariciya ihtiyag olmadan davranisla iyi sey elde edilirse o davranis tekrarlanir degilse
tekrarlanmaz.

2. Bilissel Ogrenme Teorileri: Kisilerin kullandig zihni aktivite siiregleri olusturur ve bilginin nasil kullanildig; iizerinde
durur. Ogrenme genelde kavram, kural, kanun, teori ve problem ¢dzme siireci ile ilgili bilgilerin dgrenilmesini igerir. Kisi
geemis tecriibesi, bu yoksa diisiince yetenegi ile sorunu anlayarak ¢oziim yollarim 6grenebilecektir.

Bilissel 6¢renme diizeyleri ve bunu tamimalan basitten karmagiga dogru siralanir:

1. Bilgi: Hatirlama, goriince tanima ve sorulunca sdyleme veya ezberden aynen tekrar etme davranislarini kapsar.

2. Kavrama: Konuyu agiklayabilme, bilgiyi kendine 6zgii ifade ve kavramlarin farkim anlayabilmeleri beklenir.

3. Uygulama: Daha 6nce 6grenilmis olan bilginin yeni problem durumlarinda kullamlmasim ifade eder.

4. Analiz: Kisilerin bir biitiinii parcalara ayirabilmesi ve pargalar arasindaki iligkileri gorebilmesini kapsar.

5. Sentez: Ogrencilerin dgrendiklerinden yeni (6zgiin) bir iiriin iiretme becerilerini gdsterecekleri davranslan kapsar.

6. Degerlendirme: Bir bilgiyi l¢iitlerle karsilastirarak tutarl olup olmadigma yonelik hiikkiimde bulunmayi kapsar.

Davramgsal 6grenme, kisinin degisik organlarmin 6grenmede kullanimu ile ilgili becerilerin gelistirilmesini igerir,
Ogrenmenin temelinde ‘cagrisim ilkeleri” oldugunu soyler, bilissel 6grenme teorileri ise bu aciklamay yetersiz bulur.

3. Duyussal Ogrenme Teorileri: Inanc, niyet ve hislerle ilgili kavramlarin kisilerde degisimini kapsamina alir.

Egitim ve 6gretimin kitlesellesmesiyle sadece okumak Ve duymak iizerine kurulan 6grenim yetersizdir. Tek yonlii
anlatim yerine, kurallar belirleme, duygudaslik, g6z temasi, ses-goriintii-tahta icerikli farkh yontemlerle etkilesimli, eski
bilgiye yenileri ekleyerek gercek hayatla baglanti kuran, yer-zaman smirlamasini kaldiran ve 6grenmeyi sosyal bir etkinlik
goren bir yaklasim benimsenmelidir.

Egitim ve 6@retimin gelisimi; (1) mobil teknolojilerle 6grenme (mobil erigim), (2) sosyal medya ile 6grenme (sosyal
medya erigimi), (3) uygulamal: 5grenme (kisisel dzelliklere gore), (4) is hedef ve sonucuyla uyumlu dgrenme (i nceligi).

Ogrenimde, uygun dgrenme giktilan, etkin gretme stratejisi, kisisel gelisimi saglama, uygun degerlendirme sistemi ve
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Ogrenene odakli miifredat bir biitiindiir. Taklit ve yonlendirmeyle ailede verilen biling, okuldaki 6gretimle biitlinlesir.
“Vicdanmn ziyast, ulim-u diniyedir. Akl nuru, fiinun-u medeniyedir. Ikisinin imtizactyla hakikat tecelli eder. O iki cenah ile
talebenin himmeti pervaz eder. iftirak ettikleri vakit, birincisinde taassup, ikincisinde hile, siiphe tevelliid eder.”” S. Nursi

Egitim sistemi, hicbir 6grenciyi elemeden iyi egitim almasim saglayacak adil bir lgme ve degerlendirme sistemi
gelistirmelidir. Hedefi, rotasi belli, global diinya diizeninde fikri olan milli hedefleri belirli bir sistem kurulmalidir. Gengler,
ihtiyaca bagli, gelecegin mesleklerine gére dogru yonlendirmelidir. Kisinin ilgi alanini dikkate alarak gelisimi ile ilgili olumlu
omekleri niine koymahidir. Belli sektorler ticret artisi elde ederken, bazi sektorlerde ise licret kaybi yasantyor. Gelecegi dogru
tasarlamayanlar ¢oker. Gelecegi sekillendirecek meslekler iyi tespit edilerek geregi yapilmahidir.

Egitim; kisinin 6grenim sonucu elde ettigi bilgileri uygulamaya doniistiirmesini saglayacak davrams degisikligini
olusturan, amaglan belirlenmis planh bir etkinliktir. Ogretim ise kisinin belirli bir alanda bilgi ve beceri kazanmast igin planl,
programh bilgi verme, arag gerecleri saglama ve 6grenimde yol gosterme, tedris, tedrisat, talimdir.

Egitim ve 6gretim sisteminde, insana bir sey vermek ve davranis degisikliginin kaliciigy, egitim ve dgretimle olur. Insan
ihtiya¢ hissettiginde 6grenme diizeyi yiikselir ve bunu baskasina 6gretecekse daha iyi 6grenir. Okul, tiniversite, egitim
ortamlartyla egitimde networklerin kurulmasi ve birlikte is yapma kiiltiiriindeki doniistime onciiliik ederek uzaktan egitim
gibi siirdiirtilebilir egitim sistemleriyle 6grenenlerin uyumlarim saglayarak kisisel gelisimlerine katki sunarlar.

Uzaktan egitim; ders veren ile 6grencinin ayni ortamda olmadigy, online/e-learmning, sanal, ¢esitli egitim yontem ve
teknikleri ile zaman, mekan smirlamalarimi kaldiran sistemdir.

Uzaktan egitim i¢in elektronik altyapry1 giiclendirme, dijital icerik hazirlama, kurumsal kapasiteyi artirma, dijital beceri,
Omiir boyu 6grenme ve ¢oklu 6grenme sekillerine yatinmlar artmaktadir. Bilgi yonetiminin gelisimi, igerik {iretim ve
paylasiminim teknolojiyle kolay, hizli erisim imkan1 online 6grenmeyi gelistiriyor.

Teknolojik gelisim, bilgi akisim hizlandirarak ¢ok fazla bilgi ve gorseller 6grenmeyi etkileyerek gelistiriyor. Sosyal
medya, kisa metin ve goriintii politikalar, kisilerin daha kisa siirede daha ¢ok bilgi alma aligkanligim artirci. Gegmisten
gliniimiize tek sey insanin degisim ve gelisimi oldugu gergegi; gecmiste olanla bugiin olanin farkli olacagim agiklar. Bilgi
cagmin temel dzelligi olan hiz, insamin dikkat etme siresiyle bulustugunda gorsel hafizanin 6grenme giiciinii artirtyor.

E-egitimde dijitallesmenin yayginlasmast ile egitim-Ogretim materyali olarak kullanilan basili ders kitaplari, animasyon,
video, egitsel oyun, etkilesimli igerik, sunum, sanal ve artirilmig gergeklik uygulamalan gibi birgok e-igerikle destekleniyor.
Egitim teknolojilerinde artan cesitlilik, gelisim, zaman ve mekandan bagimsiz 6grenmeyi destekleyen, 6grenme stirecini
zenginlestiren e-igerikler tasarlama, gelistirilme ve egitim-0gretim stirecinde kullanm yayginlagarak 6grenme ortamlarmin
ayrilmaz parcasi haline geliyor. E-icerik ile edinilen bilgi, beceri ve gelistirilen tiriinlerin katkist artryor. Teknolojinin okul i¢i
ve dis1 6grenme ortamlarma entegrasyonu gevrim igi (online) kaynaklarin 6nemini artirryor.

Dijital igerik gelistirme, 6grenme ortaminda kullanma ile 1lgili e-icerigin tanmu, Gnemi, kalite ve etkililige katki sunan
temel ozellikler, e-igerik gelistirmede etkili 6gretim tasarimu, e-igerik planlama, tasarlama ve gelistirme siireci onemlidir.

Dijital 6grenme nesnesi (dijital icerik); 6grenmeyi destekleme potansiyeli olan, kisisel kullaniimak tizere gelistirilmis,
farkli ortam ve zamanlarda farkli kullanicilar tarafindan tekrar tekrar kullamlabilen elektronik kaynaklardir.

[lkokuldan iiniversiteye kadar tiim miifredat programlari dgrenciye bilgi aktarmak {izerine tasarlanan anlayisla gelisen
alg1 1y1 tiniversite {iretilen bilgiyi hizli ve 1y1 aktaran, kétii tiniversite ise bilgiyi ge¢ ve kotii aktaran kurum olarak goriilme
gergegi degisti. Internet egitimi gelistirdi, bilgiyi kit bir iiriin olmaktan cikartarak, ulasim kolay ve zahmetsiz hale getirdi.

Yapay zeka yazilim araglar1 olan sohbet ve diyalog robotlart; metinden goriintiiler olusturma, icerik tiretme, kullanici
sisteminde bilgi saglama, cevap verme, denetimli ve takviyeli pekistirmeli 6grenme teknikleriyle dneriler sunmaktadir.

Ogrenme ve tiiketim iligkisi; 5grenme ve tiiketim iliskisi ile marka bagimlilig1 arasinda dnemli bir iliski vardir. insanlar
bir tiiketici olarak “tiiketimi” dgrenir. Tiiketici davramsmnin cogu dgrenilmis davranslardir. Ogrenme ilk aileden baslayarak
kisinin yasan boyu devam eder. Kisi, taklit, katilm ve yetistirme ile 6grenmeyi gerceklestirir. Giinliik hayatta, hangi
tirtinlerin nerelerden alinacag ve nasil tilketilecegi 6grenme yoluyla gergeklesir.

Kisinin davramgmin degisebilmesi icin meveut davranisiin ihtiyacim istenildigi sekilde karsilayamamast gerekir.
Tiiketicinin temel gorevi, en yiiksek faydayi saglayacak tikketim uygulamalarm 6grenmektir. Yeni bir {iriiniin nasil
kullamlacagim 6grenmek, en iyi ve akilcr satin alma islevini yerine getirmek 6grenme teorisi ile ilgilidir. Bir aligveris ve
{iriinden olumlu deneyim kazanan tiiketici, tiiketim ile ilgili davranisi 6grenmis olur. Isletmeler, olumlu deneyim
kazandirmak igin rekabet ederler. Amag, tiiketici olumlu deneyim kazanarak kendi tirlinlerini segmeyi grenmesidir.

Tiiketici her seferinde tercih ettigi markayi satin alma egilimi olan marka bagimhhg ile 6grenme teorisi arasmda 6nemli
bir iliski vardr.

Marka bagimhhgy; tiiketicinin {irtinii ve markay1 6grenmesi sonucu olusan bir davrams degisikligidir.

Tiiketici, ihtiyaglarmi karsilayabilecek tirtinleri 6grendikten ve belirli bir doyuma ulastiktan sonra, o Tirline ve markaya
karst olumlu diistinceler gelistirecektir. Dolayistyla, tiiketici aym ihtiyaclan tekrar ortaya ¢iktiginda benzer 6zellikli diger
tirtinler iginden aymi tiriinii satm alma egilimi gosterir. Bdylece, tekrarlanan bir davrams marka bagimhhg yapar.
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Marka bagimhhginin sartlarn:

1. Marka bagimhhg rastgele degildir.

2. Davramgsal bir tepkidir.

3. Belirli bir stire sonunda ortaya ¢ikar.

4. Karar stireci bir birim tarafindan gerceklestirilir.

5. Bir veya birden fazla marka segeneginin olmasi gerekir.

6. Psikolojik bir stirecin islevidir.

Marka bagimhigina ulasincaya kadar kisiler iic asamadan geger: ilk asama; iiriin tiiketiciler tarafindan hatirlanmaz,
ikincisi, tiiketiciler tirtinti ve markay1 hatirlamaya baslar ve tercihler miimkiin olur, tigiinciide ise tiikketici marka tizerinde 1srar
eder ve satmn alir.

Markanmn stirekli olarak alinmasi ile 6grenmenin gerceklestigi kabul edilir. Marka bagimlilig olusturulduktan sonra,
hatirlatic reklamlar, tirtinle birlikte hediye verme, marka bagimliligmin devamimi saglamaya doniik pazarlama calismalaridir.

5.2. Motivasyon

Tiiketici motivasyonu tizerine yapilacak calismalar, pazarlamacilara, tiikketicilerin hangi tiriinleri satin almalari, onlari
diger konularda yonlendirmelerine imkéan verir.

Psikoloji biliminde psikologlar kisilerin karsilamak zorunda olduklari ihtiyaclarin neler oldugunu incelerler. Bu ihtiyaglar
tamimlamak ve smiflandirmak, kisinin o ihtiyaci karstlamak i¢in gosterdigi davranis incelenerek yapilir. Degisik nedenlerle
amacma ulasamayan kisi hedefini degistirerek ulasabilecegini tahmin ettigi yeni bir hedef belirler. Belirledigi hedefe
ulasamadiginda kendisini engellenmis hisseder ve tepki verir. Engellenme ile karsilastiginda saldirganlik, regresyon (gecmise
doniik), rasyonellestirme (akilh davranma), geri ¢ekilme ve bahane bulma gibi savunma davramglan gosterir.

Insanlarin davramslarim agiklayan psikolojik siireclerden olan motivasyon farkli sekillerde ele alnarak degisik tanmmlar
yapihr. Kavram, Ingilizce “motive” kelimesinden tiiremis Tiirk¢e karsih@n giidii, giidiileme, saik veya harekete gegiricidir.

Motivasyon; belirli bir hedefe ulasmak i¢in kisiyi belirli bir sekilde ¢alismaya iten enerji, cosku ve giidiilemedir. Kisinin
belirli bir hedefe ulasmas icin davranis, sahip oldugu bilgi, yetenek ve enerjiyi tam olarak ise koymaktir. fhtiyacmn tatmini
icin kisiyi bir hedefe yonelterek, belirli sekillerde davranma ve diisiinmeye sevk eden, giidiileyen durum veya siirectir.
Motive (giidii); davramsi hedefe dogru harekete gegiren, yonelten gii¢, davrams ise canhilarin iginde bulundugu duruma
verdigi tepkidir. Motivasyonun temelinde ihtiyag vardir, ihtiyag insam harekete geciren giicii olusturur. Motivasyon, diger
psikolojik stirecler gibi gbzle goriilmez; kisinin davranigina enerji ve yon verir.

Motivasyon, kisinin davramsina enetji ve yon verir. Kisi, hayatta karsilagsacag sorunlar asarak hedefine ulasmak icin
kendi kendini bir aileye, gruba ait hissederek motive edip harekete gecirebilir.

Motivasyonun temel ozellikleri; (1) harekete gegirici, (2) hareketi devam ettirici ve (3) hareketi olumlu yone yoneltici.

Kisinin davramsin anlamak ve yorumlamak i¢in davranigin hangi sebeple yapildig bilinmelidir. Kisinin fizyolojik veya
psikolojik dengesinin bozulmast sonucu hissettigi eksiklik, ¢oziim gereken bir sorunu olusturur ve bu da ihtiyaglar ortaya
cikarir. Tatmin edilmemis ihtiyaclarmn varlig: kiside gerilim olusturur, motivasyon bu gerilimi azaltmay1 hedefler.

Hosgorii, tyimserlik, aidiyet, doyum gibi pozitif duygular kisi ve kurumlar i¢in 6nemli bir sosyal sermayedir. Sosyal
hayatta hedefe ulagip basarili olma ve bunu siirdiirmek igin insanmn ruh, akil, kalp ve beden saglig1 yerinde olmalidir. Insanin
dengesini bozan ve birgok hastaligim nedeni; duygu ¢atismalari, olumsuz diisiinceler ve moral bozuklugudur.

Duygu diisiinceye, diistince de davramsa dondisiir, davrams karsilig alinan tepki tekrar kisiye doner ve etkiler. Bu etki
sonucu da tekrar tepkiler verir ve kisi kendi diinyasm kurar. Insan davrams1 kansiktir, genel ilkeler gelistirmeyi zorlagtirir.

Motivasyon tiirleri:

1. Fizyolojik motiveler: Biyolojik temelli, 6grenilmemis aglik, susuzluk gibi yasamin devamu igin gerekli motiveler.
Fizyolojik denge bozulunca yeniden denge i¢in kisiyi harekete gecirir. Fizyoloji, tahrik ve tatmin esasi ile isler.

2. Sosyo-psikolojik motiveler: insanlara zgii ve 6grenilmis motiveler olarak dgrenme kavram ve teorileri ile ilgili; giiglii
olma, bagar, birlikte olma, sevgi, glivenlik, statii gibi ikinci derece motivelerdir.

Motivasyona i¢ ve dis faktorler neden oldugu igin bu konudaki teoriler de hangi faktorleri incelediklerine gore sekillenir.

Motivasyon tiirleri ayrica; (1) akilc1 ve duygusal motiveler, (2) olumlu ve olumsuz motiveler, (3) acik ve gizli motiveler
ve (4) yiiksek oncelikli ve diisiik oncelikli motiveler olarak da siniflandirilabilir.

Motivasyon teorileri:

1. ihtiyaclar Teorisi: Kisinin i¢ diinyasmdaki ihtiyaglari, istek ve arzulart onun i¢ motivasyonunu olusturur. Kisinin nasil
motive edildigini anlamak igin ihtiyaglan bilmek gerekir. Ihtiyaglar teorisyeni A. Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi; (1)
fizyolojik, (2) giivenlik, (3) sevgi ve aidiyet, (4) saygmlik, (5) kendini gergeklestirmedir. Belirli bir kademedeki ihtiyaclar
tatmin edilmeden bir {ist diizey ihtiyag ortaya ¢ikmaz.

2. Cevre Teorisi: Cevre, motivasyonda en 6nemli faktordiir. Belirli bir davramisin ¢evre tarafindan nasil odiillendirildigi
ve motivasyonun buna bagh olarak ortaya nasil ¢iktigim inceler. Tiiketiciye Odiil getiren, ihtiyact tatmin eden {irlin ve
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markanin tekrar satin alinma ihtimalleri yiiksektir.

3. Etkilesim Teorisi: Toplumsallasma siirecinde 6grenilen ve kisilikle bagli olan ihtiyaglarm kisinin motivasyonunu
sagladigm ileri stirer. Bu ihtiyaclar, bagar, birlikte olma ve giiglii olmadir.

Psikoloji (ruh bilimi), insan davramglarin, zihni siireclerini ve duygusal yasamlarim bilimsel yontemlerle agiklamayan
bilimdir. Degisik nedenlerle amacina ulasamayan kisi hedefini degistirerek ulasabilecegini tahmin ettigi yeni bir hedef
belirler. Bu hedefe ulasamadiginda kendisini engellenmis hisseder ve tepki verir. Engellenme ile karsilaginca saldirganhik,
regresyon (gecmise doniik), rasyonel (akill davranma), geri ¢ekilme ve bahane bulma gibi savunma davranislan gosterir.

Kurumsal motivasyon araciligy ile yoneticiler calisanlart motive ederek is bagarisim arttirabilir.

Kurumsal motivasyon yontemleri; (1) hayat boyu 6grenme ve moral degerleri gelistirmek, (2) duygu yonetimi ve 6z
giiven gelistirmek, (3) 6tke kontrolii ve psikolojik dayanikliligr gelistirmek, (4) 6zendirme araglar ve otomasyon sistemi
gelistirmek, (5) kismi stireli ve esnek caligmadir.

Yoneticiler, calisanlart motiveye doniik tatmin saglayan davranislar gelistirdiginde hem cahsanlarm hem de kurum
hedefini gerceklestimmeye katki saglar. Ucret, terfi, 6diil ve firsatlarm dagitmm, paylasmu yetkinlige, liyakate, vasfa,
performansa gore adil bir sekilde ise yetkinliklerini gelistirmesini tegvik eder. Karar verme, kurallan belirleme seffafligi ve
bunlarm adil uygulanis1 adalet algisim artirr. Adalet; ¢ahsanlarm memnuniyetini, motivasyonunu artirr ve gelisimi
hizlandirir. Calisanlarin yiiksek diizeyde performans gostermeleri, potansiyellerini yiiksek seviyede kullanmalartyla olur.
Bunun i¢in sistemli bir kurumsal motivasyon yonetimi bilgisine sahip olmalidirlar.

Kurumsal motivasyon yonetimi; motivasyon yonetim sistemini organizasyonun iist diizey yonetimine entegre ederek
kurum geneline uygulamaktir. Yoneticiler, kisisel ve kurumsal performansi artirarak etkin sonuglar icin motivasyon
uzmanlarindan faydalanirlar. Personelin motivasyonu; calisanin isletme amaglan dogrultusunda istekli cahismalarm
saglamaktir. Bu noktada, rol model, 6mek sahsiyetler, nasihat, olumlu telkin, iyiligi tavsiye, kotiilikkten uzaklastirma, anlama,
arama motivasyonu ve pozitif tegvikler gibi metotlar dnemlidir.

Is ve 6zel hayatin ic ice girmesi, mesai saati, hafta i¢i hafta sonu ayrmmimn kalkmasl, her an is istenebilir olusu, biyolojik
saatin bozulmast, insan fizyolojisinde sikintilar psikolojik sorunlara neden oluyor. Bu da motivasyon kaybr demektir.

Pazarlamacilar tiiketicilerin satin alma ile ilgili davranisini motive etmek igin 6zendirme araglarini iyi bilmeli ve bu
planlarin1 6zendirme araglarina dayandirarak uyguladiginda basartyr elde edebilecektir.

Pazarlamanm motivasyon ¢aligmalar ile tiiketiciler, bir mal veya hizmeti satm alim iizerinde diisiinmek, bilgi toplamak
ve Karar vermek igin davranista bulunmaya hazir hale getirilebilir. Tiiketici motivasyonu, tiiketicinin herhangi bir davranista
bulunmast i¢in motive edilmesi yan sira, satin alma yeteneklerinin ve uygun firsatlarm mevcut olmasi gerekir.

Satin alma motive gruplan:

1. Miisteri olma motivesi: Miisterilik motivesi olarak ifade edilen bu motiveler tek bir kaynaktan alim yapmay: etkiler.

2. Birincil satin alma motivesi: Belirli bir tiir {iriinii satm almaya yol agan motivelerdir. Buzdolabi satin alma gibi.

3. Secimli satin alma motiveler: Belirli bir tiir iiriiniin belirli bir markasim satin almaya y6nlendiren motivelerdir.

4. AKli motiveler. Gozlenebilir veya 6l¢iilebilir 6zelligine gore tiriin satin almmasim sdyleyen motivelerdir.

5. Duygusal motiveler: Saygmlik, iin, begenilme gibi duygulardr.

Insanlar satin almaya yonelten farkli motiveleri pazarlamacilar yakindan tantyarak buna uygun davranmalan gerekir.

5.3. Algilama

Tiiketici, bir karar siirecinden gecerek ihtiyaclarini tatmin etmeye ¢alisir. Tiiketicilerin gercek algillamalan kisisel
ihtiyaclari, istekleri, deneyimleri ve degerleri sonucunda olusur. Ancak tiiketiciler, davramglarmin ¢ogunu mevcut
gerceklerden ziyade kisisel algilamalart dogrultusunda gergeklestirirler. Pazarlamacilar tiiketicilerin algilamalarn tizerine
yogunlagirlar.

Kisiler cevredeki obje ve olgulan kendine 6zgii bir sekilde gérme, fark etme egilimi gosterir, bunlar tantyarak stirekli
kendini gelistirir. Iki farkl kisi aym cisim veya olguyu degisik sekilde yorumlayarak farkh davranis sergileyebilir. Kisiler icin
“gercek” tamamen kendine 6zgi; ihtiyag, istek, deger yargilan ve tecriibelerine dayanir. Kisinin bir olguya (durum) ve
objeye (nesne) davranis ve tepkileri algilamaya baghdir.

Alg; kisinin tatma, koklama, duyma, dokunma ve gérme gibi bes duyu yardimiyla dig diinyayr tamima, gevresinde
kendisiyle ilgili nesneleri fark etme, idrak etme, organize etme, anlama ve degerlendirme siirecidir. Gergek; bir durum, bir
nesne veya bir nitelik olarak tam anlamryla var olan, varligi inkar edilemeyen, olgu durumunda olan, hakikattir. Duyum ise
duyu organlan araciligiyla i¢ ve dis gevreden gelen uyaricilarin alinarak sinirler yoluyla beyne ulasmasina denir.

Kisinin ozellikleri algilamayn etkiler; uyaricilan seger, organize eder, yorumlar ve gegmis tecriibeleri 1518mnda anlamlar
verir. Kisiye ulagsan duygulara ne tiir tepkiler verecegi ancak algilama sonrasi belirir. Uyarier; duyu organlarina yonelik
herhangi bir girdidir. Kisi uyaricilan seger, organize eder, yorumlar ve gegmis tecriibeleri 1s1ginda anlamlar verir.

Algilama sadece fizyolojik bir olay degil, kisinin sahip oldugu baz1 6zellikler de algilamaya etkiler. Benzer sosyal ve
ekonomik 6zelliklere sahip insanlar ayni seyi farkli algilarlar.

Insanm; gérme, isitme, koklama, tatma ve dokunma gibi bes duyuya ilave; (1) akil, (2) hayal, (3) hafiza, (4) zan (vehim),
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(5) sahiplenme (kullanma), (6) siiriikleyen (sevk eden) ve (7) arzulama gibi yedi duyu (hasse) yardimu ile algilamasi gelisir.
Kisi diinyayz; tiim bu duyu ve duyu organlartyla algilar. Bu yiizden, gorsel algy, isitsel algi ve digerleri gibi her duyguya ait
algilardan bahsetmek miimkiindiir.

Tiiketiciler tirlinleri, duymak, gormek, koklamak ve hissetmek isterler. Pazarlama, tiiketicilerin bu ihtiyaglarm
karsilamaya calisir. Bu mesajlart tilketicilerine ulastiramayan markalarin basaril olma sanslarn her gegen giin daha da
azalmaktadir. Tiiketici, goriintii, koku, ses, dokunma, tatma duyularm kullanarak tiriin hakkinda algisii olusturur.

Algilamayi etkileyen faktorler; (1) fiziki ve biyolojik nitelikler, (2) deger yargilarn ve motiveler, (3) ihtiyag ve amaglar,
(4) egitim ve kiiltiir diizeyi, (5) duygu ve tecriibeler ve (6) ¢evreden gelen etkilerdir. Bu faktorler kisinin neyi, nasil
algilayacagma etki eder. Kisi, karsi karstya kaldig1 cok sayida uyaridan birkagim siizerek “segici algilama™ ile algilamak
istedigini algilar. Algy, etkinligi ve verimliligi i¢in yonetilmelidir.

Alg1 yonetimi; insan, devlet ve toplumun algilarini belirli bir yone yonlendirme, duygu, motivasyon, istihbarat, dis iliski
ve resmi eylemleri etkilemek i¢in yapilan yaynlar veya segilen bilgileri, gostergeleri inkardir. Alg1 yonetiminin amaci;
insan, devlet ve topluluklarm algilarinm etkilemek i¢in belli bir yone yonlendirmektir. Algn gesitleris (1) duyu yonlii, (2) simge
yonlii ve (3) duygu yonliidiir. Alg siireci ise (1) kabul etme, (2) segme, (3) diizenleme ve (4) yorumlamadr.

Kisinin; ihtiyaglar, deger yargilari, motiveleri, tecriibeleri, tutumlart ve kisiligi neyin algilanacagna ve nasil algilanacagina
etki eder. Her kisinin yasantisinin kendisine gore olmasi 6zelligi, aym uyaricilarin degisik kisilerce farkh sekilde algilanmasma
yol acar. Kisi, her an ¢ok sayida uyariciyla karsi karstya olmakla birlikte, bunlardan birkag1 belirgin olarak algilanr.

Algilamada pazarlamacilar renklerin dilini kullanir. Renklerin dili; sar renk genglik, tazelik hissi uyandirr, Kirnnz
heyecan verir, kalp atiglarini hizlandirir, mavi giiven duygusu uyandirr, yesil rahatlama ve gozleri dinlendirme zelligine
sahip, turuncu harekete geg ve satin al mesaji verir; pembe romantik, siyah gii¢ ve kalitedir, mor dinginligin semboliidiir.

Cocuklara hitap eden iiriinlerin ambalaj renginin kirmizi olmasi diger renklere gére daha dikkat cekicidir. Daha parlak
nesneler, mat nesnelere gore daha ¢ok dikkat ¢eker. Yiikseklik, parlaklik, renk gibi uyaricilarn yogunlugu arttik¢a, daha ¢ok
dikkat gekme dzelligine sahip olur. Cevreden gelen uyarilarin; yogunlugu, zaman, sikhigi algilamaya etki eder.

Alg ile gercek arasmdaki farklar:

1. Alg1 6znel, gercek ise nesneldir.

2. Algrya yon verilebilir fakat gergege yone verilemez.

3. Algy, kisiye 6zel oldugu gibi topluma da 6zgii olabilir.

4. Insan 6nce algilar, sonra algilarna bagh icinde bir diisiince olusturur.

5. Her insan gergekleri kisisel veya yonlendirilmis algilarla degil, tiim netligiyle, nesnel olarak aragtirma zorundadir.

Duyum ile alg arasindaki farklar:

1. Duyum basit fizyolojik bir olay, alg ise karmagik psikolojik bir olaydir.

2. Duyumda uyaricilar tek tek degerlendirilir, algida ise bir biitiin olarak degerlendirilir.

3. Duyum her kiside aym sekilde gerceklesir, alg1 ise kisiden kisiye farkhlik gosterir.

Duyu organlan yoluyla ihtarm alinmasi, alici tarafindan degerlenmesi, 6nceki uygulamalarla karsilastiriimasi, alicimin
kendisine gore uygun diye nitelendirdigi davranist gdstermesine sebep olacaktir. Algilama stirecleri {ic sekilde ele alinr.

Kisinin farkli algilamalara sahip olmasi, pazarlamada pazar boliimlemesi uygulamalarina temel olusturur. Cevre ile iligki
kurmak uyaricilar kanaliyla olduguna gére, her uyarictya verilen tepkilerin bilinmesi ve incelenmesi tiiketici davramsini
anlamak igin gerekir. Algillama ihtiyaglar, motiveleri ve tutumlan etkiledigi gibi ihtiyaglar, motiveler ve tutumlar da
algilamayz etkiler.

Tiiketicinin karar vermesi ve harekete gecmesi gercegin nasil algllandi§ina bagh olmasindan pazarlamacilar agisindan
tiiketici algllamasy, tiiketicinin *“gergek’” hakkmdaki bilgilerinden daha 6nemli olmaktadir. Bundan dolay algilama kavram,
algilamanm islevi ve tiiketici davramsindaki roliiniin bilinmesi ve anlasiimasi gerekir. Medya tarafindan reklamlar ile 6n
plana ¢ikarlan roller, obje ve kliseler, yeni kusaklarn diinyay1 dogru algilamalarimi engelleyebilmekteler.

Tiiketiciler ¢evredeki uyaricilan algilarken segici davranir, maruz kaldiklar uyaricilarin bir kismini kabul ederken, bir
kismm da gdrmezlikten veya duymazliktan gelirler. Algilamanin dinamiklerinden olan segici algilama, kisinin ihtiyag,
tutum, tecriibe ve kisilik 6zellikleri yoniinden farkh olmasmdan kaynaklanir. Bundan dolayr birbirine benzer iki tiriin farklt
tilketiciler tarafindan farkl algilanabilmektedir. Thtiyacn durumuna gére algilamalardaki segicilik farklilik gdsterecektir.
Thtiyacmn yogunluguna gére algilamalardaki segicilik artacak kisi gereksiz bilgiyi elemis olacaktir.

Kisiler hayatlarim kolaylastirmak i¢in maruz kaldiklart uyaricilan “segicilik™ ilkesi ile aldiktan sonra hatirlamay1 daha iyi
yapabilmek i¢in bunlan gruplandirarak organizasyonlar. Kisi maruz kaldig1 uyaricilart yorumlayarak anlam yiiklemesi ile
uyarict hakkinda genelleme yapma imkani bulur. Tiiketiciler bir tireticinin pazara sundugu {irtinden (uyarier) tatmin olmugsa
daha sonra aym ftireticinin pazara sundugu yeni trtinleri aym sekilde degerlendirerek (genelleme) olumlu bir davranis
gosterebilir. Tiiketici tecriibelerinden hareketle, uyarictya ayni anlamu yiikleme seklinde bir yorum yapmaktadir.

Uyaricinin reklam yoluyla ¢ok kisa siire gdsterimi ve mesajin hizli ve algak bir ses tonunda verilmesiyle subliminal
(bilingalt: algilama) gerceklesir. Suuralti etkilemeyi hedefleyen gizli mesajlara “subliminal” denir. Insanm gozii, kulag:
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belli frekanslarin altinda ve tistiindeki enerjileri duyamaz, géremez, bunu suuralti beyin duyar, gortintiileri fark eder, hifzeder.
“Bu filmde sanal (siber) reklam uygulaniyor’” ibaresini tastyan yaymlarda suuraltina telkinle daha fazla tikketim hedeflenir.
Subliminal mesaj, bir objenin i¢ine gomiilii olan, normal bir insanm alg limitlerinin atinda kalan ve o esnada fark edilmemek
lizere tasarlanan bir isaret veya mesajdir.

Hazir yiyecek, abur cubur reklamlari, bilgisayar oyunlari, ¢izgi filmler, televizyon dizileri, sinema filmleri, Mp3 ses
dosyalari, reklam afigleri ve logolar arasina; tutku haline gelmesi istenilen seyler, nesneler ticari reklamlar arasina sizip zararlt
mesajlar, uygun olmayan objeler kullanilarak, yetiskinlerin siyasi, ticari yaklagimlar1 yonlendirilebilir. Sinema perdesi veya
televizyon ekraninda gériilen bir anhk goriintii 24 kiicticiik kareden olusur ve her 24 kare ise bir saniyelik goriintiiyii olusturur.
Her kare arasmnda bir de “‘control-track” denilen aralik vardir. Bu arahktaki goriintiiler kesilip, ¢ikanlip aralarma bagka
goriintiiler konularak olusturulan 25°ci kare anhktir, goriintii bir anda gelir ve aninda kaybolur. Bu goriintiiler genelde
goriinmez, fakat bilingaltinda kalir. 25°ci kareye yiiklenen kulak ve goz ile fark edilemeyen kelime, resim, sekil veya mesaj
beyin tarafindan algilanarak suuraltim etkileyerek insani istenen yone veya harekete yoneltilebilmektedir. Bilingaltt
algilamaya dayah reklamlarm kétiiye kullanmi ve ahlaki olmadig goriisii hakimdir. Cocuklart hedefleyen cogu ¢izgi film
veya miizigin alt yapisia bu mesajlar ustaca yerlestirilmektedir. Bu telkinlerin zararindan korunmak icin 6112 sayilt
Kanunun 9/2 maddesinde, “‘ticari iletisimde bilingalti teknikleri kullanilamaz” hitkmii vardir. Yaygin piyasa denetimi
caydirici yaptimmlar da yeterli olmadigr igin bu teknikler sorumsuzca uygulanabiliyor. Bu olumsuzluklardan kurtulmak icin
tiiketici bilinglenip secici davranmasi gerekir.

Algllama siirecinin tiiketici ve pazarlamacilar ile ilgisi; tiiketici olarak tiim insanlart ve {irlin pazarlamada
pazarlamacilar algilama stiregleri yakindan ilgilendirir. Reklamlarm algilanmasinda, gorsel etki olusturma yaninda {iriin
imaji ve marka imaj1 olusturmak igin biiyiik harcamalar yapilmaktadir. Pazarlamacilar i¢in tiriiniin algilanma sekli, tiriiniin
gercek Ozelliklerinden ¢ok daha 6nemli olabilmektedir. Tiiketiciler reklam yoluyla verilen uyaricilarin bir kismini kabul
ederken, bir kismini da gormezlikten veya duymazliktan gelirler. thtiyag durumuna gore algilamalardaki segicilik farklilik
gosterir. Kisiler hayatlarini kolaylastirmak i¢in maruz kaldiklan uyaricilan “segicilik” kural ile aldiktan sonra hatirlamay:
daha iyi yapabilmek i¢in bunlan gruplandirip organize eder. Kisi reklamla maruz kaldigi uyaricilart yorumlayip anlam
yiiklemesi ile uyarict hakkinda genelleme yapma imkant bulur. Tiiketiciler pazarlama uyaricilarint marka, fiyat, kalite ve
isletme imajt seklinde organize etme anlayisindadirlar. Imaj; bir obje (nesne) hakkinda zamanla elde edilen bilgilerin
(uyarict) islenmesiyle olusturulan toplam algilamadhir. imaj algilama siireci sonrasi olusur ve pazarlamada dnemlidir.

Pazarlama stratejilerinde temel amacg; {irliniin, markanin, kalitenin, riskin ve fiyatin tiiketici tarafindan algilanma
seklini etkilemek ve olumlu bir imaj olusturmaya caligmaktir.

Kisinin farkli algilamalara sahip olmasi, pazarlamada pazar boliimlemesi uygulamalarina temel olusturur. Cevre ile iligki
kurmak uyarcilar kanaltyla olduguna gére, her uyarictya verilen tepkilerin bilinmesi ve incelenmesi tiiketici davranigim
anlamak icin gerekir. Algllama ihtiyaclar, motiveleri ve tutumlan etkiledigi gibi ihtiyaglar, motiveler ve tutumlar da
algilamayz etkiler.

54. Tutum

Tutumlar tiiketici davranst iizerinde 5nemli bir etkiye sahiptir. Uriin, reklam ve marka gibi konularda tiiketiciye yoneltilen
soru ile ashnda onun tutumlart 6grenilmek istenir.

Tutum; Kisinin, nesne veya ortamlara olumlu veya olumsuz bir sekilde tepkide bulunma egilimine tutum (tavir) denir.
Belirli bir kisiye, duruma veya nesneye karst gelistirilen saglam, kalici egilim ve zihni hazir olug halidir. Tutum dogrudan
gozlenmez ancak davranistan dnce gelen ve davranislara yol gosterici yapidadir. Burada nesne; tirlin, marka, isletme, kurum,
tilke, magaza, satis eleman, reklam gibi somut olabildigi gibi imaj, inang gibi soyut bir sekilde de olabilir.

Tutumlar, 6grenme ile olusturulur ve satm alma davramigi {izerinde etkilidirler. Tutum insanin i¢ duygularimin dis
savunmasi olarak objelere karsi egilimini yansitir. Kisi, ¢evresindeki her bir tutum konusuna birer tutum olusturur. Bunun
icin konulan belirli 6l¢titlere gore simflandirir ve bu siniflara karsi tutum gelistirir.

Biitiin tutumlarin yonii, derecesi ve yogunlugu vardir. Tutumun konusuna karsi ya olumlu (+) veya olumsuz (-) bir egilim
s6z konusudur. Tutumlarm incelenmesi ve egilimin belirlenmesi ile duygu ve diisiinceler anlagilabilir. Diistinceler ve
duygular satin alma davranismin agiklayicisidirlar. Bu sebeple, belli marka ve iiriinlere karsi olusan tutumlarn bilinmesi
pazarlamacilar i¢in Snemlidir.

Tutumlarin birbirlerini etkileyen ve aralarinda hiyerarsik ve tutarlilik bulunan temel {i¢ bileseni vardir.

Tutumlarin bilesenleri:

1. Biling yonlii bilesen: Tutumun konusuna iligkin diistince, bilgi ve inanglarindan olusur. Tiiketici, markadan ve irtinden
haberdar olur ve onun hakkinda inanglar olusturur. X ve Y sabunun hangisinin daha iyi ve temiz yikadigi konusunda
inanclarm olugmasi gibi.

2. Duygu yonlii bilesen: Tutumun konusuna karsi beliren duygu ve degerlendirmelerden olusur. Bir 6nceki biling yonlii
bilesen ile siki iligkisi vardir. Bir tirlin veya markaya kars1 olumlu inanglari olan tiiketici aym zamanda olumlu duygular da
besler.
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3. Davrams yonlii bilesen: Tutumun sozli veya eylem yonlii ifadesini davramg yonlii bilesen olusturur. Tiiketici
markaya veya iiriine karst birtakim davranislarda bulunur. Uriinii satin alir veya almaz. Bir {iriine kars: olumlu inang ve
duygular olusan tiiketicinin tirline karsi olumlu davranigi yansitan satm alma ihtimali ok yiiksek olacaktir.

Tulumlar dogustan degil, yasarken Ogrenilir, hayat boyu devam ederek cesitli faktorlerin etkisinde kahr, zamanla
degisebilir. Tutumlar; ana-baba etkisi, arkadas etkisi, kitle iletisim araglarmin etkisi ve tutum konusu ile dogrudan tecriibe
faktorleri vardir.

Tutumlarn olusumunu etkileyen faktorler:

1. Ana ve baba etkisi: ana-baba ¢ocuga en yakin kisiler oldugundan ¢ocugun ne tiirde tutumlar gelistirecegi konusunda
belirleyicidir ve ahgkanhklarmin olusmasinda ana ve babann etkileri yiiksektir.

2. Arkadaslarn etkisi: arkadas cevresi ve ortak gruplara iiye olanlarin gesitli konularda tutumlariin da aym oldugu
ortaya konmustur. Universite dgrencilerinin belli markadaki cep telefonuna kars1 olusturduklar tutumlar gibi.

3. Kitle iletisim araclarinin etkisi: glinliik hayatta tutumlarin olusma ve degismesinde bir faktor olarak, kitle iletisim
araclarmm biiytik bir yeri ve 6nemi vardir. Yeni bir reklamu izledikten sonra bir {irtin satm alip kullanmak gibi.

4. Tutum konusu ile dogrudan tecriibe: tutum konusu ile dogrudan tecriibe, tutum olugmasina etki eder. Bir 6mek
olarak dagitilan tiriinleri denedikten sonra o tirtine kars1 tutum olusabilmektedir.

Tutumlarin; 6grenilmis egilim, uyum iginde olmast, bir obje veya aksiyona yonelik olusu, yonii ve derecesi ile yogunlugu
ile birlikte yapisal olusu gibi bes ayr dzelligi bulunmaktadr.

Tutumlarmn 6zellikleri; (1) tutumlar 6grenilmis egilimlerdir, (2) tutumlar uyum igindedir, (3) tutumlar bir objeye veya
aksiyona yoneliktir, (4) tutumlarin yonii ve derecesi ile yogunlugu vardir ve (5) tutumlar yapisaldr.

Tutumlar, tstlendigi islevlere bagh olarak kisiye birtakim faydalar saglar.

Tutumlann islevleri:

1. Faydah olma islevi: Tutumlar kisilerin arzu ettigi ihtiyaglarim karsilamada yonlendirici bir islev gorerek faydasiz
tirtinlerden uzaklagtirarak faydali tirtinlere yoneltir.

2. Ego kurma islevi: Tutumlar, kisinin egosunu endise ve tehlikelerden koruma islevi goriir. Pazarlama, reklamla ego
koruyucu tutumlara yonelerek {iriinii kullanmanm fayda ve risklerini vurgulayip tiiketici davramsmi etkilemeye calisir.

3. Bilgileri organize etme islevi: Kisinin hayatinda diizen ve istikrar araci bir olgu olarak, tutumlari yoluyla bilgileri
organize eder ve onu verimli bir sekilde kullanmaya yonelir.

4. Deger ifade etme islevi: Kisinin 6nem verdigi, kendisi i¢in anlamli olan degerleri agiklama ve ifadede kullanilir.

Birbirini destekleyen giicler olarak insanda her seye kars tutum gelistirir. Isletmenin reklamlarina, tanitimina, satis
giicline, yansittigl imaja, tirtin ve markaya karst olusturulan olumsuz tutum, tiiketiciyi sogutabilir ve hemen alternatiflere
yonelmesine neden olabilir.

5.5. Kisilik

Insanmn davramsini etkileyen kisilik, insanin tiim kendisidir ve psikolojik 6zelliklerini de yasam tarz1 (Life-style) temsil
eder. Kisilik “mizag¢” ve “huy”, “’karakter’” gibi kavramlarla ifade edilir. Kisilik insan1 bagkalarindan ayiran, farkh kilan bedeni,
zihni &zelliklerin tamamu olarak ele alnirken, “mizag” veya “huy”, kisiligin yalnizca bir tarafidir.

Kisilik; insanin i¢ ve dig gevresiyle kurdugu, diger insanlardan ayurt edici, duygu, diisiince, faaliyetlerinde benzerlik,
farklilik, kisiye 6zgii nitelikler, egilimler ve yapilasnus tutarh iligki seklidir. Evrensel degerler, sahsiyet olusturmada 6nemlidir.
Ogrenim, akil yiiriitme, karar verme ve sorumluluk alma kisiyi olgunlastirir.

Kisiligi olusturan bedeni, kiiltiirel, aile, sosyallesme, ¢evre Ve durumsallik gibi birgok degisken vardir.

Kisiligi olusturan temel faktorler:

1. Bedeni (fizyolojik/biyolojik) Faktorler: Kisilerin fizyolojik yap1 ve 6zellikleri ile kisilik yapilar ve kisiligin davrams
sekli arasinda iliski vardir. Kisilerin cinsiyetlerine gore yapabilecekleri veya yapamayacaklan davranslar, kisiligin
olusmasmda etkilidir. Toplumun farkli yas gruplarmdan beklentileri ile toplum {tiyelerinin davramgi arasinda bir uyum
bulunur ve bu uyum da kisilik 6zelliklerinin ortaya ¢ikmasina katki verir. Bazi toplumlar ¢ocuklara ve yashlara korunmasi
gereken gruplar olarak bakarken, bazi toplumlar gocuklar yetistirilmesi gereken grup, yashlari ise zihni olarak faydalaniimast
gereken kisi olarak goriir. Bu yaklasim, yaslilar ve genglerden beklentiyi etkileyeceginden kimlik ile yas arasinda da bir bag
kurulabilir. Kisi yaslandikea bilgi ve tecriibenin artacagi, davrams ve diisiincelerde gelisim olacag ileri stirtiliir. Kisinin yast,
sahip oldugu zihni ve bedeni yapisi ile kisiligi arasinda iliski kurulur.

2. Aile Faktorii: Kisinin yetistigi aile ortamu, aile fertleri ile olan iliskileri kisiligin olusmasinda énemli bir role sahiptir.
Kisilik gelisiminde aile, sonra da sosyallesme siireci en 6nemli etken olarak goriilmektedir. Anne- babanin demokratik bir
yapiya sahip olmasi, cocugun daha rahat yetismesine, objektiflik kazanmasina, rasyonel davranmasina ve zamanla daha aktif
olup daha kolay sosyal iliski kurmasma imkan sagladig tespit edilmistir. Yine anne-babanim, ¢ocugun zihni yapismin
sekillenmesinde de etken oldugu belirlenmistir. Aile fertleri, cocuga cesitli yollarla tecriibelerini aktardiklarindan dolayr
ailenin yetistirme sekli de kisiligi belirleyici bir unsurdur. Ayrica kiz ve erkek kardeslerin de kisilik olusumunda etkili
olduklan belirtilmektedir.
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3. Kiiltiir Faktorii: Her kisinin i¢cinde bulundugu kiiltiirel yapr vardir ve bu yapidan hayati boyu etkilenir. Kisinin
idealleri, ilgileri kiiltiirel yap tarafindan sekillendirilir. Bu idealler ve ilgiler ise kisiligin olusumunda etkendir. Baz1 davraniga
dontik ozellikler ise kiiltiirel yapiyla birlikte degisir ve gelisir. Geleneklere gore kisiligin olusumunda kiiltiirel faktorler
biyolojik faktorlerden daha nemli miitalaa edilir. Ogrenme kisilik gelisiminde en énemli rolii oynar.

4. Sosyallesme Siireci: Kisinin cevresindeki kisiler, gruplar ve organizasyonlar kisiligin olusumunda etkilidir.
Sosyallesme anne ile ailede baglar, bebeklikten sonra ailenin diger tiyeleri, yakin akrabalar, aile arkadaglari, komsular ve
sosyal gruplar; yasitlar, okul arkadaglar ve ¢alisma grubu tiyeleri dnemli rol oynar. Belli bir sosyal yapi i¢inde her kisinin
egitim ve benzeri gelisme faktorleri agisindan farkli imkanlara sahip olmasi kisilik farkliliklarm olusturmada etkilidir. Kiginin,
sosyal gruplara baghlik dereceleri kisiliginin sekillenmesinde faktordiir. Kurumlarda, sosyallesme taktikleri kullanma
kuruma yeni gelenlere bilgi saglar, genis 6grenme tecriibesi olustur ve hedeflere ulagma saglar. Farkli sosyallesme modelleri,
yenilerin uyumu i¢in farkli modellerin kullanimina yol agar.

5. Durum Faktorii: Kisinin i¢inde bulundugu her yonlii durum kisiligi olusturmada 6nemlidir. Sosyallesme sireci,
durumsallik faktorii ile yakindan ilgilidir. Yogun ve siki ¢ahisma uygulamalarinda gériilmiistiir ki, o giin istekler artmakta ve
calisanlarm kisilik ve davranst etkilenmektedir. insan ve durumsalligin sayisiz kombinasyonlan (birlesim) vardir ve sadece
kisinin gegmisteki gelisimine bakmakta tam olarak ferdin davramsini tahmin etmek miimkiin degildir.

6. Cevre Faktorii: Kisiligin olusumunda ¢evreden gelen etkiler olarak sosyal medya, kitle yayn organlar, kitaplar,
dergiler, genel anlamda medya giderek 6nemini artirmaktadir.

Kisilik teorileri:

1. Ozellik Teorisi: Kisilik kisinin sahip oldugu 6zelliklerin belirlendigi bir yapidir. Bu 6zellikler bilinirse, kisinin kisiligi
de 6grenilmis olur. Kisilik 6zellikleri birbirine zit; 1yi-kotii, atilgan-gekingen, giivenli-siipheci gibi sifatlarla ifade edilebilir.
Bu teori niceliksel ve uygulamahdir ve kisiligin, benlik psikolojik 6zelliklere gére 6lciilmesine 6nem verir.

2. Psikoanalitik Teori: Kiside dogustan harekete getirici gesitli giiglerin varliginm kabul eder: Kurucusu Freud’a gore
kisiligin; id, ego Ve siiperego gibi ti¢ temel birimi bulunur. Kisiligin kaba, ilkel, katilima yonelik harekete getirici giic ve
arzulan igeren kismina id denilir. Ego (ben, 6zbenlik); id’i kontrol altinda tutmaya ¢alisan kisilik birimi olarak gergek diinya
ile id arasida bir arac1 gorevi gortir ve id’e yol gosterir. Toplumun inandigs “dogru’ ve “‘yanhsmn’ kaynagini olusturan kisma
ise siiperego denir ve kisinin davransini stizgegten gegirir. Kisilik, id, ego ve siiperego gibi ti¢ birimden hangisi baskinsa, o
birimin 6zelliklerine gore farkhlagir.

3. Sosyo-Psikolojik Teori: Sosyo-psikolojik teorisyenler “yeni Freud’cular” olarak Freud’dan bazi noktalarda
ayninuslardir. Bunlardan Cari Jung, icedoniik ve disadoniik kisilik kavramlarm ilk kullanandir. fcedéniik kisiler; sosyal
degiller ve ilgileri kendi i¢ diinyalarma yonelmistir. Diger teorisyen Alfred Adler’e gore, Uistiinlikk duygusu herkesin ulagmak
istedigi ana giictiir ve i¢ muharrikten daha giicliidiir. Asagilik duygusu bebeklikte olusur ve kisi bundan kurtulmak i¢in 6miir
boyu miicadele eder.

Kisisel gelisimde, ogretim ve egitim birlikte yiirtitiiliir. Kisilikte, ebeveyn, cevre, karakter oOzellikleri, tecriibe ve
yanilmalarla pekistigi stiregte modelleme, taklit ve 6zenti etkili faktorlerdir. Modelleme; kisinin kendisine en uygun gordiigii
kisi veya grubu omek alma, taklit; belli bir 6rmege benzeme veya benzetmeye doniik yiizeysel davranis, Ozenti ise
baskasmdaki bir seyin kendisinde olmasini isteme, imrenme, gipta davranisidir.

Insan giizel ahlakh ise =1 eder, yaksikh ise bir sifir ekle=10, varlikls ise bir sifir daha =100, soylu ise bir sifir daha = 1000
eder. Fakat “ahlak” olan 1 giderse insanin kiymeti gider, geriye degersiz sifir kalir. Is hayatinda insan; 1000: 1 =Kisilik, 0 =
Bagar, 0 = Tecriibe, 0 = Disiplindir, bastaki kisilik olan 1 silinirse geriye bir sey kalmaz.

Kisisel gelisim; kisinin kendisini tanimasi, bilingli olarak rutinden farkh, daha 1yiye, ileriye gotiirmek icin girisimiyle
gerceklesen degisimdir. Kisisel gelisim, kendini tanima, eksikliklerini gérerek kendini gelistirmeye calismasi, hedeflerini
netlestirme, farkli bir bakis agisma yonelme, motive etme, dgrenme ve bagarma istegidir. Insan viicudunu saran ve kendine
Ozgli renkli elektromanyetik olan aura; viicudun 24 cm disa dogru kalkan gorevi goriir.

Kisisel gelisimin temelleri; (1) kendini tanima ve kendine giiven, (2) becerilerinin farkinda olma, (3) inang ve degerler,
(4) prensipler, (5) ahiskanliklar, (6) kendini motive edebilme kabiliyeti ile (7) nitelikli bilgiye ulagma istegidir.

Kendini tammak; insanin psikolojik ve fiziki agidan kendindeki duygu, diisiince, istek, ihtiyag, yetenek, beceri, giiclii ve
zayif yonlerin farkina varip bunlart dogru degerlendirmesi, kendine giiven ise kisinin kapasitesinin farkina varip kendini
tanimasidr. Kisi, kendi menfaatini diistintir, bireysel daha hiir ve basaracagi zanniyla topluma olan gérevlerini ihmal ederse
yalnizlastr, fizyolojik, psikolojik dengesi bozulur, basarisiz olur.

Insanda muhakeme, akil yiiriitme, tepkileri erteleme, empati, sezgi, sosyal beceri, plan, kontrol, mantik, sorun ¢dzme,
ayrmtih diistinme, yoneticilik, duygu diizenleme gibi birgok yetenek merkezi, beyindeki prefrontal kortekstir (6n beyin).
Insan, gelismisligi, entelektiiel kapasiteyi belirleyen 6n beyin gelisimini cok ge¢ tamamlar. Duygu kontrolii gelismisligin
gostergedir. Hislerini kontrol edebilen, verecegi tepki diizeyini ayarlayabilen, cabuk gaza gelmeyen, hazlarin 6teleyebilen,
fikir yiiriitebilen, sorgulayabilen, dini ve ahlaki degerlerin somiiriilmesine izin vermeyen insan gelismis, kdmil insandir.

Kisisel gelisimde; fikrini kabul ettirme, iyimserlik, istek, sevgi, saygi, hiirriyet, giiven, elestiri, duygu olgunlugu ve
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kapasitesini dogru degerlendirme becerilerini gelistiren yollar izlenmelidir. Kisiligi gelisen insan kendine liderlik edebilir.

Kisisel gelisimin ilk adim ¢ok okumak ve ¢evreyi gozetlemektir. Bu gelisimde; fikrini kabul ettirme, iyimserlik, istek,
sevgi, sayg, hiirriyet, giiven, elestiri, olgunluk ve kapasitesini dogru degerlendirme becerilerini gelistiren yollar izlenir.

Kisisel gelisim yollan:

1. Hayat boyu 6grenme,

2. Moral degerleri gelistirme ve kendini motive etme,

3. Duygu yonetimi ve 6z giiven gelistirme,

4. Ofke kontroli,

5. Psikolojik dayanikliligy gelistirme,

6. Sosyal medya, finansal, ekonomi ve yapay zeka okuryazarliginm gelistirmektir.

. Hayat boyu 6grenme: Farkli zaman ve farkli yerlerde esnek, gesitli ve kullanlabilir hayat boyu siirdiiriilen egitimdir.

. Tiikenmislik: Giictinii yitirmis olma, gaba gostermeme, ruhi ve fiziki enerji tikkenisi, duyarsizlasma durumudur.

. Tiikenmislik sendromu: Calisanin kendini bitmis, yikilmus, bikkin hissetmesi, olumsuz belirti ve bulgulardir.

. Mesleki deformasyon: Yapilan meslegin belirli bir siire sonra giinliik hayat etkileyerek fiziki ve psikolojik rahatsizlik
vermesidir. WHO (Diinya Saglik Organizasyonu), tiikenmislik sendromu ile mesleki deformasyonu ayni goriir ve “basartyla
yonetilemeyen kronik i yeri stresi” diye degerlendirir.

. Duygu yonetimi: Etkilesimde oldugu insanlarin duygularini anlayip planlayan, kontrol eden iki yonlii bir stiregtir.

. Alnganhk (asin hassasiyet): Kisi, benliine giiven eksikligi nedeniyle yoneltilen elestirilere asir1 tepki vermesi.

. Oz giiven: Insanmn kendine giivenme duygusu, kendisini tanimast, degerini bilmesi, kendi analizini yapabilmesidir.

. Ofke: Istenmeyen sonuglara, karsilanmayan istek ve beklentilere verilen normal, insani bir duygu temelli tepkidir.

. Ofke kontrolii: Kontrol edilemediginde yikic1 ve saldirgan tepkilere doniismemesi igin 6fkeyi dogru ifade becerisidir.

Giincel okuryazarhk alanlar:

1. Sosyal medya okuryazarhg:: Sosyal medya ve Kitle iletisim araglarnyla verilen mesajlan anlama, ¢oziimleme,
yorumlama, degerlendirme, iletme ve iletileri dogru anlayip zararlarindan kurtularak faydalarini artirma yetenegidir.

2. Finansal okuryazarhk: Biitce, tasarruf, borg ve yatirimda dogru finansal kararlar igin bilgi, beceriye sahip olmaktir.

3. Ekonomi okuryazarh@:: Ekonomik verileri takip, aralarindaki iligkileri anlamak, ekonomik ortan degerlendirme,
ekonomik faaliyetlerin sonuglarmm etkisini fark etmesi ve dngdriide bulunabilme becerisidir.

4. Yapay zeka okuryazarh@: Yapay zeka teknolojilerini ve buna bagh uygulamalart etkili sekilde kullanabilmek icin
gerekli beceri ve yeterliliklere sahip olmaktir.

Her insanin bagarili olma ve deger gérme ihtiyact vardir. Kisi, gergekten neyi iyi yapabiliyorsa bunu bulmah ve “ne is
olursa yaparim” degil, becerisine uygun ise talip olmalr. inang ve degerlere ters ortamlar basariyr azaltir. Basart igin kurum
kiiltiirii ile kisinin degerleri uyumlu olmahdir. Is ortan; zitlasma, inatlasma, ayrimcilik, grybet ve iftiradan uzak, anlayis
icindeki calisma ortam basarty1 getirir. Insanlar tehdit hissederse, ortama giiveni sarsar ve endise yasamasina sebep olur.

Dakik olmak, is ahlakina sahip olmak, ¢aba sarf etmek, tutkulu olmak ve 6grenmeye agik olmak yetenek gerektirmeyen
oOzelliklerdir ve basartya dnemli katkilar saglar. Kisisel gelisimde; fikrini kabul ettirme, iyimserlik, istek, sevgi, saygy, hiirriyet,
gliven, elestiri, duygu olgunlugu ve kapasitesini dogru degerlendirme becerilerini gelistiren yollart izlenmelidir.

Kisilik ozellikleri ile tiiketici davramisi arasindaki ilgi; kisinin, kisilik ozellikleri ve yasam tarzmin tikketim
faaliyetleriyle etkilesim halinde olmasi, bunun bilinmesi ve izlenmesini pazarlama yonetimleri agismdan 6nemlidir.

Toplumu olusturan kisilerin toplum degerlerini olusturan, din, ahlak, deger yargilari, 6rf ve adete bagh olarak birbirinden
farkli yasam tarzlan vardir. Toplumsal kiiltiiriin alt unsurlarmm bir sonucu olarak, her toplumun giinliikk hayata iligkin
aliskanliklari, faaliyetleri ve hareket tarzlan farkhlik gosterir. Benzer unsurlar olmakla birlikte, her toplumun kendine ait bir
yasam tarzi ve bunun olusturdugu bir tiikketim kalib1 bulunur. Kiiltiirler aras etkilegimin artisi, yasam tarzlan arasinda zamanla
benzerlikler olusturabilir, ancak aradaki farkliliklarin tamamen ortadan kalkmasi ¢ok uzun zaman alabilir.

Tiiketim kahb, kisinin yagadiklari ve mensubu oldugu toplumun kiiltiirel degerleriyle dogrudan etkilenir.

Tiiketim kahb; tiiketim faaliyetini gergeklestiren kisilerin aligverislerini sahip olduklar yasam tarzi ve kiiltiirel degerlere
gore diizenleme seklidir.

Tiiketim kalib1 veya kiiltiiriindeki farklilagmalar, yasam tarzlarmda hizh bir degisimi beraberinde getirir. Bu durum, bir
yandan toplum degerlerinden uzaklasma sonucu tiikketim kiiltiiriiniin degismesine yol acarken diger yandan da kiiltiirel
degisimde olmasi gereken degerlerden uzaklasiimasma sebep olmak suretiyle karsihikh etkilesimden kaynaklanmaktadir.

Tiiketim kaliplari, bir yandan yasam tarzmm bir yandan da gelisen kitle iletisiminin etkisinde olugur. Bu yoniiyle, bir
toplumdaki tiiketim kaliplarim toplumdaki yasam tarzindan daha hizli gelisim gosterdigi sylenebilir. Yasam tarzmm ve
tiikketim kaliplarmin degisiminde, teknolojik gelismeler, ekonomik refah artisi, kisisel gelirlerdeki iyilesmeler gibi etkenler de
rol oynar. Bu tiir faktorlerdeki iyilesme ve gelisme, kisiyi baz tiiketim faaliyetlerinde rasyonellikten tatmin olma veya haz
alma noktasma getirebilir. Buna karsilik, kriz donemlerinde tiiketim kaliplarinin talep egilimini azaltic1 yonde etkilenir. Bu
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donemlerde farkh gelir gruplarinda yer alan tiiketicilerin titketim kaliplarini degisik sekilde etkileyebilmektedir.

Tiiketim cercevesinde yasam tarz; tiiketimin maddi boyutu olan {irtin, gelir, tiiketici degerleri ve tiiketim kiiltiirii gibi
cesitli unsurlarn bilesenlerini ifade eden ¢ok kapsamli bir kavramdir. Hayat sekli kisinin tiikketim davranisini etkiler; kisinin
titketim sekli ve aligkanliklar da hayat seklini etkilemesiyle karsilikl bir etkilesimin varligi kabul edilmektedir.

Toplumdaki kisilerin veya gruplarm yasam sekilleri ekonomik, siyasi, sosyal ve kiiltiir gibi siiriikleyici giiglerin etkisiyle
zamanla degisebilir. Pazarlamacilar, toplumun yasam tarzi trendlerini (egilim) yakindan izlemeli ve olgmelidir. Pazar
sekillerini, hayat tarzlarma gore belirleme ve tanimlama daha etkin pazarlama stratejileri uygulanmasina imkan verir.

Kisilik 6zelliklerinin pazarlama stratejilerinde kullanm énemlidir. Ozellikle tiiketicinin kisilik &zellikleri iiriin ve marka
secmede, tirtinleri satin almada 6nemli rol oynadig1 arastirmalar sonunda ortaya konmustur.

Kisilik ve yasam tarzinin pazar boliimlemesi siirecinde; iiriin, marka ve magaza seciminde 6nemlidir. Tiiketicinin
kisilik 6zellikleri {irlin segimlerinde, marka se¢iminde, {irlinlerin satin alinmasmda 6nemli rol oynamaktadir.

Pazarlamada yasam tarz sekli iki hedef icin kullanihr:

1. Yasam tarz1 6zelliklerine gore pazari boliimleme.

2. Mevcut pazarlarda tiiketicilerin hayat sekli 6zelliklerine gore profilini ¢ikarmak.

Yasam tarz1 6zellikleri, daha 6nce hitap edilmeyen veya ihmal edilen pazar bliimlerine yeni tiriinler ile girilmesini saglar.
Ayrica, yeni hedef pazara veya mevcut pazara uygun medya ile ulasiimast ve pazarin sosyal, psikolojik ve demografik
oOzelliklerine uygun reklam mesajlarmin gelistirilmesini saglar. Pazarlama yonetimleri yasam tarzi ozelliklerinden
faydalanarak pazan boliimlendirirler.

Altina Boliim Sorular
Ogrenme nedir ve dgrenme asamalar1 nelerdir?

Tiiketici davranist ve 6grenme arasindaki iligki nastldir?

Motivasyon nedir ve motivasyon teorileri nelerdir?

Satin alma motive gruplan nelerdir?

Alg nedir, algilama stirecinin tiiketici ve pazarlamacilar ile ilgisi nedir?
Tutum nedir?

Tutumlarn islevleri nelerdir?

Kisilik nedir?

Kisilik 6zellikleriyle tiiketici davramsi arasmdaki iliski nasildir?

10 Pazarlamada yasam tarzinin 6zellikleri hangi amaglarla kullanilir?
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7. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISINI ETKILEYEN SOSYAL VE KULTUREL FAKTORLER

Tiiketiciyi harekete geciren, davranisa zorlayan ve ona etki eden faktorler farkh sekillerde gruplandirlir.

Tiiketici satin alma davramsm etkileyen faktorler:

1. Pazarlama faktorleri; (1) lirlin, (2) fiyat, (3) dagitim ve (4) tutundurma.

2. Psikolojik faktorler; (1) 6grenme, (2) motivasyon, (3) algilama, (4) tutum ve (5) kisilik.

2. Sosyal ve Kiiltiirel faktorler; (1) damsma gruplar, (2) sosyal smif, (3) aile, (4) kisisel etkiler ve (5) kiiltiir.

4. Demografik faktorler; (1) yas, (2) cinsiyet, (3) egitim, (4) cografi yerlesim, (5) meslek ve (6) gelir.

5. Durumsal faktorler; (1) fiziki cevre, (2) sosyal gevre, (3) zaman, (4) satm alma nedeni, (5) duygusal ve finansal durum.

7.1. Damsma Gruplan

Kisi, giinliik hayatta degisik toplumsal, ekonomik ve mesleki grup tiyesi olarak hayatim stirdiiriir. Her grup, kendini has
tutum ve inanglar tasir. Grup tiyeleri, grubun gelistirdigi tutum ve davramsi kabul ederek bunlara uymaya galisir.

Insanlar, ortak amaglara ulasmak i¢in aralarinda bir is birligi ile sosyal iliskilere girmesiyle grup dogmaktadir.

Grup; tiyeleri arasinda belli iliskiler bulunan, baskalarindan ayirt edilen ve her tiyenin grubun varligini bilingli olarak fark
ettigl, iki veya daha ¢ok tiyeden kurulu nispeten stirekli bir insan toplulugudur.

Y 6netimin basarili olmast igin dnemli etkenlerden birisi de ekip/takim, gruplarin ahenkli cahigmasidir.

Grubun ozellikleri:

1. Gruplar birbiriyle stirekli iligki igindedir.

2. Gruplarmn bazi ortak amaglar ve grup tiyeleri arasinda ortak degerler bulunur.

3. Grubun kendine 6zgii bir sosyal yapisi vardir ve genelde insan ihtiyaglarim karsilamak i¢in meydana getirilir.

4. Grubun nispeten stirekliligi vardir.

5. Grup tiyelerini uyduklan birtakim kurallar vardir.

Grup, birbirleri ile iligkide bulunmayan, gegici bir nedenle bir araya gelmis insanlardan olan yigindan farkhidir. Herhangi
bir nedenle bir araya gelen insanlar arasinda duygu, diisiince ve davraniglan etkileyen karsilikl etkilesim olusur.

Grubun islevleri:

1. Kisiye kimlik kazandirir ve toplumsallasmaya katki saglar.

2. Cesitli insan ihtiyaglarmin karsilanmasim saglar.

3. Kisinin yeteneklerinin farkina varmasima ve onlarn gelistirmesine yardimei olur.

4. Gruplarm saghkh faaliyetleri, toplumun biitiiniine de diizen getirir.

5. Uyeleri arasinda dayanisma ve yardimlasma saglar.

6. Kisilerin yalnizlik hissini ortadan kaldirir, ona giiven verir.

Grupla ilgili benzer kavramlar:

. Kitle: Degisik mesleklerden ve tiim sosyal tabaka/katmanlardan Kisileri igene alabilen bir olusumdur.

. Sosyal Yigmn: Kitle kavramma daha yakm ve onunla es anlamh kullarlabilen sosyal yigmn; aralarinda diizenli iliski ve
normlarm olmadigy, belirli bir faaliyet ve olay sebebiyle bir araya gelebilen topluluklardr.

. Ekip/Takim: Bir hedefe ulasmak i¢in siirekli etkilesim i¢inde bulunan iki veya daha fazla kisiden olusan birimdir.

Ekip ve grup kavramlarinmn farkli tanimlar olmasma ragmen ¢ok belirgin bir anlam farki yoktur.

Bir toplulugun ekip olma sartlar; (1) ikiden fazla kisiden olusmasi, (2) diizenli olarak etkilesim ve yardimlagmalari,
(3) tiyelerinin bir hedefe yonelmis olmasidr.

Ekip bir insan grubudur, fakat insanlar bir grup olarak bir araya getirmek miimkiin olsa bile, bunlardan ekip olusturmak
her zaman miimkiin olmayabilir. Grupta {iyeler birbirleri ile sorumluluklarm yerine getirmek igin bilgi paylasip karar
vermede etkilesimde bulunurlar. Grup performanst biitiin grup tiyelerinin kisisel katkilarmin toplamindan olusur ve bu bir
sinetji olusturur. Ekip/takimda ise iiyeler arasinda yiiksek diizeyde koordinasyonun sonucu pozitif sinerji ortaya ¢ikar.
Gruplar, ancak tiyeleri arasinda sinerji ve paylasilan bir hedefe yonelme anlayis var ise ekip olabilirler ve ekip, bu 6zelligi ile
gruptan farklilasir. Ekibi gruptan ayiran temel 6zellik {iyelerinin birbirine bagimh olmalar1 ve basari i¢in hep birlikte
cahismalaridir. Sinerji; bir enerjinin baska bir enerji ile birlesiminden dogan ve toplamindan fazla olan yeni enerjidir.

Her organizasyonda bulunan bi¢imsel ve bi¢cimsel olmayan gruplar normlan aracihg ile grup tiyelermin davramslarm
etkiler. Gruplar, onlar olusturan kisilerin ihtiyaglarini, beklentilerini, karsiladigr Slgtide kisilerin de grup normlarma uyma
derecesi artar. Bu tiir gruplarin hedefleri organizasyon hedefleri ile uyumlu ise hem kisi verimliligini hem organizasyon
verimliligini artiracaktir. Bu anlamda organizasyon ile grup arasinda yonetici bir uyum siyasetiyle sorunu ¢ozebilir.

Grubun Kisi iizerine etkileri; (1) sosyal yonden hizlandirma etkisi, (2) normatit (yaptim) etkisi, (3) kisisel tutum
degisimine etkisi, (4) elestirisiz grup tartismasi ve (5) riske girme egilimidir.

Tiiri ve biiytikliigii ne olursa olsun, tiim gruplarm olusumu, varligm stirdiiriip amaglarina ulasmast i¢in iletisim dnemlidir.
Bir grup olustugunda tiyeler arasi rol ve statii farkhlagmasi ve ig boliimii gergeklesir, lider ortaya ¢ikar ve grup normu
sekillenir. Grup tiyeleri, grup tarafindan belirlenen bazi davranis kurallari olan normlara gore hareket ederler.
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Normlar; grup tiyelerinin grup ici kisisel faaliyetleri ve karsilikh iliskilerinde uymak istedikleri davrams kurallaridir.

Kisilerin gruplara katilma nedenleri; (1) fiziki yakinlik, (2) ekonomik nedenler, (3) psikolojik nedenler, (4) sosyal ve
kiiltiirel nedenlerdir.

Insan yapisi geregi bir toplumda dogar, biiyiir, gelisir ve toplumun farkli birimlerine {iye olur, farkh gruplarda yer alr.
Gruplar karmasik ve gesitlidir. Gruplar ortaya ¢ikma nedenleri, faaliyette bulunma sekillerine gore farkh tiire ayrilir.

Grup tiirleri:

1. Temel gruplar; (1) aile grubu, (2) egitim grubu, (3) ekonomik gruplar, (4) siyasi gruplar ve (5) dini gruplar.

2. Uye sayisi acisindan gruplar; (1) biiyiik gruplar, (2) orta gruplar ve (3) kiigiik gruplar.

3. Uyelerinin katthnm acismdan gruplar; (1) agik gruplar, (2) kapah gruplar ve (3) sarta bagh gruplar.

4. Siireleri bakimindan gruplar; (1) uzun siireli gruplar, (2) kisa siireli gruplar ve (3) periyodik gruplar.

5. Islevleri bakimmdan gruplar; (1) tek gorevli gruplar ve (2) cok gorevli gruplar.

6. Uyeler arasmdaki dayanismaya gore gruplar; (1) mekanik dayanisma gruplari ve (2) organik dayanisma gruplari.

7. Toplumsal iliski sekline gore gruplar; (1) formel/resmi ve informel/resmi olmayan gruplar, (2) birincil gruplar ve
ikincil gruplar, (3) tiyelik grubu ve referans (damgma) gruplandir.

8. Elektronik etkilesim gruplan; grup biiyiikligi ile iletisim yogunlugu ters orantili; grup kiiciikse iletisim artar,
biiylikse azalir.

Toplumsal iligki sekline gore guruplar icinde yer alan damisma (referans) gruplan; tiiketici davranist agisindan esas
inceleme konusu olan grup tiirtidiir. Damsma gruba, Kisinin hentiiz gergek olarak {iyesi bulunmadigy, ancak iiye olmayi
diistindtigii ve istedigi, bununla ilgili gesitli faaliyetler yiiriittiigii gruplardir. Bu gruplarin kisinin hedefi ve ideali olan, bir an
Once iiyesi olmaya calistig1 gruplardir.

Damisma grubu; tiiketicinin tutum, inang, fikir ve deger yargilarini etkileyen herhangi bir insan toplulugudur.

Danisma grubu, tiyelerine rehberlik eder, tiyeleri adina olaylart degerlendirme gorevini yerine getirir. Grup davranist
Omek alma egilimi olusturur. Kisi, diger grup iiyelerinden giinlikk konugmalar ve iliskiler yolu ile gesitli bilgiler elde eder.
Kisilerin satin alma kararlarinda deger yargilan olarak islev goriirler. Kisinin hedefi ve ideali olan ve bir an dnce tiyesi olmaya
gayret gosterdigi gruplardr.

Damsma grubunun tiiketici davrams iizerinde etkileri:

1. Grup iiyeleri, her iiyenin grup normlan yoniinde davrams gostermesini bekler. Grup tiyelerinin sergiledigi uygun
davransslar diillendirilirken, uygun olmayan davranslar cezalandurlir.

2. Grup davramsi 6rnek alma egilimi olusturur. Kisi, rol model aldigy, sevdigi ve saygi duydugu tiyelerin yaptiklarm
yapmak ister ve kendisini grup ile 6zdeslestirmeye caligir.

3. Kisi, diger grup iiyelerinden giinliik konusmalar ve iliskiler yolu ile cesitli bilgiler edinir. Hangi {iriin ve
markalarin 1yi veya kotii oldugu hakkindaki bilgileri buradan saglar. Bu bilgileri kabul eder ve tutumlart diger grup
tiyelerininki gibi olur. Boylece, grup tiyeleri ile kisi arasmda karsilikl gliven gelisir ve artar.

Grup normlarina uymanm bir maliyeti olabilecegi gibi getirecedi kazanglar da vardir. Kisi, kazancinin en tist diizeye
¢ikmasina calisir ve grup normlarm kabul etme egilimi gosterir. Belirli {iriin ve markamn satin alinmasmnda damsma
gruplarm etkileri farkl olabilmektedir.

Grubun aktif iiyesi grup normlarmdan biiyiik dlctide etkilenir. Gruplarin liderleri durumundaki fikir liderleri tiyeleri
etkileme giiciine sahiptirler. Bunlar, genellikle statiileri yiiksek, katilimlar daha fazla ve yenilikgi kisilerdir.

7.2. Sosyal Smiflar

Tiiketicinin satm alma davramsim etkileyen sosyal ve kiiltiirel faktorlerden biri de tiiketicinin i¢inde bulundugu sosyal
smiftir. Sosyal smif, toplumda baskalar tarafindan goriildiigii gibi esit toplumsal duruma sahip olan insanlar kiimesidir.

Sosyal smif; yasam tarzi, gelir diizeyi, toplumda gordiikleri saygi ve itibar ile birbirinden ayrilan genis insan kiimesidir.

Sosyal smif kavramina yapilan teorik katkilar, ekonomik ve siyasi ¢ikar gruplarmin olusturdugu bir smif kavramindan
ziyade, ayni toplumsal saygmhga sahip birbirleriyle cok siki sosyal iligkileri olan, davranigsal beklentileri benzer kisilerin bir
sosyal yapi olarak ele almmasini tavsiye eder.

Sosyoloji bilimi, bir toplumda sosyal smiflarn ortaya ¢ikis nedenlerini arastirmak ve kisinin sosyal sinifint belirleyici
faktorlerin neler olduguyla ilgilenir. Egitim, kiiltiir, meslek, miilkiyet, yasanilan bolge (cevre) ve gelir gibi gostergeler sosyal
smiflarin belirleyicisidir.

Sosyal siiflarin ozellikleri:

1. Hiyerarsik olma: Hiyerarsik smiflandirmalar toplumun dikeyine gruplandirmalar seklinde incelenmektedir.

2. Benzer davrams sekline sahip olma: Burada benzer davranis sergileyenlerin aym gruplandirmalarini ifade eder.

3. Referans islevi gorme: Sosyal smif tiyeligi tiiketicinin sahip olma siirecinde danisma/referans grubu islevini gorir.

Tiiketicinin satin alma siirecinde ihtiyaclarm belirlenmesi, seceneklerin degerlendiriimesi ve satin alma kararinin
verilmesinde sosyal sinif Gnemli rol oynar. Arastirmalar, aymi sosyal siniftaki insanlarm aym deger yargilarina, benzer tiriin
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tercihlerine sahip olduklart gosteriyor.

Sosyal smiflan ayirt eden olgiiler; (1) egitim, (2) meslek, (3) gelir, (4) miilkiyet ve (5) yasanilan gevre ve sosyal iliskiler.

Toplumun hiyerarsik diizeni igerisinde yer alan insanlarin sosyal siniflar1 ayirt eden kriterlerin bir veya birkagma gore
derecelenmesi sonucu sosyal siniflart incelemek kolaylasir. Boylece, farkli siniflarin farkh ihtiyaglan igin alacag ve farkl
tirtinler talep edecegi diisiincesinden hareketle pazarlamacilar pazar boliimleme uygulamalarini gergeklestirebilirler.

Sosyal siiflarmm gruplandirhsy; (1) tGst, (2) orta ve (3) alt olarak {i¢ ayn sekilde gruplandirilir.

Ust, orta ve alt siniflarmn gelisim ve gegisi miimkiindiir. Toplumda daha yogun olarak, kiiltiirii ve toplum kimliginin genel
temsilciligini tistlenen ve toplum piramidinin en genis kesitini olusturan orta sinif, pazarlamacilarin odak noktasidir.

Pazarlamada kullamlan sosyal smuf kavramu, tiiketici davramslan agismdan sosyal sinif; (1) harcama egilimleri, (2)
tikketim yapilar ve (3) tasarruf egilimleri olarak belirleyicidir.

Pazarlama yoneticileri, hedef pazarlan segme ve pazarlama stratejilerini olusturmada sosyal simiflar dikkate alirlar. Sosyal
simiflar, temelde {irlin gelistirme, pazar boliimlemesi ve dagitim stratejileri gelistirmede bir veri olarak kullanilir.

Sosyal smifin tiiketici davranislar1 agisindan, “’kisi ve ailelerin benzer degerler, yasam tarzlari, faaliyetler, ilgiler, fikirler ve
davranslara sahip oldugu toplumda nispeten sabit Ve ayn tiir pazar boliimlerini olusturdugu soylenebilir.

Sosyal siif ve tiiketim iliskisi:

1. Smiflar arasinda, harcama, tasarruf ve satin alinan tiriin ve satin alinan magaza/markalar agisindan farkliliklar goriiliir.

2. Smiflar arasinda, pazarlama faaliyetine karst tepki ve tiriin algilayislan agisindan degisiklikler vardr.

3. Tiiketim modeli sinif tiyelerinin simgesini belirler ve grup tiyeligi gelire gore ekonomik davramsin bir belifleyicisidir.

4. Tiiketiciler, kendi deger yargilar ve beklentileri ile magaza niteliklerini karsilastrmada gercekgidirler.

5. Alt sinif tiiketiciler, harcama sekillerini ihtiyag siralamasina gore belirler. Gosteris harcamasi {ist sinifin bir 6zelligidir.

6. Sosyal smif tiyelerinin medya ahgkanliklar, bilgilenme sekli ve kaynaklari farkh olabilmektedir.

Sayilan bu konular sosyal sinif ve tiiketim iliskisini 6nemli bir sekilde belirlemektedir.

Tiim diinyada hizli sehirlesme ile birlikte, i¢ gdeler tiim soklart ve belirsizlikleriyle stirerken, ekonomik modemlesme
devam ediyor, ge¢im imkanlart azaliyor ve yasanan mekanlar kalabaliklastyor. Aile ve komsuluk baglan zayiflarken, yeni
topluluklar ortaya ¢ikiyor. Toplumda kisisel istekler yapay olarak kabartiliyor ve kisisel titketim toplumsal statiiniin en 6nemli
kaynag haline geliyor.

7.3. Aile

Insan bir canh olarak varligmi toplumun en kiigiik kurumu ve temeli olan ailede siirdiiriir. Aile, insan neslinin devamimn
saglayan kisinin gelisimine ortam hazirlayan ve toplumu giiclendiren bir sosyal kurumdur.

Insan gdzlerini diinyaya aile ocaginda acar ve ailenin egitimi ve dgretimiyle elde ettikleri degerlerle komsularm, toplumu,
cevresini ve tilkesini tanir. Sosyal degerler hakkinda bilgi sahibi olma, karsilikli anlasma ve bilgilenmeyi kisi ailede 6grenir.
Aiilelerin davranist toplum yapisini sekillendirir.

Aile; kan baghligy, evlilik ve diger kanuni yollardan aralarmda akrabalik iligkisi bulunan ve genelde ayni evde yasayan
kisilerden olusan, gesitli ihtiyaglari, cevreyle iliski ve katilimlarmin birlikte diizenlendigi toplumsal bir birimdir. Aile; ana,
baba, cocuklar ve taraflarin kan baglarindan olusan, toplumsal bir kurumdur.

Ailenin en etkili ve temel bir toplumsal kurum olmasmin ana nedeni toplumsallasmayi saglamasidir.

Toplumsallasma; ¢ocuk ile aile tiyeleri arasinda baglayan bir etkilesim stirecidir.

Ailenin sekli ve islevleri toplumdan topluma kiiltiirel farkhhklar gostermekle birlikte biitiin toplumlarda aile 6nemlidir.
Aile, hayat1 algilama ve yasayis sekliyle, aileyi olusturan tiyelerin tiiketim davranist iizerinde 6nemli etkiye sahiptir.

Aille etkileri; kisinin inanglarmni, degerlendirme Slglisiinii etkileme, tiriin ve satm alma karar stirecini etkileme sekilde
kendini gosterir.

Karar verme siirecinde bilgi arayisi, marka degerlendirmesinde ailenin tammnmasi pazarlama i¢in biiyiik 6nem tagr.

Alilenin satin alma siirecinde ailenin rolii; aile, hangi {irlinlerin satin alinacagin belirleyen karar birimi ve satn alma
davramgim onaylama ve onaylamama seklinde ektili olur. Aile, tiyelerinin motivasyon, tutum ve kisiliklerini belirleyen giiclii
bir faktor olmastyla tiiketim yapilarm etkiler. Aile tiyeleri satin alma karar stirecinde; bilgi toplama, etkileme, karar verme,
satm alma ve tiiketici gibi rollerin birini veya birkagmi oynayabilir. Aile igerisinde satin alma karar ailenin yapisina bagh
olarak bir aile liyesi tarafindan veya aile tiyelerinin ortak karart ile verilebilir.

Aiile, iiye say1s1, evlenme sekilleri ve otoritenin dagihimima gore; 6zerk, babanm hakim oldugu, annenin hakim oldugu ve
esitlikgi aile olarak dort sekilde smiflanir.

Alile tiirleri:

1. Ozerk Aile: Baz kararlar kocanm, bazilari annenin sorumluluguna birakilan ailede hangi konularda, hangi aile
tiyelerinin karar verecekleri aile tarafindan kararlagtmlnustir.

2. Babanin Hakim Oldugu Aile: Kararlarm hemen hemen hepsi baba tarafindan verilir. Asil ve son karar verici
durumunda olan babanmn otoritesi tistiindiir. Ailenin diger kisileri bu kararlara uymak zorundadir.

3. Annenin Hakim Oldugu Aile: Annenin hakim oldugu ailede akrabalik iligkileri ana soyunun iistiinliigiine dayanur.
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4. Fsitlikci Aile: Baba ve anne esit otoriteye sahip, Kararlarin ortaklasa verilir tiye sayisi az ve siirhdir. Satin alma
kararlarinin ¢ogunu esler birlikte verirler.

Ailenin islevleri:

1. Neslin siirdiiriilmesi islevi: insanlar bir ailede dogar ve hayatin devam ettirir.

2. Cocuklarin bakim ve yetistirilmesi islevi: Cocuklarin dogumu ile kendi kendine yeterli hale gelene kadar ailede
bakim ve hayata yetistirilmesi saglanur.

3. Ekonomik islev: Aile, tiyelerinin ekonomik ihtiyaglarm karsilamasi temel islevidir. Kadinin ¢ahsma hayatina girmesi
ile sorumluluklar degismeye baglamustir.

4. Toplumsallasma islevi: Aile kisilerinin toplumsal gruplarla iliskilerini diizenler. Aile hem kazanan hem tiiketen bir
birim oldugundan, tiiketim konusundaki kararlar tiyeleri etkilemektedir.

5. Duygusal islev: Alile, tiyeleri arasinda sevgi, mutluluk, tiziintii gibi duygusal iliskileri kurar ve kuvvetlendirir.

6. Uygun yasam sekli islevi: Aile, kendi tiyeleri igin gegerli bir yasam sekli olusturur, bu da aile tiyelerinin tikketim
yapisini belirler.

7. Siizgeg islevi: Cevreden gelen davrams normlan aile tiyeleri tarafindan silizgegten gegirilir ve ¢ocuklarin neyi
tilketecegine basta anne olmak tizere aile tiyeleri karar verir. Hangi bilgilerin aile igin gerekli, hangilerinin gereksiz oldugu bir
siizgegten gecirilir.

Aiilenin yasam stirecindeki asamalar; aileyi olusturan birey sayisi, yast ve ailenin bulundugu asama, ailenin statiisii farkh
titkketim tirlinlerine talepleri olusturur. Her statiiniin, kendine 6zgii tiiketim kaliplari vardir.

Satin alma kararlarinda aile tiyelerinin rolleri farkhdir. Ailede satin alma karan verilirken erkek ve kadin arasinda fark
vardir. Satin almada eslerin rolleri, hangi kararlarn ailede ortak alindigy, tirlin ve marka seciminde ailenin kriterleri gibi birgok
sorunun cevabini, pazarlamacilar arastirmalarla belirleyip buna gore yeni pazarlama uygulamalan gelistirirler.

Satin almada aile bireylerinin rolleri:

1. Erkekler icin ¢ok secenek olmasi degil, ihtiyaclara cevap vermesi yeterlidir.

2. Kadnlar ihtiyagtan daha cok cesitlilik ve yenilik ararlar.

3. Erkekler genelde bir seyin ihtiyag oldugunu diisiindiiklerinde almaya karar verirler.

4. Kadinlar gelecekte muhtemel ihtiyag olacagini diisiindiigii igin almaya karar verirler.

Gelisen teknolojiyle yetisen, cok daha ¢abuk “kisi olma, karar verme ve segme’ sorumluluguna sahip olan ¢ocuklar pek
cok isletmenin hedefledigi pazar bolmesi haline gelmistir.

7.4. Kisisel Etkiler

Tiiketici davranislarm etkileyen kisisel faktorler; yas ve yasam dénemi, meslek, ekonomik durum, yasam tarzi, kisilik ve
benlik yer alir.

Kisisel etkiler; insanlarin nasil yasadiklari, tiiketimde zaman ve paralarim nasil harcadiklar, esyayi, mekam kullams
seklini yansitir. Kisisel etkiler yasam tarzim yansitir.

Yasam tarzi; insanin degerleri, ait olunan sosyal sinif, kiiltiir, gelenek, gorenek, alman egitim, para ve zamar harcama
tarz, aktiviteleri, kendisi ve diinya hakkindaki diistinceleri igeren yasama seklidir.

Yasam tarzi, insanlarin giinliikk hayatlarinda, neyi, ni¢in yaptiklarim ve yaptiklan seylerin kendileri ve bagkalart igin ne
anlama geldigini anlatmayi saglar. Yasam tarzinin, degerler ve kisilik olarak iki temel belirleyicisi vardir.

Yasam tarzinin belirleyicileri:

1. Degerler: Degerler, dogustan degil toplumda yasanarak 6grenilir. Degerlerin olusumunda aile, okul, dini kurumlar ve
yasam boyu elde edilen tecriibeler rol oynar. Toplumun sahip oldugu baz1 degerler degismez nitelikte olup nesilden nesle
aktarilirken, bazilar zaman iginde degisir. Degisen bu degerler pazarlamacilar yakindan ilgilendirir.

2. Kisilik: Kisinin i¢ ve dis cevresiyle kurdugu, diger kisilerden ayrt edici, tutarh ve yapilagns iliski seklidir. Ayni sosyal
etkiye maruz kalan iki kisinin farkh yasam sekillerine sahip olmasi kisiliklerindeki farkliliktan ileri gelir. (Benlik; bir kimsenin
kendisini kendisi yapan 6zellik, kisinin 6z varhg, kendilik, kisilik).

Kisinin yasam tarzim belirleyen (FiF) unsurlar:

1. Faaliyetler: Kisinin zamani ve para kaynaklarini nasil harcadigim gosterir. Gezmek, aligveris yapmak ve uyumak.

2. flgiler: Kisinin tercihleri ve 6nceliklerini yansitir. Bunlar kisinin heyecan duyarak ilgilendigi alanlar olan sanat
faaliyetlerini izlemek, gezilere katilmak, yardim demekleriyle ilgilenmek, yeni kitaplar takip etmek gibi faaliyetler.

3. Fikirler: Kisinin kendisi ve ¢evresinde olup bitenler hakkindaki diisiince ve goriigleridir. Kisi fikirlerini yazili veya
sozlii ifade edebilir. Arkadagi, komsusu ve hiikiimet politikalar1 veya yeni ekonomik gelismeler hakkinda konusmak gibi.

Kisinin yagam tarzi 6grenme ile gerceklesir, sosyallesme ve etkilesim yoluyla kendine 6zgii seklini gelistirir. Kisi icinde
bulundugu ¢evreden etkilenir ve i¢inde bulundugu kiiltiir, sosyal smif, referans (damsma) ve arkadas grubu yasam tarzini
etkiler. Yasam tarzi toplumsal gelisime bagli olarak zamanla degisebilir. Kisiden kisiye degismekle birlikte, belirli kiiltiirel
ortak zelliklere sahip sosyal gruplarda modern diinyanin kurallarla yasama seklinin de bir sonucu olarak, ortak yagam tarzlari
olustugu goriiliir. Yasam tarzinin ortakligini gostermede, toplumsal yapmin kurallart yaninda tiiketim kiiltiiriiniin rolii de
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onemli kabul edilmektedir.

7.5. Kiiltiir

Insan davranisini en genis sekilde etkileyen ve belirleyen unsur icinde bulundugu ve yasadig kiiltiirdiir.

Kiiltiir, toplumlar arasinda 6nemli degisiklikler gosterebilecegi gibi bir toplumun igindeki degisik gruplar arasmda da
degisiklikler gosterebilir. Toplum iginde bir baskin birgok da alt kiiltiir bulunabilir.

Kiiltiir; toplumun gelisim stirecinde olusturulan maddi ve manevi degerler ile bunlani gelen nesillere aktarmada
kullanilan, insanin ¢evresi ile iliski 6l¢iistinii gosteren araglarm toplamidir.

Kiiltiir; dil, din, inang, ahlak, diisiince, gelenek ve yarg gibi kisilerin sahip olduklan deger unsurlarindan olusur. insanmn
biitiin egilimleri ile aligkanliklari, kanuni yapi, toplumsal, siyasi ve teknolojinin etkisinde gelisir. Kiiltiir, belirli davranig
kaliplar1 ve maddi tirtinler ortaya ¢ikarir, kisilerin davransini belirler, diizenler, tiiketim ve tasarruf ahiskanliklarini etkiler.

Baskin kiiltiir; organizasyon elemanlarinm biiyiik cogunlugu tarafindan kabul edilen temel degerlerdir.

Alt kiiltiir; biiyiik kurumlarda karsilagtiklan ortak sorun, durum, tecriibe ve farkh bliimlerin yansittigi degerlerdir.

Alt kiltiir, baskmn kiiltiirden, tiyelerinin cogunlugunun kabul ettigi kiiltiirii ifade eder.

Kiiltiiriin temel unsurlar:

1. Din: Ibadet, itaat, iman, amel, takva, ahlak ve tevhit mevzu olarak insanlara Allah tarafindan peygamberler vasttast ile
teklif olunan hak ve hakikat kanunlaridir. Insanlara diinya ve ahiret saadetini gdsteren Allah ile kul arasmnda, insanmn insanla
ve toplumla olan iligki kurallarin igeren dini kurallar toplum hayatini diizenler.

2. Dil: Insanlarmn, duygularm, diisiincelerini bildirmek, karstya aktarmak igin kelimeler veya isaretler araciligryla
yaptiklar anlagma, diger kisilerle iletisimi saglayan ortam olarak kiiltiiriin bir pargasidir, iletisim aracidur.

3. Gelenek ve gorenek: Bir toplumda, eskilerden beri gelmesiyle saygin kabul edilen kugaktan kusaga iletilen, yaptrim
giicii olan kiiltiirel miras, ahskanliklar, bilgi, tore ve davranislar. insanlarm birbirlerine bakarak yaptiklan sey, adet, usul,
ahisiinus tarz, hareketler.

4. Degerler: Hangi davrans iyi, kétii ve dogru veya yanlis oldugunu belirten genel fikir ve kavramlardir.

5. Normlar: Yaptirim giicii olan kurallar toplulugunu ifade eder.

6. Mitler: Simge temelli unsurlar olan ve kiiltiiriin paylasilan duygu ve ideallerini temsil eden Gykiilerdir.

7. Ritiieller (Toren): Belirli araliklarla yapilan ¢oklu simge temelli davranslar biitiiniidiir.

Kiiltiir; ahlak, ilim, din, toplumsal, siyasi ve teknolojik gelismelerin etkisinde kalir ve zamanla da gelisimini saglar.

Kiiltiiriin temel 6zellikleri:

1. Insan zihninin fikir, anlay1s ve degerlendirme tarzini yansitan insan {iriiniidiir.

2. Tarihi stiregte olugan d6grenilmis davranislar toplulugudur.

3. Insan ihtiyaglarm karsilar.

4. Toplum tiyelerince paylastmstir.

5. Her toplumun kendine 6zgii bir kiiltiirii vardir.

6. Kiiltiirli olugturan unsurlar siirekli etkilesim i¢indedir ve degisebilir.

7. Kendi iginde bir biitiinliik ve tutarlilik gosterir.

Kiiltiir, dogustan degil, sonradan kazamlan aliskanhk ve davramglar olarak toplum {tiyelerince paylasilan degerler ve
nanclar kusaktan, kusaga aktarilir. Toplumsallasma yoluyla olusan bu olay, stireklilik tasir ve zamanla ¢evre sartlarmin
zorlamastyla ona uyum saglar ve degisime ugrar. Kiiltiir unsurlarindan olan ve insan ihtiyaclarm tatmin etmeyen,
karsilamayan deger yargilari, inanglar ve aliskanliklar zamanla ortadan kalkar, yerine ihtiyac karsilayan unsurlar gelir.

Kiiltiir ve tiiketim iligkisi; kiiltiiriin 6zellikleri tiiketici davranist tizerinde etkide bulunarak kendini gosterir. Toplumda
cogunlugun kabul ettigi deger yargilar, tirlin gruplan arasinda neyin degersiz, neyin degerli oldugu segcimine belli bir diizeye
kadar sekil verir. Islam kiiltiiriinde domuz etinin yenmemesi ve sarhos edici iceceklerin icilmemesi, kahve ikrammimn
misafirperverlik ile baglantili olmasi gibi. Genel kabul gérmiis ve oturmus deger yargilan kusaktan kusaga gecerken ayni
zamanda tiikketim aliskanliklarim ve tercihlerini de belirler. Ev kadinlarmimn kis hazirliklarinda konserve yapmalari, kazak ve
hirka 6rmeleri giiniimiizde de kismen devam etmesi gibi.

Tiiketici davranismm etkileyen psikolojik ve toplumsal faktorlerin hepsi kiiltiiriin etkisindedir. Kiiltiirel doniistimiin
insanlarm pek ¢ok dogal gérevini degistirmektedir. Bir tilkenin kiiltiirii, o tilkede {iretilen tirlinlerin belirlenmesinde oldugu
kadar, tiiketimini de etkiler Beslenmeyi “karin doyurmak™” olarak géren anlayis, kiiltiirde daha ¢ok karin doyuran ekmek gibi
tirtinler daha ¢ok tiiketildigi goriiliir.

Iginde yasanilan kiltiir, her giin kullanilan {iriinlere cesitli manalar yiikler. Bir kiltiiriin, onayladigi kullanimin hos
gordiigii tirtinler ve onaylamayip yasakladigt tirtinler vardir. Farkh kiiltiirlerde ayni simgeye farkli anlamlar verilebilir. Kiiltiir,
deger, norm, ritiiel gibi kavramlar tiiketicilerin tikketim davramgm etkiler. Degerler, normlar ve yaptirimlar toplumda
ogrenilir. Bunlar davranisi sekillendirerek ¢evreye nasil bir kisi oldugunu anlatir. Kisinin kiiltiir gevresi ve bunu etkileyen
medya, reklam ve moda tiiketim davranisim sekillendirir.
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Farkh kiiltiirlerin kabul edip onaylayacadi standart bir pazarlama karmasi gelistirerek diinya olgeginde pazarlama
yapabilmek zordur. Isletmeler girdikleri iilkelerin pazarlarina ve kiiltiirlerine gekici gelen pazarlama karmalan ile faaliyette
bulunurlar. Bagaril olmak isteyen isletmelerin faaliyette bulunduklan pazarlarin kiiltiirlerini yakindan tamimasi zorunludur.

Yedinci Boliim Sorular
Grup nedir ve grubun kisi tizerine etkileri nelerdir?

Grubun saglayacag faydalar nelerdir?

Danigma gruplarmin tiiketici davranisi tizerine etkisi nasildir?
Aile nedir?

Alilenin satin alma siirecindeki rolii nedir?

Ailenin islevleri nelerdir?

Sosyal smif nedir?

Sosyal sinif ve tiiketim iligkisi nasildir?

Yasam tarz1 nedir, kisinin yagsam tarzim belirleyen unsurlar nelerdir?
10. Kiiltiir ve alt kiiltiir nedir?

11. Kiiltiiriin temel unsurlart nelerdir?

12. Kiiltiiriin temel 6zellikleri nelerdir?

13. Kiiltiir ve tiiketim iligkisi nastldir?

©Co~Nok~wWwNE

85



8. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISINI ETKILEYEN DEMOGRAFIK VE DURUMSAL
FAKTORLER

Tiiketiciyi harekete geciren, davranisa zorlayan ve ona etki eden faktorler farkh sekillerde gruplandirilir.

Tiiketici satin alma davramsim etkileyen faktorler:

1. Pazarlama faktorleri; (1) lirlin, (2) fiyat, (3) dagitim ve (4) tutundurma.

2. Psikolojik faktorler; (1) 6grenme, (2) motivasyon, (3) algilama , (4) tutum ve (5) kisilik.

2. Sosyal ve kiiltiirel faktorler; (1) damsma gruplar, (2) sosyal smif; (3) aile, (4) kisisel etkiler ve (5) kiiltiir.

4. Demografik faktorler; (1) yas, (2) cinsiyet, (3) egitim, (4) cografi yerlesim, (5) meslek ve (6) gelir.

5. Durumsal faktorler; (1) fiziki ¢evre, (2) sosyal gevre, (3) zaman, (4) satm alma nedeni ve (5) duygusal ve finansal
durum.

8. 1. Demografik Faktorler

Toplumsal yapmim demografik faktorii olan; yas, cinsiyet, cografi yerlesim yeri, egitimi, meslek ve geliri onun dinamik
yontiinii olusturur. Bu yapmin stirekli degisime agik olmast toplum yapisinin da degismesine yol agar.

Demografi (niifus cografyasyniifusbilim); bir popiilasyonda belirli bir bolgede yasayan aym tiire ait kisiler ve
organizmalarin sayilari, bunun zamanla degisimi, niifus yapismi, durumunu, dinamik 6zelliklerini inceleyen bilim dalidir.

Niifusun kendini yenilemesi; kisilerin dogum yolu ile kendi yerlerine gegecek yeni kisiler yetistirmekte kiz cocuklart
annelerinin erkek ¢ocuklar babalarinin yerlerini almakta ve demografik olarak onlarin iglevlerini yerine getirmektedir. Bu
ozelligi tespit eden Gl¢iilere niifusun kendini yenileme oram denir.

Hizh niifus artig1, yashhk oranmin yiikselmesi, goclerden kaynakli demografik hareketlilikler toplum yapisinin degisimini
etkileyen faktorleridir. Demografik faktorler; yas, cinsiyet, egitim, cografi yerlesim, meslek ve gelirdir.

8.1.1. Yas

Tiiketicilerin yas, farkh tiiketim tirtinlerine talepleri olusturur. Tiketim birimi olarak kabul edilen hane halki birbirinden
farkh yas gruplarinda yer alan kisilerden olusur. Degisen yas ile birlikte, bu yaginin gerektirdigi ihtiyaclar ve bunlan kullanim
sekli de degisir.

Farkli yas gruplarindaki kisilerin tiiketim yapilart da birbirinden farklilik gosterir. Yas gruplarmin farkh olusu, tiiketim
tirtinlerine de yon verir.

Insanmn yag1 ilerledike degerleri, hayat sekli ve bu dlgiide tilketim tutumlari, davramst da degismektedir. Insan
cocukluktan genglik ve yasliliga dogru her kademede ihtiyaglan degismekte ve farklilasmaktadir.

Isletmeler, pazarlama planlamas1 yaparken yas gruplarm mutlaka dikkate alirlar onlara gore strateji gelistirirler.

Yas gruplar:

1. 0-2 yas bebeklik.

2. 3-11 yas gocukluk.

3. 12-18 yas ergenlik.

4.19-29 yas geng yetiskinlik.

5. 30-50 yas orta yetiskinlik.

6. 60 ve sonrasl yaslar ileri yetiskinliktir.

Cocuklar aile tiiketimini biiylik oranda etkilemeleri sebebiyle artik piyasa etkinliklerinin biiyiik oranda asil hedefi olmus
durumdadir. Insann pek ¢ok degisime ugradigi 12-19 yaslan arasi, cocukluktan erginlige, yetiskinlige gecen en kritik
dénemdir. Bu donem, ¢cocugun yetiskinlige dogru yol aldigz fiziki gelismenin tamamlandigi ve ruhi olgunlasma ve hayata
hazirlik donemidir. Bu dénemin fiziki ve ruhi gelisimlerinin getirdigi ihtiyaclarda farklilagmaktadir.

Altmig bes yas tistii tiiketiciler ise ¢ogu artik emekliye ayrilmis, hedeflerinin goguna ulagmis ve birtakim sorumluluklari
ve maddi sikintilart azalmis olan kisilerdir. Bu durumlarma bagh olarak da tikketim sekilleri degismuistir.

8.1.2. Cinsiyet

Kisinin cinsiyeti, tiiketim asamasinda karar vermesi, pazarlama ve satis stratejilerini belirleyen 6nemli bir etkendir.

Satmn alma kararlarinda aile tiyelerinin rolleri farkli olmaktadir. Ailede satin alma karan verilirken erkekler ve kadmnlar
arasinda agik farklar bulunmaktadir. Erkekler genelde bir seyin ihtiyag oldugunu diisiindiiklerinde almaya karar verirler.

Pazarlama alaninda kadmlar i¢in her zaman ayr ve 6zel ilginin nedeni kadmnlarm sosyal ve ekonomik roliiniin degismesi
ve kamusal alandaki goriiniirliigiiniin artmasidir. Buna bagl olarak satn alma ve tiiketim aliskanhklart da degismektedir.
Kisinin cinsiyeti tiiketicinin tiiketim asamasinda karar vermesini etkiler.

Satin almada cinsiyetin rolii:

1. Erkekler icin ¢ok secenek olmasi degil, ihtiyaclara cevap vermesi yeterlidir.

2. Kadmnlar ihtiyagtan daha ¢ok cesitlilik ve yenilik ararlar.

3. Gelisen teknolojiyle yetisen ve cok daha cabuk “kisi olma, karar verme ve segme” sorumluluguna sahip ¢ocuklar pek
cok isletmenin hedefledigi pazar bdlmesi haline gelmistir.
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Giiniimiizde erkeklerin satin almasma alisilmug birgok iirlin veya hizmet artik kadm satin almaktadir. Kadinlarm
ekonomik ve sosyal rollerinin ¢esitlenmesi, yeni ihtiyaclarn ortaya ¢ikmasima sebep olmaktadr.

Kisilerin medeni durumlar satm alma davramsm etkileyen énemli faktorlerdir. Evli bir tiiketici ile bekar bir tiiketici
arasinda satin alma davranisimda nemli farkliliklar bulunur. Kisinin olgun yasa ulasmast ile aile iginde statii degisimine yol
agar. Evlilik sonrasi esler farkh roller istlenir. Aile yasam egrisine/dongiisiine gore istek ve ihtiyaclar farklilasir.

Aile yasam dongiisii; kisinin ¢ocuklugundan yaghhik sonuna kadar gegirdigi bilissel, duygusal ve fizyolojik evrelerdir.

8.1.3. Egitim

Egitim diizeyi kisinin bilgi ve yetenegini belirler. Egitim ve 6grenim seviyesinin artisi kisinin bilgi ve yetenegini gelistirir
ve yeni seyler 6grenmesine neden olur.

Egitim; kisinin 6grenim sonucu elde ettidi bilgileri uygulamaya doniistiirmesini saglayacak davranis degisikligini
olusturan, amaglan belirlenmis planh bir etkinliktir. Ogretim ise kisinin belirli bir alanda bilgi ve beceri kazanmast iin planl,
programli bilgi verme, arag geregleri saglama ve 6grenimde yol gosterme, tedris, tedrisat, talimdir.

Ogrenim diizeyinin yikselmesi tiiketicilerin davrams ve degerlerinde degisiklik olusturur. Kisinin egitim diizeyine gore
yaptig1 arastirma daha kaliteli ve daha nitelikli, tatmin edici mal ve hizmetler istemesine neden olur. Bazen de bu egitim
thtiya¢ olmayan ihtiyag gibi gosterebilir ve bazen de tiiketimin islevsel tiriinlerle faydact olmaktan ¢ikarilip, hedonik (hazcr);
eglenceye dayal {iriin tiiketimini yaygmlastirr.

Hedonik tiiketim; aligverisin haz ve mutluluk veren bir faaliyet olarak goriildiigii bir tiiketim seklidir.

Aragtirmalar anlik satin alma eyleminin duygulan harekete gecirdigini, bu tiir bir satm almanin tiiketicileri mutlu ettigini
ve heyecanlandirdigini gosteriyor.

8.14. Cografi Yerlesim

Cografi konum, iklim ve bitki ortiisiinii etkiler. Cografi yerlesim; jeopolitik konumunu, iklimini, niifusun dagilism,
yerlesme sartlarm, turizm faaliyetlerini, ulagim imkanmi, ekonomik faaliyetlerini ve tiketimi etkiler.

Cografi yerlesimin iklim sartlart olan, bitki ortiisti, sogukluk, sicaklik ve yagslar, tiiketicinin beslenme ve giyimi gibi
temel ihtiyaclarn etkiler. Pazari cografi boliimlere gore ayirmak isletmelerin pazan boliimlendirmede en fazla kullandigt
stratejilerdendir.

Kiiltiir ve yasadiklar1 cografyanin iklim sartlarindan dolaya tiiketicilerin tercihlerinde bolgesel farkliliklar olmasi nedeniyle
isletmeler o bolgelere uygun mal ve hizmet gelistirirler.

Cografi bolgeye gore degisen iklim kisilerin ihtiyag ve beklentilerini degistirir. Isletmeler bu degisimi yakindan izlerler.

8.1.5. Meslek

Tiiketicinin meslegi ve faaliyet alam onun ekonomik durumunu belirler. Kisinin sahip oldugu meslegi ve buna bagh
gelisen ihtiyaglar ve bu ihtiyaglar karsilamak i¢in satin alacaklart mal ve hizmetleri biiyiik ol¢iide etkileyecektir.

Tiiketicinin mesleg;, belirli mal ve hizmetlere istek ve ihtiyac olusturur. Yine tiiketicilerin 6grenim ve kiiltiir diizeyleri
yikseldikge istek ve ihtiyaglar giderek artar ve gesitlenir. Kisilerin sahip olduklari meslekler kisiye yiiklenen statii ve rol ile
baglantih olmast sebebiyle ihtiyaclan da farkhlasacaktir.

8.1.6. Gelir Durumu

Tiiketicinin geliri ile talebi arasmda her zaman dogru yonlii bir iliski bulunmaktadir. Tiiketicilerin gelirleri artarak satin
alma giigleri yiikseldikge, {irlin alimlar da artar.

Az gelirli, orta gelirli ve yiiksek gelirli kisilerin (ailelerin), gerek toplam tiiketim harcamalar gerekse satn aldiklari
tirtinlerin miktar ve gesidi farkh olacagindan bunlar farkh tiiketim kalibmna sahiptirler.

Ekonomi; siyaset, cografya, tarih ve din ile i¢ ige bir bilim olarak, mevcut kaynaklarla insan ihtiyaglan arasindaki tercihleri
nedeniyle iiretim, boliisiim, dagitim, titketim sekillerini, iliskilerini inceler. Uretici ve tiiketicilerin ekonomik sistemde ortaya
koyduklari arz ve talep, mikro ve makro diizeyde ele almarak ekonomik sistemi diizenleyen baz1 denge kurallart gelistirilir.

Ekonomik olay; insanin parayla karsilanabilen, 6l¢ii birimi para olan ihtiyaglart i¢in yapilan faaliyetlerdir. Ekonomik
ortam ise ekonomik olaylar1 kapsayan kisileri ve toplumu etkileyen para, dogal ve insan kaynaklarini igeren etkenlerdir.

Tiiketim, kiiltiirlin bir boliimii oldugu i¢in tiiketim aliskanhklar ve davransi ekonomiyle i¢ icedir ve ekonomik ortam da
tiim insanlarin yasam tarzlarini etkiler. Toplumun yasam seklini anlamak igin deger yargilar, tercih ve kiiltiir gelenekleri
ekonomik gevreyle birlikte incelenir.

Ekonomik hayatin isleyisi, gelisimin tiikketime etkisi, niifus, gelir seviyesi ve gelir dagilim ekonomik ortamin dis
cevresidir. Tiiketiciyi ilgilendiren konularn daha iyi anlasiimasi i¢in talep, davramgsal ekonomi, dijital ekonomi ve fiyat
endekslerine bakilmalidur.

Genel talep bilgisi; iiriinlerin tiikketiminin hangi faktorlere bagl oldugunu, {iriinlerin fiyatlar ile tikketicinin geliri
degistikce s6z konusu tiriinlerin tiiketiminin hangi yonde ve hangi diizeyde etkilendigini anlamakta yardimct olur.

Arz; bir iiriinii belirli bir zaman diliminde belirli bir fiyattan piyasaya satiimak {izere sunumudur. Bir {irliniin fiyatt ile o
tirliniin arz1 arasdaki pozitif iliskiye arz kanunu denir. Fiyatlar artarsa arz artar, fiyatlar diiserse arz azalir. Arz esnekligi
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ise arz miktan1 fazla artarken fiyat diisebilir veya artmayabilir. Arz giivenligi, arz ve talep dengesini saglamak istikrar i¢in
onemlidir.

Talep; bir piyasada belirli zaman diliminde bir {irtine yonelen, belirli bir satin alma giiciiyle desteklenen satin alma
istegidir. Insanlarn cesitli istek, arzu ve ulasiimast miimkiin olmayan hayalleri vardir. Bir istegin talep olabilmesi igin ahm
gliciiyle desteklenmelidir, bu destek olmaz ise kisisel bir niyet olarak kalir, ekonomi tizerinde herhangi bir etki olusturmaz.
Bir satin alma arzusunun talep olarak kabul edilebilmesi i¢in tiriine ihtiya¢ duyulmast, tiriin karsihgim 6deme istegi ve bu
istegin satm alma giicii ile desteklenmeli; bu ti¢ sarttan biri eksik olursa ona talep denilmez.

Talepleilgili varsayimlar; (1) rasyonel davrans, (2) tiiketici tercihleri, (3) tam bilgi, (4) ihtiyaglar sinirsiz, (5) smirli biitge.

Tiiketicinin geliri ve satm alma giicli smirlt oldugu igin ihtiyaglar arasmda bir tercih ve siralama yapar. Bu varsaymmlar
tamamen gergekei degil, ¢linkii tiim tiiketiciler her zaman rasyonel davranmazlar, tiiketici tercihleri degisir, her tiiketici
tirtinler hakkinda tam bilgi sahibi de degil ve ihtiyaglar tekrarlanir. Talebi belirleyip etkileyen faktorler bulunmaktadir.

Talebi etkileyen faktorler; (1) fiyatlar, (2) kisinin gelir durumu, (3) zevk ve tercihler, (4) ikame tiriinlerin durumu ve (5)
moda.

Ekonomi biliminde fiyatla talep arasinda iglevsel bir iliski oldugu kabul edilen talep islevinde, belirli bir tirtine yonelik
talepte fiyatin etkisini agiklamakta gogu kez yetersiz kalir. Fiyatla talep arasindaki iliskiye talep kanunu denir.

Talep kanunu; fiyatla talep edilen miktar arasinda ters yonlii negatif iliski vardir, fiyatlar yiikselirse, talep diiser, fiyatlar
diiserse talep artar. Talep esnekligi ise talepteki degisme oranmin iiriin fiyatlarim ayni oranda etkileyememesi, kurallarin
zaman zaman gegerliligini kaybetmesidir.

Talebi yonetme yaklagimlar; (1) higbir tedbir almamak, (2) talebi azaltmak, (3) talebi artirmak, (4) rezervasyon sistemi
aracilig ile talebi stoklamak ve (5) planli bir kuyruk olusturarak talebi stoklamak.

Talebi sekillendirmede temel yaklasimlar;(1) iiriinlerde farklilagtirmaya gitmek, (2) {iriin sunum Yeri ve zamanim
degistirme ve (3) fiyati farklilastirarak talebi etkilemek.

Klasik talep teorisi {iriinlerin faydasim onlarin miktarma bagh olarak aciklar ve tiiketilen {irlin miktar arttikga toplam
faydanin da artacagmni syler. Tiim iiriinler i¢in de aym goriistedir. Uriinlerin faydahilik 6zellikleri veri olarak almdigindan ve
tirtinler homojen (birbirinin aynt) kabul edildiginden, tirtinlerin fayda saglayan kalite 6zellikleri tizerinde durulmamustir.

Uriinlerin kalite 6zelliklerini dikkate alan yeni talep teorisi, titketici davranslarinda yeni buluslardan faydalanmaktadir.
Yeni talep teorisi; tirtinler, sahip olduklan dzelliklere gore deger kazanr, farkh tirtinler farkli 6zellikler demektir. Buna gore
fayda sadece tiriin miktarma bagh degil, aym zamanda tirtiniin 6zelliklerine de baglhidir. Bu agidan ortak 6zelliklere sahip olan
tirtinler birbiri yerine kullanihr, farkh 6zellikteki tirtinler ise beraber kullamlan tamamlayict tirtinlerdir.

Fransiz burjuva ekonomisti Jean-Baptiste Say’m ile siirdiigli Say (Mahregler piyasast) kanunu; “Her arz kendi talebini
olusturur” (piyasaya ¢ikan bir tirtiniin kendi tiretim degerine esit bir talebi vardir). Bu kagit tizerinde belli varsayimlarda
gecerli ve kapitalizmin gergek isleyisini aciklamayan bir 6nermedir. Say’a gore; tiretim, tiiketim igin yapilacagindan toplam
arz her zaman toplam talebe esit olacaktir. Bu 6nerme dogru olsaydi ekonomik krizler olmazdi ve kapitalizm sorunlart
¢ozmiis olurdu. Kar ve fayda maksimizesi kurahyla kurulan kapitalist ekonomide herkes rasyonel kabul edilir, sistematik
sekilde hata yapmaz 6nermesinin yanlishg ortadir.

Davramsgsal ekonomi; insan ekonomik karar alma mekanizmalarinin sosyal, zihni ve duygusal 6nyargilardan nasil
etkilendigj, etkileyen degiskenleri ortaya koyarak ekonomi ve psikolojinin birlikteligi tezidir. Rasyonel olmayan diisiince
ve davranslar giinliik hayatta alinan bir¢ok karar dogrudan etkiledigi goriisiindedir. Psikoloji ve ekonomi ile yakindan ilgili
olan bu dal, yapay zekann etkisinde pazar kararlari ile toplum secimleri iizerine arastirmalar yapar.

Piyasay1 yeniden tasarlayan gelismeler, ilgiyi, “eski ve yeni ekonomi” kavramu iizerine ¢ekti. Dijital ekonomi, teknoloji,
e ticaret ve e-pazarlamayu igine alan genis bir kavram olarak mevcut bir degeri yeniden sekillendirme, yeni bir tiriin tiretim
yontemi, yeni bir bakis acis getirdi, is diinyasm etkiledi, i modellerini gelistirip geleneksel yapr ve faaliyetleri yeniledi.
Elektronik ¢ag, 1990’]ar internetin gelisimi ile yeni medya, dijital aglar (network), yeni teknolojiler iiriin ve tiretim siirecinde
esash bir rolii olan dijital ekonomiye gegildi.

Dijital ekonomi; teknoloji ve bilgi iletisim sistemlerindeki gelisimin {ir{in ve {iretim siirecinde kullanimi, yeni medya,
dijital aglar, globallesme, pazar tizerinde devlet kontroliiniin azalisi, 6zellestirme, yeni pazar firsatlart ve 1990’1ar sonrasi
intemetin yaygmlagmast ile beliren ekonomik unsurlar, e ticaret ve e-pazarlamayz igine alan ekonomidir. Enformasyon, ag,
interet, bilgi ve inovasyon ekonomisi de denir Ekonomiyi incelemede sadece ekonomik degiskenlerden olusan modellerin
yetersizligini savunur, ¢ok sayida gozleme dayali ekonomik aktorlerin davramgslarm inceleyerek ekonomik verilere
teknolojik, sosyolojik ve psikolojik unsurlart da katan teoridir. Gelisen teknoloji, yeni bir ekonomik yapi ortaya ¢ikartyor.
Dijital ekonominin ozellikleri; bilgi temel iiretim kaynag, dijital, sanal aglar arasi iletisim, firsat esitligi, sebeke
organizasyon, aracilar az, tiretici-tiiketici biitlinliigii, inovasyon, hiz, globallesme ve toplum sorunlar farklilasir. Bu siireg,
yeni bir ekonomik ve siyasi yonetim tarzini zorunlu hale getirdigi soylense de aslinda kapitalizmin revize edilmis seklidir.

Klasik ekonomi kit olan kaynaklar degerli ve ekonominin temel galisma alani gorerek etkin ve verimli kilmaya
yogunlasirken, dijital ekonomide kit olan degil, bol olan degerlidir, bilgi {iretimi, islenmesi, doniistiiriilmesi, pazarlanmast,
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dagitim ve paylasimu esastir. Web kavrammimn isletme alanma girmesiyle geleneksel satis islevleri ve faaliyetleri de degisti.
Geleneksel satis giictiniin etkisi stirekli azalmasi ve yerine yeni pazarlama uygulamalar yerlesmektedir.

Dijital ekonomi, toplumun tiiketim igin yapti@1 harcama, bir yandan gelir diizeyine diger yandan da toplumu olusturan
kisilerin subjektif ihtiyaglar ile diger psikolojik egilimlerine bagimli oldugu sdyler.

Dijital ekonomide, birgok tiriine iliskin talep sadece gelir, tiriinlerin kalitesi ve fiyatlarla agiklanamadigi igin buna ek olarak
satin alma istegi veya hissinin de hesaba katilmasi gerekir. Tiiketici harcama kararini almadan Gnce bir giiven hissi
icerisindedir. Gelecek konusunda insanlarm g¢ogu giiven beslemede karamsar degillerse tirlinlere talep yiikselir. Bu agidan,
tiiketici duyarhhk endeksleri; ekonomik hayata iligkin temel gostergelerdir ve temel dayankh tiriinlerin satiglarindaki
degismeleri anlamaya yardimci olur.

Tiiketicilerin satin aldi1 mal ve hizmet fiyatlardaki artislar lgmek ve izlemek iizere Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK)
gecim endeksleri (hayat pahalihg endeksleri) genel ismiyle tiiketici fiyat endeksi diizenler ve yaymlar.

Endeks (dizin); bir alandazamanla ortaya ¢ikan degisimi dlger, temel donemde 100’e esittir ve sonraki donemlerin 100’e
gore degisimini gosterir. Fiyat endeksi ise segilmis tiriinlerin ortalama fiyatlarinmn belli bir doneme gore degisimini dlger.

Endeks olusturmak i¢in ilgilenilen piyasaya gore (tiiketici, tiretici, thracat, ithalat vb.) ve piyasay1 temsil edecek bir tiriin
sepeti olusturulur ve secilmis maddelerin fiyatlart donemsel olarak izlenir. Fiyat endeksleri, fiyatlarmin izlendigi mal ve
hizmet piyasasina gore isimlendirilir.

Endeks cesitleri; (1) tiiketici fiyatlart endeksi, (2) tiretici fiyatlar endeksi, (3) ihracat fiyatlart endeksi, (4) ithalat fiyatlart
endeksi.

Tiiketici Fiyatlann Endeksi (TUFE); hane halklarinmn titketim harcamalarinda yer alan mal ve hizmet fiyatlarmdaki
degismeleri yiizde olarak gsteren oransal bir degerdir. Tiiketicinin ihtiyaglarini karsilamak {izere satin aldigi en 6nemli
tirlinleri igeren ve “pazar sepeti” denilen tirtinlerin perakende fiyatlarmdaki degismeleri gosteren endekstir. Sepette yer alan
tirtinlerin miktar ve kalite degismeleri dikkate alinarak endeksin sadece fiyat hareketlerini yansitmasi saglanir. Perakende fiyat
degisimi ve bu fiyat degisiminden kisilerin nasil etkilendikleri ile ilgili enflasyon orani, Tiiketici Fiyatlart Endeksi degisim
oranidir.

Uretici Fiyat Endeksleri (UFE); belirli bir referans déneminde {ilkede iiretimi yapilan ve yurt icine satilan iiriinlerin,
{iretici fiyatlarni zaman iginde karsilastirarak fiyat degisikliklerini dlgen fiyat dizini/endeksidir. UFE, ham madde ve ara
mallarindan olusturulan temsili bir {iriin sepetinde fiyatlarm, belirli bir temel doneme gore ne yonde ve ne oranda degistigini
gosteren endekstir.

TUIK tarafindan her yil Tiiketici Fiyat Endeksi’ni (TUFE) olusturan maddeler yeniden degerlendirilir. Baz1 maddeler
enflasyonu belirleyen pazar/enflasyon sepetine eklenmekte, gikarlmakta, bdylece maddelerin agirliklar da degismektedir.

Enflasyon (pazar) sepeti; farkli tirtinleri ve tiiketici gruplarmi temsil etmek tizere segilen {iriin sepetidir.

Tiiketici fiyat endeksleri; hayat pahalih@indaki (enflasyon) degismeleri izlemeye, tiiketim kahibim belirlemeye, is¢i ve
isveren sendikalarinmn ticret belirlemelerine, milli geliri ve gelir dagilimin tahmin etmeye yarar. Endekslerde tiim yerlesim
yerleri ve meslek gruplarindaki tiiketiciler dikkate alinmakla beraber genelde maasgh, ticretli ve emekli kesim dikkate alimur.

. Satin alma giicii paritesi (SAGP): Ulkeler aras! fiyat diizeyi farklilasmasin ortadan kaldiran para birimi doniistiirme
oramdir. Para parite (deger esitligi) oran ile farkl bir para birimine dondstiirtildiigiinde tiim tilkelerde aym sepetteki tiriinler
satm almabilir.

. Yoksulluk smirr: Dort kisilik bir ailenin yeterli hayat standardinda yagayabilmesi igin bir aylik gereken asgari gelirdir.

. A¢hk simir: Dért kisilik bir ailenin saglikh ve dengeli beslenebilmesi i¢in bir ayda yapmasi gereken asgari harcamadir.

Ulkenin ekonomik yapisini belirleme, ekonomik kararlar almada, kisilerin satin alma giiciinii tespitte, iicret ve maaslarmn
belirlenmesinde, tiiketicinin satn aldigi mal ve hizmetlerdeki perakende fiyatlan tespit, bu fiyatlarda zaman igerisindeki
degisimin belirlenmesinde, sosyo-ekonomik durum ve egilimin tespitinde, konjonktliriin tayini ve gelecege doniik kararlar
alinmasinda fiyat endekslerine ihtiya¢ duyulmaktadir.

8.2. Durumsal Faktorler

Durumsal faktorler; (1) fiziki cevre, (2) sosyal ¢evre, (3) zaman, (4) satin alma nedeni ve (5) duygusal, finansal durum.

8.2.1. Fiziki Cevre

Bir kisinin fiziksel ¢evresindeki dekor, koku, ses, sicaklik ve sogukluk gibi fiziksel ortamlar tiiketimin boyutlarin etkiler.
Tiiketicinin {irlin segimleri ve satin alma kararlar, sati noktasmin bulundugu yerde gerceklesme orant yiiksektir.

Fiziksel cevre bilesenleri:

1. Ortam faktorleri: Ortam dekoru, ses, giirtiltii, hava kalitesi, sicaklik ve sogukluk durumlarn tiiketici duyularm etkiler.

2. Tasarim faktorleri: Mekanin diizeni, goriiniimii, renk kullanimy, stili kisinin gérsel uyarici olarak duyularm etkiler.

3. Sosyal faktorler: Bulunulan yerde gahisanlarn sayisi, davramsi, diger tiiketicilerin sayisi, 6zellikleri ve davramslari
tiiketicinin tercihlerini, kararlarin etkiler.

Fiziki ¢evre, tikketim kararlarinda etkili bir faktordiir.
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8.2.2. Sosyal Cevre

Insanlarin yasamlarmn siirdiirdiikleri ilk sosyal gevre olan aile insan topluma, hayata baglayarak toplumun da siirekliligini
saglamaktadir.

Sosyal cevre; kisinin beslendigi kiiltiirel yapi ile davrams kaliplarm belirleyen yasadigi fiziki ve toplumsal ortamdir.

Insanmn davranislarmmn gogu sosyal cevrenin etkileriyle sekillenir. Toplumun, kisinin davramislarmm belirlenmesi,
sekillenmesi ve degisimine yaptig1 etkiye sosyal etki denir.

Sosyal davrans; kisinin bulundugu toplumdan etkilenerek toplumun beklentilerine uygun tepkilerde bulunmadir.

Toplumun, bireyin davraniglarinin sekillenmesi ve degismesine yaptig1 etki sosyal etkidlir.

Sosyal ortamda baskalar ile birlikte aligveris yapan kisiler daha fazla ahm yapma ve daha fazla para harcama egilimi
gosterir. Insanlar ahsveris esnasmnda birbirleriyle konusarak satm almay: tesvik etme egilimi yiiksektir. Sosyal cevresindeki
yakinlarinin 6nerileri satin alma kararlarini hizlandirmastyla ahisveriste olumlu bir etkiye sahiptir.

8.2.3. Zaman Faktorii

Zaman, degeri olan, kisiler iizerine bask1 yapan evrensel bir kaynak olarak iyi yonetilmelidir. Profesyonelligin geregi
zamani akillica planlayarak etkin ve verimli kullanmaktir. Ciinkii “Vakit, nakittir”” ve “zaman pahalidir’” s6zleri, 6diing
alinamayan, kiralanamayan, satin alinamayan, yenilenemeyen sadece kullamlan ve harcanan bir degerdir.

Zaman, her insan i¢in farkl anlam ifaden eden dl¢tilebilir, dogrusal ve tiim insanlar i¢in ortak bir birim sistemidir. Zaman
yonetimi ise hedefe ulasmada bir kaynak olan mevcut zamanda nelerin yapilabilecegini planlama organize etime, yoneltme,
koordine etme ve kontrol siireciyle verimli kullanmadir.

Zaman en degerli kaynaktir. insan, gesitli eylemleri icin zamam béliimlere ayirarak bu zaman diliminden en ok fayday
saglamaya c¢aligir. Tiiketicilerin zamam kullanma ve degerlendirme sekilleri farklilik gosterir. Tiiketiciler aligveriglerin
cogunda kendini zaman baskis altinda algisin hissederler.

Tiiketicilerin zaman baskisi altindaki acil karar alma durumlarinda, yeterli diizeyde gerektigi kadar bilgi toplama ve
alternatifleri irdeleyip degerlendirme imkani olmayacaktir.

Zamam algilama sekli tiiketicinin satm alma davranist lizerinde 6nemli bir etkiye sahiptir.

8.24. Satin Alma Nedeni

Tiiketiciler, ihtiyaclarmi karsilamak i¢in gesitli mal ve hizmetler satm alirlar. Dolayistyla da birgok farkh satn alma karari
verirler ve satin alma kararlari da satin alma davramsina dondisiir. Satin alma; ihtiyag duyulan mal veya hizmeti piyasadaki
en iyi fiyata elde etmektir.

Uretim yoluyla tiiketici ihtiyaglari karsilanirken diger yandan da cesitli pazarlama usulleri ile yeni bircok {iriin énceden
olmadig halde yeni ihtiyaglar olarak tiiketicilere benimsetilip satis1 yapilmaktadir. Cogu zaman pazarlama yoluyla ihtiyag
olmayan seyleri, hatta faydasiz olan {irtinlerin dahi reklam yoluyla satig1 sunularak tiiketicilerin satin almalar saglanir.

Tiiketici satin alma nedenleri:

1. Ihtiyaclarmi karsilamak.

2. Mutlu olmak.

3. Uretmek igin.

4. Kisiligin tatmini.

Tiim karar birimleri, ilgililer, tiiketiciler, isletmeler ve pazarlamacilar tiiketici davramsim bilmek ve bu davramslardaki
gelisimi izlemek isterler. Bu durum, tiiketici sorunlarina iligkin sosyal ve siyasi kararlar verenler i¢in énemlidir. Tiiketicinin
refahi, can ve mal giivenligi ile kamu kuruluglar, belediyeler, meslek odalari, tiiketici organizasyonlar, is¢i ve isveren
sendikalar, demekler gibi birgok kurum ve kurulus tiiketim tirtinlerinin saglikh ve giivenli olmasi tizerinde dururlar. Bu
alanlara iligkin kanun, tiiziik ve yonetmeliklerin etkili olmast i¢in tiiketici davramsina iliskin bilgilere ihtiyag vardir.

8.2.5. Duygusal Durum

Tiiketicinin aligveris sirasinda duygusal hali altematifler hakkinda gerekli bilgiyi elde etmesi ve secenekleri
degerlendirmede biiyiik Gnem tasir.

Kisinin, uykusuzlugu, yorgunlugu, achg ve tisiimesi gibi fiziki durumun olumsuz etkiledigi duygusal yapist satin alma
karar siirecini olumsuz etkiler.

Ahgveris sonrasi elde edilen duygusal doyum veya doyum zayifhg tiriinii degerlendirmede biiyiik bir etkendir. Doyum
etkisi yiiksek tirlinleri tercih egilimi yiiksek olacaktir.

Duygusal durum satin alma karar siirecine 6nemli etkiler yapmaktadr.

8.2.6. Finansal Durum

Tiiketicinin finansal durumu, belli bir anda sahip oldugu varliklarla, bu varliklarin saglandig1 kaynaklar bir diizen i¢inde
gosteren finansal tablodur. Tiiketicinin finansa erigimi, tilkedeki finansal kurumlarin durumu ile finansal istikrar ve enflasyon
konulan tiiketicinin finans durumunu etkiler. Hane halka, tiiketim faaliyetlerini yiirtitmede finansal {iriin ve hizmetleri talep
edenler. Finansal iiriin; hisse senedi, tahvil, yabanci para, faiz ve bazi temel varliklara bagl tiriinlerdir.
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Finansal kurum; kisilerden, kurumlardan, hiikiimetlerden fon toplayarak bu fonlari ihtiyaci olanlara kredi olarak veren
banka ve benzeri kuruluglardir. Finansal kurumlar; (1) Merkez Bankalari, (2) Ticaret Bankalari, (3) Katiim Bankalari, (4)
Kalkinma ve yatirim bankalari, (6) Sigorta sirketleri, (7) Borsalar, (8) Finansman sirketleri ve (9) Yatirim ortakhiklart.

Finansal istikrar; finans sisteminin dengeleri bozabilecek beklenmedik durumlara karsi ekonominin dayanikliligidir.

Enflasyon, mal ve hizmet fiyatlarinin genel seviyesinde yasanan siirekli artistir. Ekonomik istikrarla birlikte kalkinma igin
diisiik faiz ve diisiik enflasyon gerekir. Enflasyon, tiim ekonomiler i¢in her zaman risktir.

Enflasyon; dolasimdaki para miktari bollugu ile tiriinlerin toplam arasmndaki agigin biiytimesiyle ortaya ¢ikan, genel fiyat
diizeyinin yiikselisi, para degerinin diismesi, satm alma giicii kaybryla kendini gosteren ekonomik ve parasal bir stiregtir.
Enflasyon déneminde, mali tablolara etkilerini gidermek i¢in enflasyon muhasebesiyle alinan énlemlerle 3. taraflarn
gercekgi finansal kararlar almasma imkan verilir (Enflasyon muhasebesi; bir kurulusun finansal tablolarmdaki parasal
olmayan hesap kalemlerinin, finansal tablolarin hazirlandig: tarihteki satmn alma giiclinii yansitmasi igin ilgili tutarlarm
diizeltme katsaysi ile carpilarak yeniden hesaplandigi bir muhasebe yontemidir.)

Enflasyon, mal ve hizmetin degerli, paranin degersiz oldugu bir durumdur. Enflasyon sarmali, sabit ve dar gelirlileri
olumsuz etkiler. (Enflasyon sarmali; enflasyon artigmm basladigi donem sonrasinda, ticret artislarmin etkisiyle stirekli
kendini genisletmesi ve daha yiiksek enflasyon oranlarina ¢ikmasi). Burada esas olan enflasyonu geriletme cabalaridir.

Ekonomiler enflasyon ve biiyiime iliskilerine gore dorde ayrihr:

1. Stfir enflasyonla biiytiyen ekonomide enflasyonsuz biiyiime gegerlidir.

2. Hem reel biiylime hem de enflasyon varsa enflasyonlu biiylime halidir.

3. Reel biiyiime sifir veya sifira yakin iken enflasyon varsa stagflasyon durumu vardir.

4. GSYH reel olarak kiigiiliirken enflasyon da ortaya ¢ikiyorsa slumpflasyon vardr.

. Enflasyon vergisi: Biitce agiklarinm para basimu ile finansi enflasyona yol agmasi nedeniyle kisilerin ellerindeki paranin
satm alma giiciiniin devlete vergi vermeleri durumundaki gibi azalmayi gosteren bir dolayh harcama vergisidir.

. Deflasyon: Piyasada fiyatlarin belirli bir zaman arahginda siirekli diisiis gostermesi, enflasyonun tersidir.

. Devaliiasyon (kur ayarlamasi): Para biriminin diger {ilke paralan karsisinda satin alma giiciinii hiikiimetge diigtirme.

. Resesyon (durgunluk, daralma): Makroekonomide geleneksel olarak reel gayri safi yurt i¢i hasilanmn iki veya daha
fazla ¢eyrek yillik (6 ay) periyotta arka arkaya negatif biiylime gostermesi durumudur.

. Stagflasyon: Ekonomide yiiksek enflasyonun ve diisiik biiylimenin ayni anda yasanmasini ifade eder.

. Slumplasyon (enflasyon icinde kiiciilme): Bir tilkede yiiksek enflasyonla birlikte ekonomik kiigiilme de yasanmasi
olan bir kriz durumu, ekonomik krizlerin en zorudur.

. Dezenflasyon: Fiyat artis hizinimn, (enflasyon orani) zamanla azalmasi, diisiik enflasyona gegiste yasanan enflasyon.

Enflasyonun nedenleri:

1. Talep Enflasyonu: Mal ve hizmet arzinimn, toplam talebin artis hizina ayak uyduramamasi halinde ortaya ¢ikar.

2. Maliyet Enflasyonu: Emtia fiyatlarnin yiikselmesi veya dogal afetler nedeniyle tiretim maliyetlerinde artis olmasi.

3. Para Arzi: Para arzi para talebinden yiiksek olunca tiiketim harcamalar artar, fiyatlar yiikselir.

4. Enflasyon Beklentileri: Tiiketici ve tireticilerin fiyatlarn yiikselecegi beklentisi tiriin fiyatlarmmn artigina neden olur.

Enflasyonun, fiyatlarin artis oranma gore; 1liml enflasyon, yiiksek enflasyon ve hiper enflasyon olarak ii¢ tiirii vardir.

Enflasyon tiirleri:

1. Tmh enflasyon: Genel fiyat artis1 diistik diizeyde, enflasyon beklentisi yok, olumsuz etkisi ¢ok az olan enflasyondur.

2. Yiiksek enflasyon: Gelirler ile fiyatlar arasindaki makasin agilmastyla satin alma giicii diistiigii icin ekonomiye giiveni
olumsuz etkileyen ve toplam talebe zarar veren bir enflasyondur.

3. Hiperenflasyon: Cok yiiksek orandaki bir enflasyon olarak paranin iglevlerini kaybetmesi, piyasa islemlerinin milli
para yerine dovizle yapilmasi ve milli para sisteminin ¢okiisiine (yeni bir para birimine gegmeye) neden olan enflasyondur.

Enflasyonun olumsuz sonuclar:

1. Fiyatlar genel diizeyi yiikselir.

2. Piyasada belirsizlik artar ve fiyatlama davranislan bozulur.

3. Paranin satin alma giicii giderek diiser, milli paraya olan giiveni azaltir ve dolarizasyona neden olur.

4. Refah diizeyini diistirtir ve gelir dagilimim bozarak toplumsal huzursuzluklara yol agar.

5. Tasarruf egilimini azaltir.

6. Yatinmlan azaltarak biiyiimeyi olumsuz etkiler ve fakirleserek biiyiime tehlikesini getirir.

Enflasyon, maruz kalman bir durum degil, yanhs siyasi bir tercihtir ve bedelini halkin 6dedigi gelir transferi modelidir.
Enflasyon, ahlaki bozar, yozlasmay getirir, orta simifin yasam enerjisini geriletir, imtiyazh simiflar ortaya ¢ikar. Fiyatlama
davramsi bozulur, fahis fiyatlama ve haksiz kazang artar, tiriinlerin sekil ve semah bozulur, kalite diiser, planh eskitme baglar.

Dar gelirlilerin gelirini tahrip eden enflasyonu diistirmek i¢in basta hiikiimet olarak tiim taraflar imkanlari oraninda
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miicadelesi ile basar1 saglanabilir. Enflasyonu diisiirmek i¢in neden ve tiirlerine gére uygulanacak dnlemler farkh olabilir.

Enflasyonu diisiirmenin yollari:

1. Uretimi artrmak ve fiyat istikrar saglamak.

2. Israfi dnleyecek tasarruf tedbirleri almak.

3. Satislara ¢eki diizen vermek.

4. Vergilerde diizenleme yapmak ve biitce harcamalarim azaltmak.

5. Talep daraltict maliye politikalar1 (Merkez Bankast siki para politikasi) ile para arzim diistirmek.

Enflasyon, gecici zenginlik (illizyon-yanilsama) etkisi yapar. Kamu harcamalan vergilerle degil para basarak finanse
edilirse enflasyonu artirr, kisilerin satm alma giiciinii azaltir. Enflasyonu diistirmede ilk adim 1iyi bir ekonomik istikrar
programi uygulamaktir. Tiim kesimlerin giigleri oraninda katki vermeleri saglanarak nimet-kiilfet dengesi gozetilmelidir.

Alman 6nlemlerde, sabit ve dar gelirliler magdur etmemeli, enflasyonunun ekonomik kiskacmna birakilmamalidur.

Sekizinci Boliim Sorular
Demografi nedir ve demografik faktorler nelerdir?

Satin almada cinsiyetin rolii nedir?

Cografi yerlesimin satin alma davranisi tizerine etkileri nasildir?
Kisinin meslegi ile satm alma davranist arasinda nasil bir bag vardir?
Ekonomik ortam, arz ve talep nedir?

Talebi etkileyen faktorler nelerdir?

Yeni talep teorisi nedir?

Dijital ekonomi nedir ve dijital ekonominin 6zellikleri nelerdir?
Enflasyon sepeti nedir?

10. Tiiketici fiyat endeksi (TUFE) ve iretici fiyat endeksi (UFE) nedir?
11. Tiketici davranisim etkileyen durumsal faktorler nelerdir?

12. Tiiketici davranisi etkilemede fiziki ve sosyal ¢evrenin durumu nedir?
13. Finansal iiriin, finansal kurum, finansal istikrar ve enflasyon nedir?

©COoO~Noh~wNE
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9. TUKETICI SATIN ALMA KARAR SURECI VE AILE BUTCESI

9.1. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Tiiketici bir sorun ¢oziicii olarak i¢ ve dis faktorlerin etkisi altinda karsilastigi sorununu ¢ézmeye cahsir. Satin alma karar
stireci, tiiketicinin satin almaya karar verdigi mal ve hizmete gore farkliik gosterir.

Tiiketici satin alma siireci; tiiketicilerin hangi mal ve hizmeti ne miktarda, nereden, ne zaman ve nasil satin alacaklaria
karar vermeleri faaliyetidir. Bu yaklasimmn dayanagy, tiiketici davranisi sorun ¢6zme davranisi oldugu ve tiiketicilerin de sorun
¢Ozen, yeni kararlar alan kisiler oldugu varsaymudir.

Tiiketici satin alma stirecinde ihtiyaci olan tiriinii belirli arastirmalar sonrasinda karar vererek satin alir. Tiiketiciler temelde
deneme ve tekrarlanan aligverisler olmak tizere iki ¢esit satin alma davramsi gosterirler. Pazarlamacilar tekrar satn
almalarm marka bagimlilig1 da olusturmasi agisindan ¢ok arzu ederler.

Rekabetin yogun oldugu dénemde pazarlamanin amaci, secici talep analiziyle tiiketicilerin altematif markalar arasmdan
secimlerini nasil yaptiklarini belirleyerek tirtinlerinin tiiketicilerce tercihini saglayp rakiplerine tistiinliik elde etmektir.

Pazarlamacilarin satin alma karar siirecinde gorevleri:

1. Tiiketicinin se¢imine hizmet etmeye yonelik faaliyetler.

2. Tiiketicinin kararini etkileyecek inandirict calismalar.

3. Tiiketicinin farkli bir secim kriteri kullanmasina yardimei olacak ¢ahgmalar.

Tiiketici sorun ¢ézme faaliyetinin birbirine bagh asamalardan olustugunu bilip karar ¢esitleri iyi degerlendirilmelidir. Her
titketici mutlaka bilingsizce de olsa bir karar stirecinden gegerek ihtiyaci olan mal veya hizmeti satin alir.

Tiiketici karar verme siirecinin temel varsayimlari:

1. Tiiketiciyi karar vermeye zorlayan iki veya daha fazla segenek vardir.

2. Degerlendirme olgiitleri, her bir segenegin sonuglarinin kendisinin hedef ve amaglarn 1sigmda tahminine imkan verir.

3. Tiiketici, karar verme kurali veya degerlendirme islemiyle belirledigi seceneklerden birini seger.

4. Karar verme veya degerlendirme siirecinde dissal kaynaklardan saglanan bilgiler ve/veya zihindeki bilgiler kullanbr.

Satin alma Karar siireci bilimsel bir yapidadir ve belirli asamalardan geger.

Tiiketici satin alma karar siireci:

1. Sorunun belirlenmesi.

2. Alternatiflerin belirlenmesi.

3. Alternatiflerin degerlendirilmesi.

4. Satin alma.

5. Satin alma sonrasi degerlendirme.

Pazarlamacilar agisindan tiiketici karar verme siirecinin 6nemi, her asamada pazarlamacilarin degisik gorevleri ve
uygulamalar olmasindan kaynaklanr.

9.1.1. Sorunun Belirlenmesi

Sorunun belirlenmesi (ihtiyacin ortaya ¢ikmast) uyaricilarin bir sonucu olarak, bazen kendini kesin ve agik olarak ortaya
cikarirken, bazen de acik sekilde ortaya cikartmaz, bazi durumlarda da sorunun belirlenmesi karmasik bir yaprya sahiptir.

Sorunun ortaya ¢gikmast igin tiiketicinin gergek durum ile arzulanan durum arasindaki farki algilamis olmasi gerekir. Eger,
gereek durum ile arzulanan durum arasinda bir fark algilanmiyorsa sorun yok demektir.

Sorunun belirlenmesi agamasinin; motiveler, bilgi ve tecriibeler olarak ti¢ 6nemli unsuru vardr.

Tiiketici icin bir sorunun ortaya ¢ikma nedenleri:

1. Bir 6nceki ¢oziimiin tiikenmesi: Onceden siiregelen ¢oziimiin artik bitmis olmast.

2. Mevcut ¢oziimden memnun olmamak: Halihazirdaki sorunun ¢oziimiinden tiiketicinin memnun olmamasi.

3. Cesit yetersizligi: Tiiketici, lirlinlerin azaldigim ve yetmeyecegini fark eder ve bunlar yeniden elde etme ihtiyaci duyar.
Evde peynir ve zeytin azaldigi fark edilince yenilerini alma ihtiyacinin belirmesi gibi.

4. Yeni bilgiler: Tiiketici, yeni bilgilere ulasmast ile baz1 sorunlar ¢ikabilir, yeni bilgilerin farkina varip yeni diisiinceye
sahip olur. Geligmis kisisel bakim iiriinlerinde yeni bilgiye ulagan tiiketici, bunu yenti tirlinle karsilamak isteyebilir.

5. Artan arzular: Tiiketiciler, stirekli artan ve degisen beklentilere sahiptirler ve bunun sonunda yeni {iriinlere karst istek
belirir. Normal temizlik malzemesi kullananlar gelisen, artan arzular sonucu ¢evreyle uyumlu tiriinleri isteyebilirler.

6. Artan araclar: Yasam standartlarnin ve refahin daha ¢ok mal ve hizmetin talep edilmesi demektir. Refahin artmasi
beklendiginde, biiyiik ihtimalle tiiketim harcamalart da artacaktir.

7. Yeni beklentiler: Egitim, kiiltiir ve gelirin iyilesmesiyle artan beklentiler yeni {iriinlere ihtiyag hissettirebilir.

Sorununun belirlenmesi, bunlart ¢oziime durumunu ortaya ¢ikarir. Bu durum, kesin olarak sorunlarm ¢oziimlenecegi
anlamma gelmese de en azindan sorunun ele alinarak incelenecegi ve ¢oziimlenmeye galisilacagi anlamina gelir. Sorunun
belirlenmesi asamasinda, psikolojik ve sosyo-kiiltiirel faktorler etkilidir.

Tiiketicinin sorunun belirlenmesi karmasik olma 6zelliginin yaninda, birden fazla kisiyi ilgilendirmesi bakimmdan da ayr
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bir 6zellik gosterir. Pazarlamacilar, sorunun belirlenmesinde cok dnemli ve biiyiik roller tistlenirler.

Tiiketicilerin karsilagtiklart sorunlarin bilinmesi, pazarlamacilarin yeni {iriin gelistirmelerine imkan saglar. Pazarlamacilar,
kendi {irtinlerinin tiiketici sorununa en iyi cevap verebilecegi reklam calismalarinda vurgulamaya calisirlar.

9.1.2. Alternatiflerin Belirlenmesi

Tiiketici sorunu belirledikten sonra (ihtiyact tanimlama) eger bekledikleri durum ile gerceklesen durum arasinda 6nemli
bir farklilik oldugu kanisina varirsa karar verme siirecinde ikinci asama Olan alternatiflerin belirlenmesine geger.

Coziim getirecek alternatifler ve bunlarla ilgili bilgilerin elde edilmesine calisilir. Alternatifleri ve bilgileri arama
asamasinda miimkiin oldugunca bilgi edinme yollar arastirilir. Bunlari aramanin tilketiciye bir maliyeti vardir. Secim i¢in ne
Olgtide zaman ve para harcanacagy, alternatiflerle ilgili ne 6lgiide tecriibe ve 6n bilginin varligr ile yanhs segim yapildiginda
katlanacak riskler neler olacaginin bilinmesi 6nemlidir.

Tiiketicilerin bilgi kaynaklar:

1. Kendi tecriibeleri ve bilgileri.

2. Cevreden elde edilen bilgiler.

Tiiketicilerin daha 6nceki tecriibeleri sonucu zihninde kalan bilgiler vardir. Buna “‘ige doniik arama/zihni arama’ denir ve
zihinde yer eden bilgilere, benzer satm alma durumu ortaya ¢iktiginda basvurulur.

Bir tirtin sik sik satin alintyorsa, tiiketici bu {iriin hakkmda gegmis deneyimi ile degerli ve giivenli bir bilgi kaynagina
sahiptir. Tiiketici, boyle bir durumda tiriiniin fiziki, ekonomik ve psikolojik 6zelliklerini degerlendirecek giigtedir.

Tiiketicinin yeterli tecriibeleri varsa, gevreden elde edecegi bilgilerden vazgececektir. Eger tecriibeler yolu ile elde edilen
bilgiler yeterli degilse, tilketici ¢cevreden bilgiler elde etmeye calisacaktir.

9.1.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Alternatiflerin belirlenmesi ve bunlar hakkinda bilgiler elde edildikten sonra her bir segenegin degerlendirilmesi yapilir.

Degerlendirmenin esasm segim kriterleri olusturur. Secim kriterleri tiiketiciye ve i¢inde bulundugu duruma gore
degisiklik gosterir. Toplam riski en az olan se¢enegin secilmesi, tiiketici tarafindan tercih edilecektir.

Alternatiflerin degerlendirilmesi; fiyat, 6deme sartlar, kalite, garanti ve servis gibi objektif kriterlere bagli olabilecegi gibi
moda, gosteris, renk ve sekil gibi stibjektif kriterlere de bagh olabilir. Objektif kriterler Slgiilebilir olurken stibjektif kriterler
daha cok tiiketicilerin sosyal ve psikolojik durumuna baghdir. Ne tam olarak objektif kriterlerin ne de tam olarak siibjektif
kriterlerin hakim oldugu durum s6z konusu degildir. Ancak, birbirlerine tistiin olduklart durumlar vardr.

Tiiketicinin alternatifleri degerlendirme asamasinda kullandigi birgok kriter bulunmaktadir.

Alternatifleri degerlendirme Kriterleri:

1. Markanmn gohreti: Sohreti iyi olan markalar giiven duygusu sagladigy i¢in riski azaltabilir. Olumlu marka imaji ve
sohreti igin isletmeler biiylik yatirmmlar yaparak tiiketicinin segim kriterleri arasinda olumlu sekilde yer almak isterler.

2. Fiyat ve Kalite: Tiiketici, fiyat ile kalite arasinda bir baglantiy1 her zaman diistiniir. Yiiksek fiyatli {iriinlerin, yiiksek
kalitede olmasm bekler. Sosyal saygmligi (prestij, tin, itibar) ve etkisi yiiksek tiriinlerde fiyat daha 6nemli olabilirken,
seceneklerin ¢ok oldugu durumlarda, daha az 6nemli olma egilimi gostermektedir.

3. Ambalaj, renk ve sekil: Ambalaj iiriiniin kalitesi hakkinda fikir vermeye yardimei olur. Ani karar verilerek alinan
tirlinler i¢in ambalaj 6nemli kriter durumuna gelebilmektedir. Cikolata ve kiiciik hediyelik esyalar gibi {irlinler i¢in ambalajin
sekli, deseni ve rengi 6nemli degerlendirme kriterleri olabilmektedir.

4. Odeme sartlan: Uriin bedelini 5denmede alictya saglanan kolaylik veya zorluklar {irinii degerlendirmede etkendlir.

5. Garanti ve servis: Uriine verilen garantiler ve saglanan servisler tercihte nemli bir yer tutar.

6. Moda: Uriiniin modaya uygunlugu veya modasi gegmis tiiriiniin tercihte dikkate alinan husustur.

7. Gosteris: Uriiniin sahip oldugu gériintii ve kullanimdaki gdsterisi de tercihte rol oynar.

Tiiketici, tirin satn aliminda altematifleri degerlendirmede algiladig1 ve karsilasabilecegi riskleri en aza indirecek
secenekler tizerde duracaktir. Tiiketiciler karar verirken veya {irlin alteratiflerini degerlendirirken ¢ok fazla risk unsuruyla
karst karstya kalmaktadir. Seceneklerin varh tiiketiciler i¢in her zaman risk durumunu ortaya ¢ikarir. Seceneklerden birini
tercih, digerinden bir vazgegistir. Tiiketici burada ikileme diisebilir.

Tiiketici, satin alma kararinda alteratifler arasinda kalmasi, fiyatin yiiksekligi, alternatiflerin benzerligi, alternatifleri
karsilastirma zortugu karan zorlastirir. Verilen karar tiiketicinin biitcesini zorluyorsa algilanan riskler yiiksek olacaktir.

Tiiketicinin alternatifleri degerlendirmede karsilasabilecegi riskler:

1. Tslev riski: Uriiniin beklendigi gibi islevini yerine getirememe riski.

2. Fiziki risk: Satin alindan tirtinden fiziki olarak zarar gérme riski.

3. Sosyal risk: Sosyal gevresinde prestij kaybina ugrama, sosyal iligkilerin zarar gorebilecegi korkusu riskidir.

4. Psikolojik risk: Uriiniin tiiketici benliginde olusturacag olumsuz etkiler, danisma gruplarmmn kétii tecriibelerinden
kaynakl olumsuz yorumlar, tiiketicinin kararm etkileyebilir. Uriiniin imaj etkisiyle stres yasayabilme ihtimali riskidlir.

5. Finansal risk: Uriine yapilan yiiksek 6demeye mukabil iiriiniin beklenen performansi karsilayamamasi ihtimalidlir.
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6. Ekonomik risk: Uriiniin maliyetinin harcanan zamana ve paraya degmemesi riskidir.

7. Zaman riski: Satin alma karar ile gelecekteki beklentileri karsilamama veya zaman kaybetme ihtimali riskidir.

Pazarlamacilar, tiiketicinin risklerini azaltmak igin; satis sonrasi Verilen bilgi, garanti ve servi gibi uygulama yiirtitiirler.
Dijital doniisiim, mobil teknoloji, otomasyon sistemleri, uzaktan erisim, yapay zeka imkanlarnmn sagladigi gorme genisligi
ve derinligi tiiketicilerin riskleri azaltarak sorunlar1 daha etkili ¢ozmelerini saglar.

9.14. Satin Alma Karan

Altemnatiflerin degerlendirilmesi sonunda, satin alma veya satin almama karari verilir. Satin alma karar segenekler
arasindan birini segmek olduguna gore, bu karara etki eden faktorlerin bilinmesi énemlidir. Tiiketici, alternatiflerin higbirinin
satin almaya degmedigi kanaatine varabilir. Diger bir konu da ¢éziimlenmesi diisiiniilen sorunun 6nemi ile tiriiniin fiyatt
arasmdaki farkin biiyiik olmasi durumunda, {irliniin satin almmasindan vazgegilmesidir.

Satin alma kararnin tiiketici davramsi acisindan 6nemli boyutlari:

1. Sikhk: Baz tirtinler sik sik alinirken, bazilart uzun aralar sonunda ahnir. Giinliik ve haftalik yiyecek ihtiyaclar haftanin
belirli giinlerinde almirken, otomobil veya ev gibi ihtiyaglar miir boyunca bir veya iki defa almr.

2. Zamanlama: Tiiketici, satin alma islemini belirli bir zaman plan igerisinde gergeklestirir. Karar verdigi tiriin ve
markay1 ne zaman alacagini planlar. Geliri artan bir tiiketici daha 6nce alamadigi camasir makinesi almay1 gergeklestirir.

3. Mevsime bagh satin alma: Satin almada mevsimlik 6zellikler; bazi tirtinler mevsimlik alinir. Deniz malzemelerinin
yaz aylarinda, kayak malzemelerinin kig aylarnda satn alinmasi gibi.

4. Zorunluluklar: Satin alma karari, bazen zaman baskisi altinda verilebilir. Lastigi patlayan bir otomobil siirticiisii, yola
devam edebilmek i¢in yeni lastik almaya zorunludur. Diger secenekleri degerlendirebilecek ve daha fazla bilgi arayabilecek
zaman kisithdir. Bu yiizden, kendisi i¢in en yakin yerden lastik alarak sorununu ¢dzmeyi tercih edecektir.

Tiiketici, ne satn alacagini ve nereden satin alacagim bu asamada bildiginden dolayr satm alma kararini yerine getirir.
Kararin gesitli nedenlerden dolayi erteleme durumunda kalirsa, tatmin edilmeyen sorunu devam edecektir.

Algveris merkezlerinde park yerlerinin kurulmasi, kiigiik cocuklar i¢cin oyun alanlarmm olusturulmast satin alma
isleminde marka bagimhhg ve magaza bagimliligi konularn 6nem kazanmaktadir.

Magaza bagimhhg olusturan faktorler; (1) kolay ulagim, (2) fiyat avantaj, (3) tiriin gesitleri, (4) sunulan hizmetlerin
etkinligi, (5) etkileyici goriiniim Ve (2) satis elemanlarmin dzellikleri.

Marka ve magaza bagimhhgmimn olusturulmast, pazarlamacilar i¢in arzulanan bir durumdur. Kazanilms ve tatmin edilmis
miisteri, gelecekteki satislarin da garantisini olugturacaktir.

9.1.5. Satin Alma Sonrasi Degerlendirme

Tiiketici karar verme siirecini etkileyen faktorler, tiiketicinin dogru bir satmn alma karar1 verip vermedigini sorgulacdigy bir
stiregtir. Tiiketici, karar siireci sonrasi isabetli bir karar verdigine inanarak memnuniyetsizligi ortadan kaldirmak ister.

Tiiketiciler, satm alma karar sonrasi sonuglari degerlendirir, degerlendirme sonunda ti¢ durumla karsilasirlar.

Satin alma sonrasi karsilagilan sonuclar:

1. Tatmin olmustur: Tiiketici; tatmin olmus ise sorunu ¢ozmiistiir. Sorun ¢ézen satm alma karari verdigi i¢in muthudur.

2. Kismen tatmin olmustur: Tiiketici, kararla ilgili stipheler tasir ve marka hakkindaki tutumlar olumsuz etkilenir.
Tiiketicinin igine diigebilecegi bu psikolojik duruma bilissel geliski denir. Tiiketici, karar almadan 6nce iki veya daha fazla
secenek arasinda bir ¢eligkiye diiser. X marka ile Y marka otomobiller arasinda birini segme durumu tiiketici, kararnm akilh
bir segim olup olmadig1 konusunda belirsizliklerle karsilasir. Karar sonrasi kabul edilmeyen secenegin olumlu nitelikleri ile
secilenin olumsuz nitelikleri celiskiyi ortaya cikarir. Ozellikleri agismdan birbirine gok yakin olan {iriinler arasi secim yapma
durumundaki tiiketicinin geligki yasama ihtimali yiiksektir. Celiski, psikolojik olarak rahatsiz edicidir, tiketici bundan
kurtulmak veya celiskiyi azaltmaya calisir. Pazarlamacilar, markalart igin geligki azaltmaya cahsirlar.

3. Tatmin olmamustir: Satin alma sonrasi degerlendirmede eger tatmin olmamus ise sorun devam ediyor ve ¢oziim
bekliyordur. Satin alma karar stirecinin asamalar tekrarlanir ve en 1y1 ¢oziimiin bulunmasima ¢alisihr. Tiiketici sorununu
¢6zmek i¢in olay1 tekrar basa alacak segenekleri ve bilgileri toplayarak tekrar yeni bir {iriin satin almaya yonelecektir.

Tiiketicilerin tirtinii kullandiktan sonra nasil elden ¢ikardiklan pazarlamacilar, ¢evre goniilliileri ve kamu yoneticilerini
yakn ilgilendirir. Tiiketici, tutma, kesin olarak kurtulma ve gegici olarak kurtulma yollarindan birisi ile tirtinii elden ¢ikarr.

9.2. Aile Biitcesi

Biitge ekonomik, mali, siyasi ve hukuki sonuglart yaminda; dikkatli kullaniimasi ile hem aileler igin hem de toplum
acisndan millf gelir, gelir dagilin, ekonomik kalkmma ve sosyal meseleler gibi vb. tizerinde olumlu etkiler olusturur.

Biitce; kisi, aile, kurulus veya devletin, gelecekteki belirli bir siire igin tasarladigy gelir ve giderlerinin tamanudir.

Bir aile biitgesi yapilirken aylik veya senelik gelir temel alinarak; kira, beslenme, giyim, ulagim, egitim, saglik, tatil gibi
giderler buna gore belirlenir. Bir ailenin, sirketin veya devletin iyi yonetilip yonetilmedigi biitcesine bakilarak anlagilabilir.

Alle biitcesi cesitleri:

1. Kapsadigi konuya gore biitceler:
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1. Ozel biitce: Aile hayati igindeki 6zel bir durum sebebiyle yapilacak harcamalar i¢in hazirlanan biitcedir. Okula
baslayacak bir cocugun masraflar veya evlenmek i¢in yapilacak harcamalan diizenleyen biitce drmegindeki gibi.

2. Gegici biitce: Aile tiyelerinin hepsini veya birkagini ilgilendiren bir konuda, belli bir stire icinde aile biitcesinin bir
kismimi igine alan biitcedir. Kisa siireli bir gezi i¢in diizenlenen biitge gibi.

3. Genel biitge: Genelini i¢ine alan ve zamana gore siiflandirilmus biitiin biitge tiirlerinin ailenin tiim gelir ve giderlerini
kapsayacak sekilde genel olarak gosterilmesidir. Gelir ve gider toplamu, biitge konusu i¢in ayrilan miktarla denk gelecek
sekilde harcamalar tahmini olarak belirtilir. Gergek harcamalar toplamimin tahmini harcamalar toplamina esit oldugu veya
ayrilan miktarlardan tasarruf saglandigi goriiliirse hazirlanan biitgenin olumlu olarak uygulandigi sdylenebilir. Aksine gergek
harcamalar toplan tahmini harcamalardan fazla ise biitcede o fazlalik kadar bir agik var demektir.

2. Uygulanacag siireye gore biitceler:

1. Aylik biitce: En yaygin olan bitge tiirii olarak, her ne kadar ailenin gelir durumu, sosyal durumu, aile bireylerinin sayist
bazi faktorlere bagli ise de genel olarak aylik bir aile biitcesinin en dnemli giderleri kira, yiyecek, giyecek, 6grenim ve tasarruf
olarak diistintilebilir. S6zii edilen harcamalar, aylik gelire denk gelecek sekilde tahmini olarak biitcede gosterilir.

2. Haftahk biitce: Daha az kullarilan biitce tiirii olarak, aylik gelirden stireklilik gosteren giderlerin ¢ikariimasindan sonra
geriye kalan kismin dérde boliinmesi ile haftalik gelir bulunur. Bir hafta iginde yapilan harcamalarin tahmini miktari arasinda
olumsuz yonde bir fark goriildiigiinde giinliik harcamalarda bazi bliimler tekrar gbzden gegirilir.

3. Giinliik biitce: Haftalik biitce esaslarmmn uygulanmast ile hazirlanabilen giinliik biitge, siireklilik arz eden giderlerin
gelirden ¢ikariimasindan sonra sadece giinliik ihtiyaclar {izerinden yapilan biitcedir.

3. Biitce sonucuna gore biitceler:

1. Denk biitce: Ailenin varsayimu sonucunda gergeklesen gelir ve gider miktarmin esit oldugu biitge denk biitcedir.

2. Denk olmayan biitce: Ailenin varsayimlart sonucunda gerceklesen gelir ve gider miktarmin esit olmadid biitcedir.

3. Acik biitge: Gergeklesen gelir ve gider miktarmin esit olmadigy, tiketimin fazla gelirin az oldugu biitcedir.

4. Tasarruflu biitce: Gergeklesen gelir ve gider miktarinm esit olmadigy, gelirin fazla tiikketimin az oldugu biitgedir.

9.2.1. Biitcenin Faydalan

Ailenin hayatimin devam igin en 6nemli islerden birisi aile gelirini planlama ve kullanmadir. Aile biitgesi hazirlamada
amag elde edilen kazancin tam olarak Slgiilmesi ve ailenin para harcama bakimindan emin bir yola ulasmasim saglamaktir.

Biitce aileye, geliri planlama, ekonomik statiisiinii belirleme, ihtiyaglarma gore her boliime dengeli bir tahsis yapma gibi
avantajlar saglar. Biitge, ailenin zaruri ihtiyaclarinin dncelikle karsilanmasi imkanini verir.

Biitcenin aileye faydalar:

1. Ana masraflar karsilastirma imkam sunar.

2. Geliri kontrol altina alarak gerekli {irlinlere harcanmasim saglar.

3. Ailenin uzun siireli hedeflerinin gergeklesmesini saglar.

4. Para degerindeki dalgalanmalardan faydalanmak veya etkisini azaltmakta etkilidir.

5. Allenin gesitli donemlerdeki masraflarin planlamalarini saglar.

6. Cesitli masraf unsurlarmin asgari seviyesinin tayin edilmesini saglar.

7. Beklenmedik durumlarda ailenin zor durumda kalmasini 6nler.

8. Ailede gocuklarm paranin degerini anlayarak iyi harcama aliskanh§ kazanmalarmna yardim eder.

9. Ailede is birligi ve anlayis gelistirir.

Biitcenin uygulamadaki basarisi gergekei, esnek ve kisi ihtiyaglarma cevap verecek ozellikte hazirlanmasma baghdr.

9.2.2. Biitce Siireci

Biitce siireci bes asamadan olusur:

1. Ekonomik Hedeflerin Tespiti: Her aile kuruldugu giinden itibaren birlik, beraberlik i¢inde rahat, huzurlu ve mutlu bir
hayat hedefler. Dengeli ve sistemli ekonomik hedeflerin tespiti ailenin bu hedefe ulasmada basar oranini artirir. Hedeflere
ulasabilmek igin aileyi olusturan tiim tiyelerin ortak goriisii gerekir. Bu hedefler kabul edilebilir, ulailabilir, tanimlanmus,
motive edici, birbirtyle uyumlu ve dogru segilmis olmahdir.

2. Tahmini Gelir: Gelir; belirli bir donemde ailenin eline gegen paradir. Genelde ailenin geliri; b iki grupta toplanabilir.
a. Sabit gelirler: Ailenin hizmetlerinin para ile degisimi sonucu elde edilen ve devamliligi olan maas, ticret, ev kirasi gibi
para gelirleridir. b. Degisik gelirler: Siiresi ve miktar belli olmayan, mesai dis1 ek ¢alismalardan elde edilen gelirlerdir

3. Tahmini Gider: Ailenin ¢esitli kaynaklardan elde ettikleri gelirlerinden ihtiyaglarmi karsilamak {izere yaptiklari
harcamalarma ““gider”” denir. Aile biit¢esinin planlanmasinda ilk adim, Kisilerin istek ve ihtiyaclarmm belirlemek olmalidir.
Bu hedeflerin gerceklestiriimesinde hangi kaynaklarin nasil ve ne sekilde degerlendirilecegi diistiniilmelidir. Ailenin
ihtiyaglart dogrultusunda {iriinlerin listelenmesi 6nemlidir ve ailenin durumuna gore belli bagliklar altinda gruplanabilir.
Harcamalan tiiketim alanlarina gore gruplama; (1) egitim, saghk, gida, ev kirasy, taksitler, (2) elektrik, dogal gaz, su,
telefon, iklimlendirme, tamir harcamalari, (3) ulagim, seyahat ve dinlenme harcamalari, (4) ev mefrusati harcamalari, (5)
sahsi harcamalar, (6) beklenmeyen harcamalar.
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4. Gelir Gider Analizi: Biitge hazirlamada gelir ile gider arasinda denge kurmak ¢ok 6nemlidir. Denge kurma; giderleri
gelire gore diizenlemek ve gelir ile tahmini gider arasinda denklik saglamak demektir. Gider gelirden fazlaysa gideri
kisitlamak veya bagka gelir kaynaklar bulmak gerekir.

5. Plan Yapma veya Yazma: Aile biitcesi, ailenin gelecekteki harcamalarini gosteren bir plan olarak uygulamadaki
basars1 gergekei, esnek ve ailenin ihtiyaglarina cevap verecek sekilde hazirlanir. Biitgede ailenin ulasmak istedigi hedefler
agik olmali, bunu gergeklestirmede hangi kaynaktan nasil faydalanilacag ve sartlara gore gerekli degisiklikler belirlenir.

Aile biit¢esini planlamada dikkat edilecek noktalar:

1. Biitgede belirtilen siire iginde aile fertlerinin istek ve ihtiyaclar tespit edilmelidir.

2. Biitcede belirtilen istek ve ihtiyaglarm tahmini degerleri belirtilmelidir.

3. Bilitge i¢in planlanan stirede beklenen gelir ile tahmin edilen gider arasinda denge saglanmalidir.

Aiile kaynaklarm verimli sekilde kullanabilmesi ve siirh kaynagy ile istek ve ihtiyaglarm karsilayabilmesi ekonomik
planlama ve biitge yapmay1 zaruri hale getirmektedir. Biitce uygulamalar sonucunda yapilan giderler gelirden fazla ise
biitcede agik verilir. Aile biitgesi uygulama sonucunda biitcede denklik saglanmast ve tasarruf yapilmast dnemlidir.

9.2.3. Acik Biitce

Aillede giderin gelirden fazla olmasi halinde agik biitce ortaya ¢ikar. Borglu duruma diismemek, biitgede agik vermemek
igin iyi bir planlama esastir. Aile biitge planmin ailenin tiim tiyeleri tarafindan kabullenilmesi ve plana gore hareket edilmesi
basar1 sansim artirr.

Aile biitcesinin agik verme nedenleri:

1. Ailede biitce planmin yapilmamast.

2. Gelecekteki gelirin onceden harcanmast.

3. Alle bireylerinin biitce plan1 digindaki diizensiz harcamalari.

4. Hastalik, 6liim vb. beklenmedik olaylar sebebiyle yapilan harcamalar.

5. Nisan, diigiin vb. 6zel glinlerde yapilan diizensiz harcamalar.

Biitgede agik vermek suretiyle borglu olma durumu kisilerin kendine giivensizligine, mutsuz olmasina, aile i¢i sorunlarin
artmast ve huzurun bozulmasma sebep olur.

Alilede biitce acigindan kurtulma yollari:

1. Oncelikle biitce plani yapilmahdir.

2. Biitge planinda zaruri ihtiyaglara 6ncelik verilmelidir.

3. Ani durumlarla karsilagildiginda kullamlmak iizere tasarruf tedbirleri alinmahdir.

4. Miimkiin oldugunca biitge planinin disinda bir harcama yapilmamahdir.

5. Zaruri olmadikga, gelecekteki gelirin dnceden harcanmast olan borg almaktan kaginiimahdr.

Alile biitcesi planlanirken tasarruf esas olmali, gider gelirden fazla ise agik vermemek i¢in gelir ve gider esitlenmelidir.

9.24. Tasarruf ve Aile Biitcesinde Denklik

Gelirin tiiketilmeyen kismi olan tasarruf; kisinin ekonomik durumu ve tilkenin ekonomik yapist ile dogrudan ilgili bir
kavramdir. Israf; gereksiz harcama, savurganlik, asin titketim, tutumsuzluk ve ihtiyactan fazla titketmektir. Tasarruf ise
insan hayatinin devamu igin insan ve diger canhilarmn kullandigt hayatin temel maddelerinin kullanmminda, titketiminde dikkatli
davranma, idareli kullanma, yeteri kadar kullanmadir. Kisinin sahip oldugu degerlerden kullanmadigi, tiiketmedigi
boliimiiniin toplam degerlerine orar tasarruf meylini verir. Hayatin her alan ve her tiir faaliyette tasarruf yapilabilir.

Tasarrufun yapilabilecegi alanlar; (1) enerji tasarrufu, (2) finansman tasarrufu, (3) tiiketim tasarrufu, (4) personel
tasarrufu, (5) zaman tasarrufu, (6) {iretim stirecinde tasarruf ve (7) temsil-agirlama, protokol ile téren giderleri tasarrufudur.

Insanlar israf tuzagma diiser maddi ve manevi imkan yerli yerinde kullanmaz ise topyekiin agir bedeller 6der. Israf,
siradanlasir ve normallesirse daha tehlikelidir. Popiiler kiiltiiriin getirdigi titketme kiiltiirii ve tilkketimcilik hastaliginin diinyaya
maliyeti yiiksek olmaktadir. Bir seyin gereksiz yere harcanmast olan israf, kanuni degil ahlaki ve vicdanidir.

Insanh@m gogunlugu fakr-u zaruret icin de yasarken hig kimse istedigi gibi sagip savuramaz. Kaynaklarin esas sahibi olan
toplun bunlardan mahrum birakilamaz. Her parasi olan istedigi gibi sorumsuzca harcayip tiiketemez. Asin tiikketim, ¢evre
kirlenmesiyle birlikte, birgok insanin da bu imkanlardan mahrum birakilmasma sebeptir. Genel felaketler, toplumun genel
hatalarmdan ileri gelir. “Biri yer biri bakar, kiyamet ondan kopar.” Herkesin faydalanabilecegi seyden bazilari mahrum
brrakilirsa biiyiik kavga ¢ikar. Bu sebepten tiim insanlik israftan uzaklasip her alanda tasarrufa yonelmelidir.

Tasarruf edilen para, gelecekte beklenmedik durumda ve toplum hayatinda meydana gelebilecek degisiklikleri
karsilamak igin ayrihir. Gelirlerinin tiimiinii tiiketmeyen aileler, belli bir siire sonunda daha iyi bir statiiye ulasirlar. Elde edilen
gelirin bir kismu tasarruf edilirse 6nceden sahip oldugu maddi kaynaklara eklenmis olur. Beklenmedik durumlara karsi
hazirlikh olmak, gelecekteki ihtiyaclar i¢in harcama veya muhtemel zararlar karsilamak i¢in gelirden, kardan ayrilan yedek
para (fon, likidite) olan ihtiyat akgesi sistemini kurup gelistiremeyen kisi ve kurumlar faiz piyasasinin esiri olur.

Kainatin igleyisinde bir denge ve diizen var, higbir noktasinda israf yoktur. Cevre unsurlan arasindaki faaliyetler stirekli
tekrarlanarak dongiisel yolculuk eder ve besin zincirinde atik olmaz. Su buharlasir ve yeryliziine tekrar yagmur veya kar
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olarak gelir. Bu zincirde higbir kayip, atik ve israf yoktur. Besin zincirinin tepesindeki insan tiiketim atiklarini tekrardan bu
zincire dahil edebilirse cevreye uyumlu bir sekilde tasarruf yapar ve kendi tiiriinii devam ettirir.

Ailede tasarrufu zorunlu kilan nedenler:

1. Gelecek endisesi.

2. Yagllik, hastalik, issizlik, beklenmedik olaylara karsi korunmak.

3. Gelecekte biiyiik harcamalar yapabilme istegi.

4. Ev, arsa ve gayrimenkule sahip olma arzusu.

5. Aile gelirinin tiimiiniin ¢esitli nedenlerle harcanmamasidir.

6. Aile fertlerinin ekonomik hiirriyetlerini kazanmalari.

Alllede yapilan tasarruflar iyi sekilde degerlendirilmelidir. Tasarruflar kendilerine kazang getirecegini diisiindiikleri mal
veya hizmete yatirrm yaparak degerlendirilir. Tasarruf, kisinin kendine olan giiveni saglar, hayat standardini yiikseltir, gelecek
endisesini ortadan kaldirir. Tersi olan israf ise gereksiz ve 6lglisiiz harcanan her seydir.

Kainatin isleyisinde bir denge ve diizen var; ¢evre unsurlan arasindaki tiim faaliyetler siirekli tekrarlanarak dongiisel
olarak yolculuk eder ve besin zincirinde atik birakmaz, su buharlasir ve yeryiiziine tekrar yagmur veya kar olarak geri doner.
Bu zincirde hicbir kayip, atik ve israf yok, miikemmel bir makine gibi calisir.

Besin zincirinin tepesindeki insan; tiiketim atiklarini tekrardan bu zincire dahil edebilirse ¢evreye uyumlu bir tasarruf,
kendi tiiriiniin devan, stirdiiriilebilir bir ekonomi ve gevreye katki saglar. Global dlgekte yasanan felaketler ve pandemiden
her kesimin kendini sorgulayip ders ¢ikarmasi gerekir. Diinyada belirli donemlerde kuraklik yasamus, fakat bunun yikicihgimi
kapitalist sistem giiniimiizde daha fazla hale getirmektedir. Diinyada zoraki hikkmeden ve insanlarin hayatin temelden
etkileyen kapitalist sistemin agiriliklar hem tiretici hem de tiiketiciler tarafindan dizginlenmelidir.

Israf; sahip olunan bir seyi yok etmek, zayi etmek, faydasiz sekilde gereginden fazla kullanmak veya harcamaktr.
Sozliikte “asirt gitmek, gafil ve cahil olmak, yamlmak’ gibi anlamlara gelen israf, dini bir kavram olarak insanin sahip oldugu
nimetleri gereksiz ve agin1 tikketmesi demektir. Din, insanoglunun yeme, igme ve harcama konusunda dengeli davranmasint
ister. Israfise asin gitmektir. Israf; kisi, aile ve toplum hayatinda tedavisi miimkiin olmayan yaralar agar, toplumsal bozulma
ve ciirimeye gotiirtir. Miisliiman, diinya iizerindeki maddi ve manevi imkéan ve nimetleri kendisine emanet bilinciyle
tikketmeli, bu nimetler iizerinde toplumun da hakki oldugunu diisiinmelidir.

Israf eden kisiye miisrif denir. Savurganhik; sahip olunan kaynaklari cdmertlik s asan sekilde harcamadir. islam’n
yasak ettigi icki, kumar, uyusturucu maddeler gibi her tiir kotii aliskanliklara verilen paralar, kisiye ve topluma higbir faydasi
olmayan harcamalar ve insan1 bagkalarma muhtag hale getirecek kadar 6lgiisiiz yapilan bagslar israftir.

Israf ve savurganlik bir giin mutlaka yokluk ve sikintr getirir. Savurganhga ahisan ve maddi sikintrya diisen insanlar bir
stire sonra hrsizlik, haksiz kazang elde etme gibi gok daha kétii aliskanliklar edinebilir. Diinyada milyonlarca insan ag ve bir
lokma ekmege muhtag iken asin sekilde yeme, igme ve israf etmek yanhstir. Tasarruf ve tutumlu davranislar, insam
bagkalarma muhtag olmaktan ve sevilmeyen biri olmaktan kurtarir.

Biitceyi gerektigi sekilde hazirlamak, ondan beklenen faydayr elde edebilmek igin gelir ve giderin belirlenmesi yaninda
gelir ve giderler arasinda bir denge kurmak ve onlar birbirine esit duruma getirmek gerekir.

Alile biitcesinde denklik; ailenin giderlerini gelire gore diizenleyerek gelir ile tahmini gider arasinda denklik (esitlik)
saglamak demektir. Aile biitgesinde denkligi saglamak igin dnce giderler 6nem derecesine gore siralanir. Ailede gider
gelirden fazla ise iki tavsiye tizerinde diistiniilebilir; birincisi gideri azaltmak digeri ise bagka gelir kaynaklar aragtirmaktir.

Biitcede hedef, gideri gelire gore ayarlayarak acik vermemek i¢in 6ncelikle tasarruf yapmak olmalidir.

Dokuzuncu Béliim Sorular
Pazarlamacilarn satm alma karar siirecinde gorevleri nelerdir?

Tiiketici satm alma karar stireci nasildir?

Sorunun belirlenmesi siirecinde; tiiketiciler i¢in bir ihtiyacin ortaya ¢ikma nedenleri nelerdir?
Segenekleri ve bilgileri arama siirecinde; titketicilerin temel bilgi edinme kaynaklari nelerdir?
Tiiketicinin secenekleri degerlendirmede Kriterleri nelerdir?

Satin alma karar1 nedir?

Magaza bagimlilig olusturan faktorler nelerdir?

Satin alma sonrasi karsilagilan sonuglar nelerdir?

Aile biitcesi nedir ve biitcenin aileye faydalar: nelerdir?

Acik biitce nedir ve aile biitgesinin agik verme nedenleri nelerdir?

Aillede tasarrufu zorunlu kilan nedenler nelerdir?

Israf; tasarruf ve ihtiyat akgesi nedir?

Alile biitcesinde denklik nedir?
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10. TUKETICI ILE SATICININ HAKLARI VE SORUMLULUKLARI

10.1. Evrensel Tiiketici Haklan

Modern manada tiiketicilerin korunmast hareketi 19. yy sonu ve onu izleyen yillarda goriilmeye baslanmustir.

Avrupa ve ABD’de 1960’lardan itibaren tiiketicinin korunmasi seklinde bir hareket baglamustir.

Tiiketici hareketinin amaci; tiiketicilerin ¢ikarlarina ters diisen gelismelere kars tiiketicileri korumak, sunulan iiriinlerin
glivenilirligini ve kalitesini yiikseltmektir. Bunun i¢in de tiiketicilerin haklarmin belirlenmesi ve korunmasidir.

Tiiketici olmak, sadece tiriin alan miisterinin haklart olarak degil, tiiketicilerin iliskide bulunduklar devlet, kamu hizmet
kuruluslar, kiigiik veya biiytik ticari isletmeler gibi her diizeydeki organizasyonlara karsi korunmasim kapsamaktadir.

Diinya tarihinin en eski tiiketici Ve standart kanunu, Osmanli Devleti doneminde, 1. Beyazit Han tarafindan 1502’de
yaynlanan Bursa Kanunnamesi (Bursa Belediye Kanunu)® dur. Tiiketicinin haklarma temel teskil eden hukuki
kaynaklardan Insan Haklari Evrensel Beyannamesi, Birlesmis Milletler Genel Kurulunca 10 Aralik 1948 giinii 37 madde
olarak kabul edilmistir. Insan haklar evrensel beyannamesinin Tiirkiye’de resmi gazete ile yaymmdan sonra okullarda
okutulmasi, yorumlanmasi, Bakanlar Kurulu’nun 6 Nisan 1949 tarihli toplantisinda 3/9119 sayi ile kararlagtinlmugtir.

BM Genel Kurulu’nda ‘Uluslararasi Tiiketici Birlikleri Organizasyonu’nun tavsiyesi ve oybirligi ile 1985’te kabul edilen,
Tiirkiye’nin de imzaladig; tiiketicilerin uluslararasi anayasast niteligindeki “Tiiketicilerin Korunmas Ilkeleri Rehberi’ni
olusturan ve daha sonra Uluslararasi Tiiketici Birlikleri Organizasyonu tarafindan gelistirilen evrensel tiiketici haklart
basliginda toplanmustir. Tiirkiye’ de 1982 Anayasanin 172. maddesi ile de kabul edilen bu haklar asagidaki gibidir.

10.1.1. Temel ihtiyaclarm Karsilanmasi Hakka

Insanmn insan olmaktan dogan Ve hayatin: devam ettirebilmesi igin gereken asgari ihtiyaclarim karsilayabilecegini belirten
bu hak, tilketicinin en temel hakkidr.

Gelisen Ve degisen diinya sartlarinda beslenme, barinma, 1sinma, aydinlanma, igecek su bulma, ulagim ve haberlesme
gibi biitiin ihtiyaglar tilkketicinin en temel haklaridir. Temel ihtiyaglarin karsilanmasi hakki devlete, tilketicilerin korunmast
noktasmnda etkin bir siyaset olusturmasi sorumlulugunu yiiklemektedir. Bu temel hak gida hakki olarak ifade edilir.

Gida Hakka; “Cinsiyeti ve yast ne olursa olsun, her insanin her zaman siirekli, yeterli, giivenli ve kiiltiirel tercihine uygun
gidaya veya gida iiretmek icin gerekli araclara ulasma hakki vardir. Insanlar gida ihtiyaglarini kendi kontrollerinin diginda,
engelli, yashlik, ekonomik yetersizlikler, hastalik, felaket veya ayrimcilik gibi durumlarda karsilayamadiklart zaman bunun
devlet karsilamahdir.” 1966°da kabul edilen Uluslararasi Ekonomik, Sosyal ve Kiiltiirel Haklar Sézlesmesinde gegen bu
paragraf tiim temel sorunlar ve ¢6ziim yollarmi barindirir. Artik tiim taraflarca bilinmektedir ki; diinyada aghk sorununun asil
nedeni niifus artist degil, kaynaklarin haksiz paylagimudir. Birgok tilkede bir tarafta gida fazlasi varken ve depolardaki stoklar
cesitli kampanya ve reklamlarla eritilmeye cahsilirken; diger yandan gida satin alacak parasi olmayan insanlar bu gidalara
ulasamamaktadir.

10.1.2. Saghk ve Giivenlik Hakkn

Saglik ve giivenlik hakki, tiikketicinin tehlikeli ve riskli mal ve hizmetlere karst korunmasim, tiikketiciye sunulan her tiirlii
mal ve hizmetin hayat ve saglik agisindan tiiketicilere zarar vermeyecek kalite ve nitelikte olmasim ifade eder.

Insan hayat1 ve saghg icin tehlikeli ve zararh olan iiriinlere, iiretim yontemlerine ve isletme davranisina karsi korunma ve
giiven duyma hakkidir. Devlet tehlikeli ve zararh tiriinlerin tiretim ve satigimi yasaklayabilir, tiiketicileri ikaz edebilir.

Mal ve hizmetlerin giivenilir ve kaliteli olmadig hallerde tiiketici bu mal ve hizmetin kendisini zehirlemesi, sakatlamasi,
yaralamasi ve hatta 6ldiirmesi tehlikesi ile karst karstyadir. Bu hak tiiketicilerin dogrudan dogruya hayat ve saghklan ile
ilgilidir. Standartlar ve standartlastirma, tiiketici haklarini koruma konusunda 6nemli bir husustur.

10.1.3. Segme Hakka

Tiiketiciler ¢ok gesitli mal ve hizmetlerin sunuldugu pazarlarda talebi artirmak isteyen saticilar organize olarak kendilerini
tilketiciden daha giiclii bir konuma getirmislerdir.

Secme hakka; tiiketicinin mal ve hizmetleri serbestce tercih hakkm gosterir. Bu hak tiiketicinin ekonomik ¢ikarlarinm
korunmasini da saglar; yaptigi 6demelerin karsihgini tam olarak alabilme hakkim ifade eder. Bu siiregte tiiketicilerin gesitli
mal ve hizmetler arasinda gelir diizeylerine gore kendi ihtiyaglarmi karsilayabilmesi, istedikleri mal ve hizmetleri ucuz ve
kaliteli olarak alabilmesi ve segeneklerin artiriimasimn ifade eder. Yogun reklam kampanyalari ve organize iiretim ve dagitim
kuruluslarnin baskisina hedef olan tiiketici korunmaya muhtagtr.

Tiiketici; toplumsal sorumlulugu geregi alisveriste karsilastigi bir sorunu ilgili yerlere bildirmelidir. Kisi gordiigii bir
yanlisi eliyle, giicii ve yetkisi yoksa diliyle, buna giicii yetmiyorsa yanlisi reddetmesi insani bir gorevidir. Yanlislara karsi
toplumsal tepkisizlik ile kotii niyetli insanlar her yerde arsizliklarm sergiliyor, sokaklar1 kontrole calistyorlar. Namuslu
insanlar, namussuz insanlar (ahlak kurallarina uygun davranmayip kurallarmi ¢igneyen) kadar cesaretli olmazlarsa serbest
piyasa bahanesiyle gemiyi aziya (azgmlasip soz dinlemeyen) alan kapitalistler hayati yasanmaz hale getirecektir.

10.1.4. Tazmin Edilme Hakka

Tazmin edilme hakki; tiiketicinin satm aldig tirtinler sebebiyle karsilasabilecegi zararlarin giderilmesini ifade eder.
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Satin alinan mal veya hizmetlerin istenilen nitelikte olmamasi, ayipl veya hatah ¢ikmasi halinde; ayiph tiriiniin geri
alinmas, degistirilmesi, ayipli hizmetin yeniden goriilmesi, ayiplarm ve neden oldugu her tiirlii maddi, hukuki ve ekonomik
zarar karsilanmalidir.

Tiiketici, ugradigi magduriyeti sikayet hakkimi kullanarak mesru vasita ve yollardan hakkim gerekli resmi, 6zel ve tiizel
kisiler tizerinden gerekli yerlere ileterek ¢6ziim yollarm kullanmalidir

Tiiketici, {iretici veya satici tarafindan zaran karsilanmadigr hallerde, karar siireclerinin uzun olmadig: ve tiiketicilerin
katlanacag maliyetlerin yiiksek olmadig yargi yollarma bagvurabilmelidir.

Gerekirse tiiketicinin maruz kaldigi maddi ve manevi zararlarin 6denmesi ve resmi kuruluglarca gereken kolayhigin
saglanmast tiiketicinin tazmin edilme yollaridir.

10.1.5. Temsil Edilme (Sesini Duyurma) Hakki

Tiiketiciler ekonomik ve sosyal politikalarnin belirlenmesinde dikkate almmali, kamu makamlarinda yer almah ve
bilhassa yeni iiriin gelistirmede goriislerine bagvurulmalidir.

Tiiketiciler mal ve hizmetlerden tatminsizliklerini belirtebilmeli, sikayetlerini dile getirebilmelidirler.

Temsil edilme hakki, tiiketicilerin haklarmm alabilmeleri ve koruyabilmeleri i¢cin bir araya gelerek giic birligi
olusturabilmeleri. Ayrica hak ve ¢ikarlartyla dogrudan veya dolayh olarak kendilerini ilgilendiren kanuni, idari, teknik, ticari,
ekonomik, sosyal ve siyasi her konuda diisiince ve goriislerini belirtebilmeleri, kamuoyu olusturabilmeleri ve cesitli
kuruluglarca alnan kararlara organizasyonlar araciligy ile demokratik sekilde katilabilmelerini ifade eder.

10.1.6. Bilgi Edinme Hakki

Bilgi edinme hakkq, tiiketicilerin satin alacagi tiim mal ve hizmetler ile bu mal ve hizmetleri {ireten, satan kuruluglara ait
bilgilerin dogru, tutarh ve eksiksiz olarak zamaninda tiiketicilere verilmesini ifade eder.

Bilgi edinme hakki kapsaminda mal ve hizmetlerin 6zellikleri, kullanim, bakim sartlari ile tehlikeleri ve risklerine iliskin
tiiketicilerin dogru ve eksiksiz olarak bilgilendirilmesi gerekir.

10.1.7. Egitilme Hakka

Tiiketicilerin bilingli ve uzman bir tiiketici olmasi i¢in bilgilendirilme ve egitilme hakki vardr.

Tiiketici haklarmi bilme, kullanma ve arama hususlarmda bilgi verilerek egitilmeli; mal ve hizmetlerin secimi, satin alum,
kullanimu ve elden ¢ikarilmasi gibi konularda bilgilendirilmelidir.

Tiiketici egitimi; tiiketicinin sahip oldugu finans kaynaklarm pazarda en 1iyi sekilde kullanmasma saglayacak bilgiyi
veren ve kisinin para ve zamanini istek ve ihtiyaclarini tatminde yeterli dereceye ¢ikaracak fikir, anlayis, bilgilendirmek ve
ogretim stirecidir. Kisinin ekonomik faaliyetlerini yonlendirme, ihtiyaglarmi karsilama ve pazan etkileme giiciinii arttrmayi
hedef alan bilgilendirme ve egitim siirecidir. Egitim, tiiketicilerin tamamim kapsayan bir faaliyettir.

Tiiketici egitiminin temel amac; tiiketiciye ihtiyag duydugu bilgileri nerede, nasil bulacagy, bilgiyi nasil degerlendirip
kullanabilecegi, mal ve hizmetleri satin alma ve kullanma becerisini gelistirme, tiretim ve boliistim sartlarini sorgulamay1
saglamak, cevre bilinci olusturmak; tiretim ve tiiketimin niteligini belirleyen ekonomik ve toplumsal tercihlerde taraf olmay:
ogretmektir. Tiiketici egitimi hem tiiketicilerin korunmast hem de bilgilendirilmesi agisindan ele almur.

Tiiketime bagli artan sorunlarn ¢éziimiinde bunun tarafi olan tiiketicilere biiyiik sorumluluklar diismektedir. Global
boyutlara varan bu sorunlarin farkina varma ve ¢6ziim yollarmni bulma ancak tiiketici egitimi ile saglanir. Bu egitim, cocuk
yastan baglayarak verilmeli. Mevcut, geng, orta yas ve iist yas guruplarma da drgiin veya yaygn sekilde verilmelidir.

10.1.8. Saghkh Bir Cevreye Sahip Olma Hakki

Saghkl bir ¢evrede yasama hakki, saglik sartlarina uygun, ekolojik dengenin bozulmadidy, temiz hava, yeterli ve temiz
su, daha ¢ok yesil alan, saglikli ve kaliteli alt yap1 hizmetleri olan bir yasama ortami mevcut ve gelecek nesillerin hakkidir.

Yasama hakkinin temel sartlarindan ve vazgecilmez nitelikte olan temel tiiketici haklaridan birisi de “‘saglikl bir cevrede
yasama hakkidir.” Cevre hakkinm konusu, saglikli, temiz, dengeli, bozulmamus, bir hayat cercevesinde, insan hayatinin
siirdiiriilebilmesidir. Cevre, tiim toplumun sahip oldugu degerli bir kaynaktir. Asin iiretim ve tiikketim ugruna fiitursuzca
hoyrat bir sekilde kullanimu insan haklarina bir saldin olarak goriilmekte ve degerlendirilmektedir.

Birlesmis Milletler Tiiketici Haklar Evrensel Beyannamesi

Madde 1: Biitiin tilkelerdeki, bilhassa gelisen tilkelerdeki tiiketicilerin menfaatlerini ve ihtiyaglarim gz oniine alarak
tiiketicilerin ¢ogu zaman ekonomik sartlar, egitim seviyeleri ve pazarlik giicii yoniinden dengesizliklerle karsilastiklarmin
idrakinde olarak ve adil, tarafsiz ve idame ettirilebilecek ekonomik ve sosyal bir gelismeyi tesvik etmenin 6nemi kadar,
tiiketicilerin zararli olmayan tirlinlere erisme haklarma sahip olmast gerektigi diisiincesi ile tiiketicinin korunmasina iliskin
temel esaslar asagidaki su hedefleri igerir

a) Ulkelere, halklarma, tiiketici olarak yeterli korumay1 saglamak ve idame ettirmek ydniinde yardimer olmak,

b) Tiiketicilerin ihtiyaglarma ve isteklerine cevap verecek tiretim ve dagitim sekillerini kolaylastirmak,

¢) Uriinlerin {iretimi, dagitim ve tiiketicilere hizmet vermekle ugrasanlar icin yiiksek ahlaki davranis seviyesini tesvik,

d) Tiiketicileri olumsuz etkileyen ulusal ve uluslararasi is yolsuzluklarini engellemek i¢in tilkelere yardimci olmak,
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e) Bagimsiz tiiketici gruplarmin gelismesini kolaylastirmak,

f) Tiiketiciyi koruma alaninda uluslararast is birligini kolaylastimak,

g) Tiiketiciye daha diisiik fiyatlarla daha ¢ok secenek temin edecek pazar sartlarmin gelismesini tesvik etmek.

Madde 2: Hiikiimetler, asagida belirtilen ilkelere gore giiclii bir tiiketici koruma siyaseti kurup kuvvetlendirmeli veya
idame ettirmelidir. Bunu yaparken her hiikiimet, tiiketicilerin korunmast ve sosyal sartlan ile halkinin ihtiyaglari
dogrultusunda ve dnerilen tedbirlerin bedelini ve faydalarim idrak etmis olarak kendi dnceliklerini tayin etmelidirler.

Madde 3: Tiiketicilerin karsilanmast istenilen kanuni ihtiyaclart sunlardir:

a) Tiiketicilerin kendi saglik ve giivenliklerine karsi tehlikelerden korunmast,

b) Tiiketicilerin ekonomik menfaatlerinin gelistirilmesi ve korunmast,

c) Tiiketicilere, kendi ferdi istek ve ihtiyaglarina gore bilingli secim imkani igin yeterli bilgilere erisim saglanmast,

d) Tiiketici egitimi,

e) Etkili bir hata telafi merciinin tiikketicilere temini,

f) Tiiketici ve diger ilgili grup ve kuruluslarm olusturulmasi 6zgiirliigii ve bu gibi kuruluslarm kendilerini etkileyen karar
verme islemlerinde kendi goriislerini ortaya koyma firsati,

Madde 4: Hiikiimetler, tiikketiciyi koruma siyasetlerini gelistirmek, uygulamak, kontrol etmek i¢in yeterli bir altyapi temin
etmeli ve idame ettirmelidir. Tiiketiciyi koruma tedbirlerinin, niifusun tiim boliimlerinin, bilhassa kirsal niifusun menfaatleri
icin uygulanmasim saglamak amaciyla 6zel ¢aba harcanmalidir.

Madde 5: Biitiin tesebbiisler, sinirlan iginde is yaptiklar tilkelerin ilgili kanun ve kurallarma uymahdirlar. S6z konusu
tilkenin yetkili kisilerince kabul edilmis bulunan uluslararas1 koruma standartlarmin uygun hiikiimlerine itaat etmelidirler.

Madde 6: Tiiketiciyi koruma siyaseti gelistirilirken aragtirma yapan tiniversiteler ile zel ve kamu tegebbiislerinin olumlu
roliiniin potansiyeli g6z 6niinde bulundurulmalidir.

Madde 7: Asagidaki esaslar hem mahalli olarak iiretilen mal ve hizmetlere hem de ithal edilenlere uygulanmahdir.

Madde 8: Tiiketiciyi korumak i¢in herhangi bir usul veya kural tatbik edilirken bunlarn uluslararasi ticarete engel teskil
etmemesine ve uluslararast ticaret taahhiitleri ile uyumlu olmalarini temin etmek igin gerekli 6zen gosterilmelidir.

Madde 10: Imalatcilarn iirettigi mallarin 6ngdriilen veya tahmini normal kullanim siireleri boyunca giivenli olmalari
saglamak i¢in uygun siyasetler temin edilmelidir. Uriinleri pazara getirmekle yiikiimlii olanlar, bilhassa miiteahhitler, ihrag
ve ithal edenler, perakendeciler ve benzerleri bu mallarm uygunsuz muamele veya depolama sonucunda giivenli olmayan
bir hale gelmis olmamasimna ve bu tiriinler kendi gozetimleri altinda iken uygunsuz muamele veya depolama sebebiyle
giivenli olmayan bir hale gelmemelerini saglamalidirlar. Tiiketiciler mallarm usuliine uygun kullanmm hususunda uyariimal:
ve tahmin edilen veya tahmini kullamm siiresince icerebilecekleri tehlikeler bildirilmelidir. Onemli giivenlik bilgileri
miimkiin olan her yerde tiiketiciye uluslararasi anlasilabilen semboller vasitastyla aktariimalidir.

Madde 11: Imalatgilarin veya dagitimeilarn iiriinlerinin pazara ¢ikartilmasindan sonra, daha dnce fark edilmeyen
tehlikelerin farkina vanldiginda, ilgili yetkilileri ve halki haberdar etmeleri uygun siyasetle temin edilmelidir. Hitkiimetler de
tiiketicilerin bu gibi tehlikeler hakkinda uygun sekilde haberdar edilmelerini temin i¢in yollar aragtirmalidir.

Madde 12: Hiikiimetler gerektiginde bir tirtiniin ciddi bir sekilde hatali oldugu veya usuliince kullamildigr takdirde dahi
kiilliyetli ve siddetli bir tehlike arz ettigi tespit edilirse, imalatgilarin veya dagitimcilarm o tiriinii geri almasini ve degistirmesini
veya ta’dil etmesini veya yerine baska bir {iriin vermesini ve bunlart makul bir zaman iginde yapmasi kabil degilse, tiiketicinin
yeterli sekilde tazminini saglayacak siyasetleri benimsetmelidirler.

Madde 14: Hiikiimetler, mal ve hizmetlerin temini ile ilgili imalatgilar, dagitimeilar ve digerlerinin yiirtirliikteki kanunlara
ve zorunlu standartlara uymalarimi saglamak suretiyle tiiketicilerin ekonomik ¢ikarlarma aykiri olan icraatlan bertaraf etme
gayretlerini artrmalidirlar.

Madde 15: Tiiketici kuruluslari, gidalarin katki maddeleri ile safliklarmin bozulmasi, pazarlama sirasinda yanlis veya
yaniltic1 beyanlarda bulunulmasi gibi hileli uygulamalari izlemeleri i¢in tegvik edilmelidir.

Madde 16: Hiikiimetler, mallarm makul dayanikliik, kullamghhik ve giivenirlilik ve kullanim maksatlarina uygunluk
gereklerinin yerine getirildigini gézetmeleri mecburiyetini aciklayan siyaset gelistirmeli veya idame ettirmelidirler. Benzer
siyasetler hizmetlerin temini i¢in de uygulanmalidir.

Madde 17: Hiikiimetler, tiiketicilere en ¢ok {iriin ve hizmet se¢eneginin en diisiik fiyatlarla temini igin adil ve etkin bir
rekabeti tesvik etmelidirler.

Madde 18: Hiikiimetler, gereken hallerde imalat¢ilarin veya perakendecilerin giivenilir ve satig sonrasi hizmeti ve yedek
parcalan yeterli bir sekilde temin etmelerini saglamahidirar.

Madde 19: Tiiketiciler, tek tarafli standart s6zlesmeler ve sozlesmeler iginde temel haklarin bulunmamasi gibi sozlesme
yolsuzluklarma ve saticilarin vicdana aykin kredi sartlan uygulamalarina karst korunmalidirlar.

Madde 20: Satis yiikseltici pazarlama ve satis faaliyetleri tiiketicilere adil muamele edilmesi prensibi ile yonlendirilmeli
ve hukuki ihtiyaclara uyulmahdir. Bu tilketicilerin bilingli ve verilen bilgilerin dogru olmasi gereklerini saglayacak tedbirleri
igerir.
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Madde 21: Hiikiimetler tiiketici tiriinlerinin her yonii hakkinda dogru bilgilerin serbest akigina tiim ilgililerin istiraklerini
tesvik etmelidirler.

Madde 22: Hiikiimetler, kendi milli biinyeleri iginde ve tiiketici kuruluslartyla is birligi yaparak, tiiketicilerin yeterli
Korunmasi igin pazarlama ve diger is faaliyetlerinde kurallarin belirlenmesini ve uygulanmasim tesvik etmelidir.

Madde 23: Hiikiimetler muntazaman olgiiler ve ayarlarla ilgili kanunlari gézden gegirmeli ve bu kanunlarin infaz
mekanizmasmnmn yeterliligini degerlendirmelidir.

Madde 26: Hiikiimetler temel tiikketim mallari ile hizmetlerin giivenlik, kalite ve performanslarim testlere tabi tutarak
sinayabilecek ve belgeleyecek tesislerin mevcudiyetini tegvik ve temin etmelidirler.

Madde 28: Hiikiimetler tiiketicilerin veya uygun oldugu takdirde ilgili kuruluslarm siiratli, adil, ucuz ve ulagilabilir resmi
veya gayri resmi usullerle tazmin edilebilmeleri imkanim saglayacak hukuki veya idari tedbirleri tesis ve idame ettirmelidir.
Bu gibi usuller bilhassa diisiik gelirli tiiketicilerin ihtiyaglarimi goz dniine almahdir.

Madde 29: Hiikiimetler gegici uyusmazliklar, adil, stiratli ve gayri resmi yoldan ¢ozebilecek girisimleri tegvik etmeli,
tiikketicilere damgmanhk hizmetleri ve gayri resmi sikayetler hakkinda yardimei goniillii mekanizmalari tesis etmelidir.

Madde 30: Mevcut tazmin sekilleri ve diger uyusmazlik ¢ozme usulleri hakkindaki bilgiler tiiketiciye sunulmahdir.

Madde 31: Hiikiimetler ilgili halkin kiiltiirel geleneklerini de g6z oniine alarak, genel tiiketici egilim ve bilinglendirme
programlarmin gelistirilmesini saglamali veya tesvik etmelidir. Bu gibi programlarn amaci halkin kendi hak ve
sorumluluklarmin idrakinde olarak mal ve hizmetleri bilingli bir sekilde segebilmesi ve bu sekilde ayirmm yapabilen tiiketici
olmalarina imkan saglanmaktadir. Bu programlarin gelistirilmesinde gerek kirsal gerekse kent kesimindeki diistik gelirli ve
okuma yazma bilmeyen magdur tiiketicilere 6zel dnem verilmelidir.

Madde 32: Tiiketici egitimi, miisait oldugunda 6grenim sisteminin temel miifredatmm tercihan mevcut konularn
boliinmez bir parcast haline getirilmelidir.

Madde 33: Tiiketici egitim ve bilinglendirme programlari agsagida belirtilen 6nemli yonleri de kapsamalidir:

a) Saglik, beslenme, gida kokenli hastaliklarin ve gidalara gereksiz katki maddelerinin konulmasinin nlenmesi,

b) Uriin tehlikeleri,

¢) Uriinlerin etiketlenmesi,

d) Ilgili kanunlar, tazmin saglanmast ve tiiketiciyi korumak icin teskilatlar ve kuruluslar,

e) Olgiiler ve ayarlar, fiyatlar, kalite, kredi sartlar1 ve temel ihtiyaclarm mevcudiyeti hakkinda bilgiler,

1) Gerekirse kirlilik ve gevre.

Madde 34: Hiikiimetler tiiketici kuruluglar ve basin dahil diger ilgili gruplart egitim ve bilinglendirme programlarmni
bilhassa kirsal kesim ve kentteki diisiik gelirli tiikketicilerin menfaatine 6nem vererek ele almalart igin tegvik etmelidir.

Madde 35: is kesimi miisait oldugunda, gergege uygun ve gegerli titketici egitim ve bilinglendirme programlar1 yapmalt
veya bunlara istirak etmelidir.

Madde 36: Kirsal kesim tiiketicilerini ve okuma yazma bilmeyen tilketicileri dikkate alarak, hiikiimetler miisait
oldugunda, toplu basin ve yayinda tiiketici bilgi programlarmin gelistirilmesini saglamah veya tesvik etmelidir.

Madde 37: Hiikiimetler tiiketici bilinglendirme ve 6grenim programlarinin yiiriitiilmesini saglamak i¢in egitimcilere,
toplu iletisim uzmanlarina ve tiiketici damismanlaria uygun egitim programlan diizenlemeli ve bunlar tesvik etmelidirler.

10.2. Tiiketicinin Sorumluluklan

Sanayilesmis tilkelerin asir gevre kirliligine sebep olmalar ve buna care arayiglar artmustir.

Tiiketicide ¢evre bilincinin artist ile ¢evreyi kirleten iiriinlerin tercihi azalacagi icin bir nevi ¢evre korunmus olacaktir. Bu
sebeple gevre bilincini tiiketim bilincinden ayn diisiinmek miimkiin degildir.

Tiirkiye’de tilketicinin korunmasina yonelik karar ve uygulamalarn tarihi Selguklulara kadar gider. Osmanlt Devleti
doneminde bu alanda ve 6zelikle gida maddelerine iligkin kapsamli kurallar ve siki uygulamalar oldugu bilinmektedir. Ahilik
teskilati mesleki birlik gérevi yaninda tiiketici haklarim gdzeten, kollayan bir mesleki kurulus olarak goriilmektedir.

Tiiketiciler {iriin satin alma, kullanip ve elden ¢ikarma siirecinde sorumluluklarini dikkatli bir sekilde toplumsal ve ahlaki
kurallara uygun sekilde kullanmalar1 ve uygulamalar gerekir.

Tiiketicinin bilgili, bilingli ve egitime agik olmasi, reklam gibi dis etkileri saglikli olarak yorumlayabilmesi ve hemen
etkisinde kalmamasi gerekir. Tiiketici asirt bir tiiketim furyasma kapilmadan toplumdaki kaynaklari verimli kullanmay:
diistinmesi, pesin yargilara kapilmadan en uygun {irlinii satin almasi, ticari iliskilerinde diirtist ve onurlu davranmasi,
karsilastigi olumsuzluklan veya aksakliklar ¢gekinmeden dile getirmesi ve uygun yontemlerle protesto etmesi gerekir.

Tiiketicinin sorumluluklar:

1. Dogal kaynaklarm kullanimma 6zen gostermesi.

2. Cevre, iiretim Ve tiiketim dengesinin saglanmasi.

3. Sosyal yonden sorumlu tiiketim anlayisi.

4. Gelecegi diisiinme ve siirdiiriilebilir bir tiiketim anlayis1 benimsemesi.

5. Asin ve gereksiz tiiketimden uzak durmaktr.
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Planli ahgveris aliskanligi edinmek ve ¢evreyi en az kirletici faaliyetleri benimsemek gibi hususlar da tiiketicinin temel
sorumluluklar arasmdadir.

10.3. Saticilarm/Ureticilerin Haklan

Mal ve hizmet ahgverisinde haklar ve sorumluluklar karsilikli olduguna gore, satici/pazarlamaci da bazi1 haklara sahiptir.

Insanlik tarihinde asirlarca devam eden geleneksel ticari hayatta, miidahalenin az olmasi veya en az miidahale ile
degisimin gergeklesmesi, satici ile alicinin esit sartlarda ve esit giicte oldugunun kabul edilmesinden kaynaklanmaktadir.

Serbest piyasada tiriiniin kalitesi, uygunlugu ve fiyati gibi 6zelliklerinin degerlendirilmesinde alict ile saticinin az ¢ok esit
bilgi ve tecriibeye sahip oldugu varsayihir. Ancak teknolojinin ¢ok gelistigi, mal ve hizmetlerin gesitlendigi sanayi caginda,
ayn esitligi ve dengeyi varsaymak miimkiin degildir.

Satici/iiretici haklan:

1. Tehlikeli ve yasak olmadig siirece her {iriinii serbestge belirleyecegi veya piyasada olusan fiyattan satma hakki.

2. Satici, devletin, toplumun ve ilgili kurumlarm koydugu bazi 6zel diizenlemeler disinda, yanhs ve yaniltict olmamak
kaydiyla tiriiniinii tanitma, reklam ve tegvik programlarm istedigi tarzda yapabilir.

104. Saticilarm/Ureticilerin Sorumluluklan

Bir iilkedeki pazarlama sistemi, tiiketicilerin hayat kalitesi ve standardinin yiikseltiimesini, {iretim ve tiiketimde
etkinliginin artmlmasim hedeflemelidir. Bunun i¢in basta isletmelere ve tiiketicilere 6nemli sorumluluklar diismektedir.

Saticillann/iireticilerin sorumluluklar:

1. Isletmeler pazardaki tiiketici istek ve ihtiyaglarna duyarl olmahdirlar.

2. Sikayet ve elestirileri cevaplamah ve geregini yerine getirmelidirler.

3. Kusurlu bulunan y&neticiyi degistirmelidirler.

4. Toplumun nabzini yansitabilecek tanmmus simalari yonetime alarak sosyal kontrolii benimsemelidirler.

5. Sosyal sorumluluk geregi aldatici/yaniltict bilgi, mesaj veremez, bilgisiz, zayif ve cocuk tiiketiciden faydalanamaz.

6. Cevreye duyarl hareket ederek ¢evre dostu olduklarm gostermelidirler.

Giiniimiizde artik sorumluluk ile karhhgm ¢atismadigi ve birbirini tamamladigi kabul gérmektedir. Etkin ve verimli
cahisan isletmelerin tiiketici sikayetleri servisi, halkla iliskiler biirosu, ¢evre koruma etkinlikleri, tiiketiciler giinii gibi faaliyet
ve etkinlikleri basartyla yiiriittiikkleri ve boylece toplumdaki imajlarmm iyilestirdikleri dikkati gekmektedir.

Saticilarn/iireticilerin sorumluluklarim yerine getirmede basarlarim etkileyen faktorler:

1. Tiiketici isteklerini ve egilimlerini iyi anlamak: isletme yoneticisi pazar yerindeki gercek egilimleri izlemelidir.

2. Tiiketici sikayetlerini dinlemek ve siiratle cevaplandirmak: Tiiketici sikayetleri, isletmeler i¢cin degerli bilgi
kaynaklandr. Sikayetler sadece miisterilerden degil bagkalarindan da gelebilir. Uriinle ilgili iltifatlar da s6z konusu olabilir.

3. Tiiketici sorunlan birimi kurmak: Tiiketici ve ilgili kurulusla yazismak, onlara bilgi vermek igin birim kurulur.

4. Tiiketicileri egitmek: Isletmeler tiiketiciyi bilinglendirmek icin egitim vermelidirler. Alisveriste nelere dikkat edilmesi
gerektigi hususunda egitici programlar uygularken, isletme bu isi kendi tanitim progranm dahilinde yapabilir.

10.5. Tiiketici Haklarmm Koruma Faaliyetleri

Tiirkiye’de tiiketicinin korunmasi i¢in ¢ikarilan kanun ve benzeri diizenlemelerde miistakil bir tiiketici kanunu ¢ikana
kadar 6ncelikle kamu diizeni ve toplum sagliginmn korunmasi diistintilmiis tiiketicilerin korunmast ikinci planda kalmustir.

Tiiketicinin korunmast, tiretimin sartlarim diizenlemekle baslar, cevreyi koruma ve anti-trost kanunlarin ortaya konulmasi
ile devam eder. Tiiketiciyi koruma konusunun 8 Mart 1995°te yaymlanan 4077 sayih kanun ¢ikana kadar Tiirkiye’de
tilketiciyi dogrudan ve dolayl ilgilendiren 58 kanun, 5 tiiziik, 10 kararame ve 7 yonetmelik yaymlanmistir. Bu kadar gok
mevzuatla tiiketiciyi koruma galigmalarindan basarili netice almak zordur. Tiiketici haksizliga ugradiginda nereye, ne sekilde
bagvuracaktir, tiiketici sikayetleri nasil ¢dziimlenecektir gibi sorunlar ancak derli toplu bir kanun ile ¢dziimlenebilir. Tiiketiciyi
koruyan 4077 sayth kanun TBMM’de gortisiilerck 8 Mart 1995’te Resmi Gazete’de yaymindan itibaren 6 ay sonra
yiriirliige girdi.

Uretim, tilketim ve gevre konularinda diinyada artan hassasiyetler ve Tiirkiye’nin AB hukuk sistemine uyum siirecinde
4077 sayih Tiiketicinin Korunmas1 Hakkindaki kanunun zaman igerisinde yetersizligi ve eksikligini ortadan kaldiracak ve
tilketiciyi daha iyi koruyacag diisiincesi ile 06.03.2003 tarihinde 4822 sayihi yeni bir kanun ¢ikartiliyor ve bu kanun bir
onceki kanun ile birlikte bir yiirtirliik sistemi benimsiyor.

Tiiketiciyi koruma hakkinda 4077 sayih kanun bir boslugu dolduran ilk ve énemli bir kanun olarak bu zamana kadar
kanun karsisinda bilinmeyen veya tarifi yapilamayan birgok kavrammn tanm yapilmustir. Tiiketicinin bilinglendirilmesi,
aydmlatiimasi, ahgverislerde nelere dikkat edilmesi geregi, taraflarm sorumluluklar, bir sorun ¢iktiginda kime ve nasil
bagvurulacagi gibi hususlar agikhiga kavusturulmustur. Bu calismalarda diinya ve AB standartlan dikkate alinmugtir.

4822 sayih yeni kanun, onceki 4077 sayih kanunun eksik biraktig1 ve zamanla 6nemi artan ve tiiketiciyi ilgilendiren
kavram ve gelismeleri biinyesine alarak daha muhtevah birlikte bir kanun hitkkmiindedir. Zaman igerisinde gelismelere bagl
olarak 6nceki 4822 sayili kanunun da yetersiz kalmast ile 6502 sayili yeni bir kanun ¢ikariltyor.
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Tiirkiye Biiytik Millet Meclisi’nde 7/11/2013 tarihinde kabul edilen 6502 sayili Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun
28 Kasim 2013 tarihli ve 28835 sayili Resmi Gazete’de yayimlandi. 6 ay sonra 28 Mayis 2014 tarihinde 4077 sayili Kanun
yiriirliikten kalkarak yerini bu yeni kanun aldi.

6502 sayih Kanun, Avrupa Birligi mevzuati ile uyumlu, 2012°de yiiriirliige giren Tiirk Borglar Kanunu ve Tiirk Ticaret
Kanunu ile de paralel diizenlemeler igermektedir.

Tiirkiye’nin Avrupa Birligi mevzuatma uyum siireci 1963’te AT ile Tiirkiye arasindaki Ortakhk Anlagmasi’nin imzalanip
yiiriirliige girmesinden itibaren devam etmektedir. 6 Mart 1995 tarihli ve 1/95 sayih Ortaklik Konseyi Karari ile tamamlanan
Giimriik Birligi ve Tiirkiye nin aday tilke statiisiinii resmen tantyan Helsinki Avrupa Konseyi Karari, Tiirk hukuk sisteminin
AB hukukuna uyum stirecine nitelik yoniinden bir degisim getirerek konuyu yeni bir diizeye ¢ikarmustir.

10.6. Tiiketicinin Korunma Thtiyaci

Diinyadaki insani gelismiglikle paralel olarak insana ve insani degerlere verilen 6nem artmakta, onun korunmast ve
refahmnin saglanmasma doniik ¢cahgmalar artmaktadir.

Ekonomik yapi icinde tiiketicileri korumayr gerekli kilan birgok sebep bulunmaktadir. Gelisen teknoloji tiiketim
tirtinlerini stirekli gesitlendirmesi, sanayi tirtinlerinin tiiketimdeki artan pay1 ve bu ftiriinleri tireten isletmelerin giiclii ve
teskilath olmalan, tiiketicilerin ise gelirinin smirlt olusu, uygun aligverisi yapabilecekleri yeterli zamana ve bilgiye de sahip
olmamalar ve tireticinin sundugu yaniltict veya kasith reklamlarm etkisinde kalmalar1 nemli nedenlerdendir.

Az gelililer, ¢ocuklar, yeterli tiiketim bilgisine sahip olmayan ve yaslilar gibi baz tiiketiciler daha ¢ok korunmaya
muhtagtir. Farkl egitim, kiiltiir ve sosyal yapidaki tiiketicilerin yeterli tiiketici bilincinin olmamasi korunmalarim gerektirir

Tiiketicileri korumay gerektiren temel nedenler:

1. Gelisen teknolojiler tiikketim tirtinlerini siirekli ¢esitlendirmektedir.

2. Sanayi tirtinlerinin tiikketimdeki pay artmustir.

3. Sanayi tirtinleri iireten isletmeler giiclii ve teskilatlidir.

4. Tiiketicilerin 1yi bir ahgveris icin geliri, gerekli zamam ve bilgisi strhdir.

5. Tiiketiciler yaniltic1 veya kasith reklamlarmn etkisinde kalmaktadirlar.

6. Az gelirliler, cocuklar, yeterli tiikketim bilgisi olmayan kisiler, yaslilar ve engelliler korunmaya muhtag tiiketicilerdir.

Gelisen marketlerde insanlara aligveris yaptrma artik bir ilim haline gelmigtir. Stipermarketlerde iceri girildiginde
oncelikle insanlara fikren aligveris yapmaya hazirlayacak “tazyik bolgesi” diye isimlendirilen bir alan birakilir. Bu bolgenin
amaci iceride tiim raflan gelenlere gostermek ve haberdar etmektir. Market igi tiriinlerin nasil dizilecegi, reyonlarm nasil
dagitilacag tist yonetimin belirledigi plana gore yapilir. Ucuz tiriinler alt raflara konularak, goz seviyesi genelde pahali
{iriinlere ayrilir. Insanlarm biiyiik bir kisminimn sag elini kullandiginm ve soldan saga bir bakis ydniiniin oldugu kabul edilerek
bir iiriin i¢in en ideal konumun g6z hizasinda rafin sag yan1 oldugu kabul edilir. Ayrica zaruri giinliik gidalar arka reyonlara
brakilir ve bu tirtinlere ulagihirken gegilen raflar tiiketicinin iceride daha fazla kalmasi saglanir. Ciinkii iceride kalman zamanla
satin alma arasinda bir iliski var. Arastirmalar markette gecirilen zaman yiizde 1 artti@inda, satislarin ytizde 1,3 oranda arttig
gostermektedir.

Teknolojik gelisimle tiikketim tirtinler gesitlenmis, sanayi tirtinlerinin tiiketimdeki payr artmugtir. Yeterli bilgiye sahip
olmayan ve satin alma giicti smirl tiiketicilerin biiyiik isletmelere karsi korumasiz, aciz ve pazarlik giictinii arttirmak ve
dogay1 korumak, gevre temizligi gibi tiiketici refahini saglamanin yolu devletin bazi kanuni diizenlemeler getirmesidir.

Tiiketicinin sahip oldugu haklarmin uygulanabilmesi i¢in bu haklarin kanunlarla giivence altina almmas: ve tiiketici bir
sorunla karsilastig1 zaman nereye ve nasil bagvuracagini bilmesiyle miimkiin olur.

Giiven, bilgi edinme, secme ve sikayet hakk gibi tiiketicilerin dort temel hakki 1960°1ardan baglamak tizere tartismasiz
kabul gormiistiir. Gergekte yetersiz olan bu haklarin ¢ogu, tiiketicilerin satm alma ve tiiketim olayim gergeklestirirken onlarin
hem giiclii hem de bu haklarim kullanmaya istekli olduklar varsayimma dayanmaktadir. Halbuki gocuklar, yashlarin ¢ogu,
okuryazar olmayan az gelirli kimseler haklarini kullanmak i¢in gereken bilgileri elde etme ve degerlendirme imkanlarindan
mahrum ve zaman, para, enerji harcamaya ve fiili gayret gostermeye istekli degildirler.

Ekonomik yap1 ve piyasalarn isleyis sekli ile tiiketicilerin satm alma kabiliyetleri ve ahgveris isinden mutluluk duymalar
arasinda yakm bir baglanti vardir. Gii¢ ve karmagik hale gelen ekonomik hayatta tiiketicilerin korunmasi, egitilmesi ve
organize olmasinda; tiiketici sikayetlerini izleme ve ¢ozme gibi devletin lizerine diisen gérevler vardir.

Tiiketici sikayetleri ¢ok yonlii oldugu gibi tiiketiciyi koruma tedbirler de gok yonliidiir. Ekonominin istikrar iginde
gelismesi, enflasyonun olmamasi, gelir dagihminda adalet, serbest rekabet sartlarmin saglanmast igin alinacak 6nlemler
tiiketiciyi koruyucudur. Bilhassa tiiketicilerin satin aldigi mal ve hizmetler konusunda giiven, bilgi edinme, secme Ve sikayet
hakka gibi temel tiiketici haklarnm kanunlar yardimiyla etkin sekilde korunmalidir. Ozellikle halkin, can ve mal giivenligi
ile veya saglikla dogrudan ilgili tirtinlerde tiiketicinin korunmasi i¢in kalite kontrollerinin yapilmahdir.

10.7. Tiiketicinin Korunmasmda Sorumlu Taraflar ve Gorevleri

Tiiketicinin korunmasi, haksiz rekabetin dnlenmesi, yerli sanayinin haksiz rekabete kars1 korunmasi iilke kaynaklarmin
etkin ve verimli kullanimim saglamasi agismdan biitiin kesimleri ilgilendiren bir konu haline gelmistir.

104



Tiiketicinin korunmasi ve haksiz rekabetin énlenmesi i¢in devlet, isletmeler, demek ve goniiltii kuruluslarm faaliyetleri
ile birlikte devlet tarafinda bazi kanuni tedbirlerin alinmasi giderek daha biiyiik 6nem kazanmaktadir.

Tiiketicinin korunmasina yonelik faaliyetler oldukea genis ve farkli bir konu olmasi sebebiyle bu konuya iliskin faaliyetler
tek bir organizasyona indirgenemez.

Tiirkiye’de tiiketiciyi koruyan kurum ve kuruluslar:

1. Tiiketici Sorunlart ile ilgilenen hakem heyetleri.

2. Tiiketici ile ilgili bakanlik.

3. Tiiketici ile ilgili bakanhk il miidiirlikleri.

4. Tiiketici Sorunlartyla ilgilenmeyi gorev kabul eden kurumlar.

5. Ikamet edilen yerde bulunan ve tiiketici haklarmi korumak icin kurulmus demek ile vakiflar.

6. Etiket mecburiyetini uygulama konusundaki sikayetler igin belediyeler.

7. Tiirkiye’deki tiiketici demekleri temsil eden tiiketiciler birligidir.

Tiiketiciyi korumada, vatandasa, isletmelere, sivil toplum kuruluslarma, devlete bircok gorev ve sorumluluklar
diismektedir. Vatandaslar tiiketici organizasyonlar icerisinde yer almali veya onlar destekleyerek bilgi ve biling diizeylerini
artrarak iyi bir tiiketici olmalidirlar. Tiiketiciler sorumluluklarmin farkinda olarak istek ve sikayetlerini ilgili yerlere
bildirmelidirler. Devlet ise tiiketici egitimine 6nem vermeli, bu konudaki organizasyonlari, calismalar desteklemeli ve
ihtiyaca bagh kanun ¢ikarmalidur.

Tiirkiye’de tiiketiciyi korumaya yonelik organizasyonlar, Avrupa Birligindeki gibi dort grup altinda diizenlenmistir

Tiiketiciyi koruyan taraflar:

1. Tiiketiciler tarafindan kurulan organizasyonlar.

2. Devlet kuruluslari.

3. Ozel kesim kuruluslarr.

4. Uluslararast tiiketici kuruluglari.

10.7.1. Tiiketiciler Tarafindan Kurulan Kuruluslar

Tiiketici organizasyonlari, tiiketicinin korunmasi amaciyla kurulan demek, vakif ve tiikketim kooperatiflerini ifade eder.
Bu alandaki ¢alismalar oldukga yeni olmasina ragmen hizli bir gelisme gostermektedir.

Kooperatifler bilhassa ““Tiiketim Kooperatifleri” tiiketici organizasyonlarinmn bir tiirii olarak Tiirkiye’de kooperatif tiyesi
olmayan pek cok tiiketicinin de ahgveris ettigi yerlerdir. Kooperatifler, ortak fayda saglamak i¢in goniillii olarak bir araya
gelen organizasyonlar oldugundan, {iyesi bulunan tiiketicileri korumaya elveriglidir. 4077 sayih TKHK, tiiketim
kooperatiflerini, tiiketim organizasyonlar arasinda siralamaktadir.

Dernek, kooperatif veya vakif seklinde organizasyonlar kurularak, tiiketicilerin organize edilerek bilinglenmesi ve
egitilmesi, haklarini aramalart hedeflenmektedir.

10.7.2. Tiiketicinin Korunmasinda Devlet Kuruluslar

Toplumun sosyal ve ekonomik gelisimine bagh olarak karmasik hale gelen ekonomik hayatta tiiketicilerin korunmasi,
bilgilendirilmest, egitimi ve teskilatlandiriimasinda devletin iizerine 6nemli gorevler diismektedir.

Devlet, hem tiiketicilere gerekli egitimi vererek tiiketici bilincini gelistirmek hem de {iriin kalitesinin denetlenmesi, fiyat
kontrolii konularinda piyasay1 diizenlemede 6nemli islevlere sahiptir. Tiiketicilerin korunmast igin gerekli kanuni mevzuati
ve tiiketici sikayetlerinin izlenmesi ve ¢oziimlenmesi konularmda sorumluluklarm yerine getirmelidir.

Devlet, kapitalist ekonominin geregi olarak serbest rekabeti desteklerken, piyasayi da diizenlemek, disiplin ve kontrol
altmda tutmak i¢in tedbirler almak zorundadir. Devlet bunun i¢in bir tiiketici politikasi belirler.

Tiirkiye’de tiiketiciyi koruyucu faaliyetleri ncelikle devletin basta tiiketiciyle ilgili bakanhigm merkez ve tasra teskilati
olmak iizere birgok bakanhga dnemli gorevler yiiklenmektedir.

10.7.3. Tiiketicinin Korunmasmda Ozel Kesim Kuruluslari Olan Isletmeler

Tiirkiye’de tiiketiciyi koruyan 6zel kesim kuruluslar hizh bir sekilde gelismekte ve yaygmlasmaktadir.

Uretici ve tiiketici iliskilerini saglikh sekilde yiiriitmek icin kurulan vakif, standart enstitiileri, tilkketim ve tiiketici
istatistiklerini tutan resmi kuruluslarin yan sira, tiizel kisilige sahip; ilgili ticaret odalari, mithendis Ve mimar odalari, tabip
odalari, avukatlik barolari, is¢i Sendikalari, gazeteci demekleri ve ilgili tiniversitelerin temsilcilerinden olusmustur.

Ticaret Odalan dogrudan tiiketiciye hizmet veren tiiketici sikayetlerini inceleyen ve tiiketiciyi egitme ve bilinglendirme
hizmetleri sunan biirolar olusturmaktadir.

Laboratuvarlarda kalite testleri yaparak sonuglarini kamuoyuna duyurmak, “Ekonomik Kurul” vasitastyla fiyat ve kalite
aragtirmalan yapmak, piyasada fiyat-kalite dengesi belirlenerek iiretici ve tilketiciyi uyarmak, giinliik ahigverislerde taraflarn
onay! ile hakemlik gorevi tistlenmek vakfin faaliyetleri arasindadir.

10.74. Tiiketiciyi Koruyan Uluslararasi Tiiketici Kuruluslar

Her yil 1983’ten bu yana 15 Mart giinii “15 Mart Diinya Tiiketici Haklar Giinii”” olarak kutlanmakta ve Uluslararas
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Tiiketici Organizasyonu (Consumers Intermnational) is birligi ile tliketici bilincini artirma ve tiiketici koruma calismalar
yuriitiilmektedir.

Tiiketicinin korunmast hareketinin en 6nemli unsuru goniillii tikketici kuruluglandir. Tiiketici Organizasyonlari,
Uluslararasi Tiiketici kurulusunun belirledigi normlarda her seyden 6nce goniillii kuruluslardir. Tiiketici Organizasyonu
denildiginde, tam bagimmsiz olarak faaliyet gosteren ve tiretici ile hi¢bir organik bagi bulunmayan kuruluglar anlagilmahdr.

ISO-Uluslararas: Standardizasyon Teskilati: Uye 143 iilke tarafinda Merkezi Isvigre’nin Cenevre kentinde 1947 de
kurulan ve yaptig1 standardizasyon ¢alismalar1 sonucu sanayiye, ticarete ve tiiketicilere katkilar saglayan ISO (Intemational
Organization for Standardization) Uluslararasi Standart Organizasyonunun kisaltilnig adi olarak temel amaci; uluslararast
mal ve hizmet degisimini hizlandimak, entelektiiel, ilmi, teknolojik ve ekonomik faaliyetler alaninda is birligini
gelistirmektir. Uluslararas Tiiketici Sorunlar iizerine faaliyetleri olan ISO’ya Tiirk Standartlan Enstitiisii tiyedir. ISO, tiim
diinya tiiketicilerini koruyan faaliyetler yiirtitmektedir.

Yasanan hizli gelismeler; gerek {iretici ve gerekse tiiketicilerin sorunlarm tek tarafli ve tek baslarina ¢ozmeleri miimkiin
degildir. Uretim ile ilgili almacak kararlar ve uygulanacak ekonomik politikalar tiiketicilerin durumlarini dogrudan etkiler.

Tiirkiye tiiketici hareketinin bagimsiz tiiketici demeklerinin bir araya gelerek 25 Eyliil 2003’te kurduklan bir {ist kurulusg
ile evrensel tiiketici haklar ile tiiketici bilincinin ve tiiketici organizasyonlarmm Tiirkiye’de gelistirilmesi temelinde; genel
ilke ve politikalar olusturmak, tiiketici federasyonu tiyesi tiiketici dernekleri arasindaki koordinasyonu, dernekleri genel ilke
ve politikalara uymalarim ve uluslararast iligkileri saglamak, mal ve hizmet {iretiminde bulunan kamu ve 6zel kuruluglarm
tilketici haklarina iliskin dogrudan ve dolayh tiim mevzuata uymalar i¢in gerekli girisimlerde bulunmak, evrensel tiiketici
haklarinimn ulusal diizeyde kanuni diizenlemelere girmesi igin ¢alismalar yapmak amact ile kurulan bir {ist organizasyondur.
Dernekte; Tiiketici Demekleri, Tiiketici Kooperatifleri ve Vakiflar yer alir.

10.8. Tiiketici Mevzuat

Mevzuat, bir tilkede yiirtirliikte bulunan yasa, tiiziik, yonetmelik, karamame Ve benzerlerinin tiimiinii ifade eder.

Tiiketici mevzuati ise tiiketicilerin hak arama yollar, kanuni ¢ercevede sikayetlerini ulagtirabilecegi yerleri ifade eder.

Tiiketici mevzuati:

1. Kanun.

2. Kanun hitkmiinde kararame.

3. Tiiziikler.

4. Y onetmelikler.

5. Tebligler.

6. Genelgeler.

10.9. Tiiketici Konseyi ve Tiiketici Sorunlart Hakem Heyeti

Tiiketici konseyi 07/11/2013 tarihli ve 6502 sayih Tiiketicinin Korunmast Hakkinda Kanunun 64. 82. ve 84. maddelerine
dayamlarak kurulmustur.

Tiiketici konseyinin kurulus amaci; tiiketicinin sorunlarmin ve ihtiyaclarnim belirlenmesi ile ¢ikarlarmin korunmasina
iligkin gerekli tedbirleri aragtirmak ve Kanunun uygulanmasma yonelik tedbirlere dair goriisleri 6ncelikle ele almak ve ilgili
mercilere iletmek amactyla kurulur ve senede en az bir kez Bakanlhigin koordinatérliigiinde toplanur.

Tiiketici Konseyine amlan Kanun hiikmiinde belirtilen kurum ve kuruluglarn, tiiketici organizasyonlarmin ve Sanayi
bakanlig1 temsilcilermin katilmu saglanmakta ve Tiiketici Konseyinin Kamu Kurum ve Kuruluslan ile Sivil Toplum
organizasyonlar temsilcileri agirlikh olmak tizere 94 tiyesi bulunmaktadir.

MADDE 66- (1) Bakanlik, tiiketici islemleri ile tiiketiciye yonelik uygulamalardan dogabilecek uyusmazhklara ¢oziim
bulmak amactyla il merkezlerinde ve yeterlilik sartlarn yonetmelikle belirlenen ilge merkezlerinde en az bir tiiketici hakem
heyeti olusturmakla gorevlidir. Kurulugu (6502 sayili Kanun).

10.10. Tiiketicinin Hak Arama Yollan

Tiiketicilerin hak arama yollar1, kanuni ¢ergevede sikayetlerini ulagtirabilecegi yerler olarak ifade edilir.

Tiiketiciler, ekonomik yapmmn iki unsurundan birisidir. Rekabet sartlarinda iireticiler, tiiketici i¢in yansarak tiiketici
memnuniyetini saglayip pazar paym genisletip karmi ¢ogaltmaya cahsacaklar. Sistemin bu sekilde islemesi tiiketicileri
biiylik ve organizeli isletmeler karsisinda korumaya ve sorunlarm ¢ézmeye yonlendirmektedir.

Tiiketim ve tiiketiciyi ilgilendiren, basta tiiketicinin kendisi olarak, isletmeler, devlet ve diger ilgili kesimlerin tiiketici
magduriyetini olugturmamak ve taraflarin bu noktaya gelmeden yapmalar gerekenleri bilmeleri i¢in 6nemli bir stirectir.

Isletmeler giinliik hayatta tiiketicileri bilingli ve bilingsiz olarak aldatabilir olmalarma kars tiiketiciler kendilerini korumali
Ve tiiketicinin dogrulugunu, diiriistliigiinii ve hakhihgm ispatlamasi kiilfet olmamalidir.

Piyasa sartlarinda tiiketiciyi magdur duruma diistiren birtakim uygulama ve olaylar yasanabilmektedir.

Tiiketiciyi magdur eden olay ve uygulamalar:

1. Kurum ve kuruluslara toplumun giiveni azalmis ve giderek daha ¢ok endiseyle bakmaktadir.
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2. Sanayi tiriinlerine iligkin reklamlardaki iddialar ile gergek kalite arasmda ¢ok fark olmaktadir.

3. Tiiketici gerektigi sekilde aligveris ve tiriin bilgisine sahip degildir.

4. Toplumun biiyiik kismi reklamlara endise ile bakmaktadir.

5. Ahgveris magazalarn artigi, sistemin otomasyonu ve birebir ilgi yetersizligi olumsuz etkilemektedir.

6. Hayat standardimin diisecegi endisesi yaygmlasmaktadir.

7. Issizler, yashlar, engelliler, fakirler gibi kesimler piyasa ve hayatin olumsuzluk ile sikintism daha gok gekmektedirler.

Tiiketicilerin hak arama yollan; kanuni ¢ergevede sikayetlerini ulastirabilecegi yerlerdir. Tiiketici sikayetleri tiiketici
yoniinden bir sorun olarak algilanmast ile kisisel olarak bu sorunu ¢dzmede dogal olarak ¢aba gosterecektir. Satin alinan mal
veya hizmet ile ilgili sikayetlerde, sirastyla bas vurulacak yerler bilinmeli ve o prosediir takip edilmelidir.

Tiiketici sikayetlerde netice almamamasina gore, sirastyla ilk dnce {irliniin satin alindig1 yere sonra sirketin merkezine
(varsa), daha sonra tiiketiciyi koruma organizasyonu, buradan da netice alinamaz ise kanuni yollara (mahkeme) bagvurmak
gerekir. Fatura, garanti belgesi, vb. belgeleri sikayet esnasinda bulundurmak gerekir.

Tiiketicinin sikayetlerini iletebilecegi yerler:

1. Tiiketici Hakem Heyetleri.

2. Tiiketici Mahkemeleri.

3. Ticaret Bakanhg@ Tiiketicinin ve Rekabetin Korunmasi Genel Miidiirligi.

4. Valilikler biinyesinde bulunan Sanayi ve Ticaret il Miidiirliikleri.

5. %175 Alo Tiiketici” Hatt1.

6. Tiiketici Bilgi Sistemi (https:/tuketici.ticaret.gov.tr/ Avww.tuketiciakademisi.gov.ir/).

7. Tiiketicinin korunmasina yonelik faaliyet gdsteren sivil toplum kuruluslari olan demek ve vakiflar.

10.11. Bilingli Ahsveris Siireci

Tiiketicinin istek ve ihtiyaclarina karsilik kaynaklari smirl olmasindan her istedigi mal ve hizmeti satin alamaz ve dolayist
ile gelir durumlarina gore ayni ihtiyaca karsilik veren ¢ok cesitli {irlinler arasindan se¢im yapmak zorundadir.

Tiiketici aldanmadan ve yaniimadan akilct aligveris etmenin yollarini, satin almay1 ve satin aldigs {iriinii dogru kullanma
tekniklerini, planh aligverisi, bilingli tikketimi, tiiketicinin hak ve yiikiimliilikleri ile {iretici ve saticmm yiikiimliiliiklerini de
bilingli aligveris yapabilmek igin 6grenmelidir. Bilingli bir tiiketici istikrarh ekonominin temelidir.

Bilingli ahsveris tekniginde amac; heyecan ve dis etkilerle hareket etmeden akiler davranmak, planlt aligverig etmek,
saglhikh, giivenli, topluma ve ¢evreye duyarli, kaliteli mal ve hizmetleri satin almak ve sonugta da saglik, refah, huzur ve
mutlulugu artirmak suretiyle daha iyi bir hayat standardina ulagmaktir.

Bilingli aligveris stireci; (1) ahgverisi planlama, (2) ahgveris aninda izlenecek adimlar ve (3) alisveris sonrasi yapilacaklar

10.11.1. Ahsverisi Planlanma

Bir ihtiyag ortaya cikinca veya hissedilince, bu ihtiyact karsilayacak {ir{inler hakkinda bilgi arayisina gegilir. Once kendi
bilgi ve bellegine bagvurur, bu kafi gelmez ise disanidan; tamdik, arkadas ve is ¢evresinden bilgi arayigina yonelir.

Sahip oldugu para ve zaman imkanlarmm da dikkate alarak, elde ettigi bilgiler 1s18mnda ihtiyaglarim siraya koyar, ortaya
cikan altematifleri degerlendirir ve neleri alacagna karar verir. Bu noktada cevaplamasi gereken bazi sorular vardir.

Absverisin faydah olmasi icin cevaplanmasi gereken sorular:

1. Satin alnan mal veya hizmete gercekten ihtiyac var mrydi?

2. Ihtiyag ve istekler yeterli dlgiide tatmin edildi mi?

3. Thtiyaca uygun kalite secilebildi mi?

4. Uriin satin almmasinda kullanilabilecek tiim bilgilerden faydalanildi mi?

5. Satm alman {irliniin kullanimi ve bakim istenen sekilde gergeklesebiliyor mu?

6. Kisisel ve piyasa imkanlar1 goz 6niine almarak aligveris igin en uygun zaman segilebildi mi?

Bu sorulara “evet” cevabr verilebiliyorsa aligveris en uygun sekilde gergeklesmistir. Aligveris rastgele degil planh sekilde

Alsverisi planlama siireci:

1. Istek ve ihtiyaclarm secimi, ahsverisin planlanmasinda ilk adimdir. Alisverise cikmadan 6nce ihtiyaglan dengeli
karsilamak ve akilli harcama i¢in gercek ihtiyaclar arasmda en 6nemlisinden baslayarak bir siralama yapilmalidir.

2. Alsveriste on bilgi ve davrams para kadar 6nemli bir unsurdur. Satin alinacak mal ve hizmetlerin kalitesi, saglik
ve glivenligi ile gevreye duyarlihg, fiyati, bakim ve kullanim 6zellikleri, yedek parga ve satis sonrasi servis agi gibi unsurlar
g0z oniinde bulundurularak piyasadaki tiriin ¢esitleri, yeni ¢ikan marka ve modeller arastnlmahdir. Katalog, brosiir gibi
yaymlardan, intemetten ve saticilardan bilgi edinilmeli ve iyi bir piyasa aragtirmasi yapilmali ve fiyatlar takip edilmelidir.

3. Alveris icin ayrlan zaman, alinacak mal ve hizmeti iyi incelemeye yeterli olmahdir. Ahsveris aceleye
getirilmemeli, en uygun zaman belirlenmeli, eger miimkiinse aligveris yerlerinin tenha oldugu giin ve saatler segilmelidir.
Ayrica, aligveris glinlinii aym bagi yerine aym sonuna, hafta sonu yerine hafta ortasia veya talebin ve yogunlugun az oldugu
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zamanlara kaydirmak miimkiinse, fiyat agisimdan avantaj saglanabilecegi unutulmamalidir.

4. Mutlaka bir ahsveris listesi hazilanmahdir. Aligveris listeleri, hangi iiriinlerin ne miktarda satin almacagm
gosterdigi i¢in plan dis1 satin almay1 6nler. Dolayistyla, kaynak ve zamandan tasarruf saglanr.

5. Yabanc1 mal veya hizmetlerle aym kalitede olanlar arasmmdan yerli olanin tercih edilmelidir. Tiiketicinin
ekonomik ¢ikar oldugu kadar, yeni is ve yatirmm imkanlar olusturarak iilke sanayisinin gelismesine, kaynaklarin verimli bir
sekilde kullamlmasina, boylece iilke ekonomisinin gliclenmesine katki saglayacagi bilinmelidir.

6. Uluslararasi markay tastyan her iiriiniin Kkaliteli oldugu yanhs bir 6n yargidir. “Yerli Mal” almak yerine ithal
mal hayranhg: ve yabanci marka 6zentisi geng tilketicilerin zaman zaman kalitesiz tirtinler satin almalari, sonradan pisman
olmalarina yol agmaktadir. Bilhassa cocuklarin ve genglerin egitimi ve bilinglendirilmesi biiyiik 6nem arz etmektedir.

Giivenli bir online (¢evirim ici) ahsveris yapmanm adimlar:

1. Bilgisayarmizim bakimim yapmak.

2. Bilinen giivenli sitelerden aligveris yapmak.

3. Sagirtici tekliflere karsi bilingli ve uyanik olmak.

4. Giivenli baglant1 ve islem konusunda 1srarc1 olmak.

5. Harekete gegmeden 6nce iyice diistinmek.

6. Sosyal medya ve finansal okuryazarligim gelistirmektir.

Aldanmadan ahsveris yapmanin temel ilkeleri:

1. Bir mal veya hizmeti satin alirken temel ihtiyaglarim 6n planda tutar.

2. Satin alacag {iriintin kaliteli, giivenli, ucuz ve saglikh olmast i¢in aragtirir.

3. Isletmeler arasinda giivenilirligi 5n planda tutar.

4. Hakkim bilir, haklarna sahip ¢ikar ve savunur.

5. Cevreye karsi duyarls, tilke ve diinyanin her kosesini kendi evi olarak diistindir.

6. Medyanin ve reklamlarn etkisinde fazla kalmaz.

7. Tiiketimin nesnesi degil 6znesi oldugunu diisiiniir.

8. Her cesit israfin karsisindadir.

9. Tiiketici haklarini yerlestirme ve koruma tiiketicilerin organizasyonlar ile saglanabilecegine inanr.

10. Gida maddeleri, giyecek ve dayanikh tiiketim {irtinleri birbirinden farkh 6zellikler gosterdigini bilir.

Alsveriste dayanikh ve dayaniksiz iiriinlerde dikkat edilecek hususlar:

1. Gida maddelerinin saghk acisindan tehlike olusturacak sekilde bozuk veya ciiriik olma ihtimaline karst son kullanim
tarthine bakmahdir. Giysilerin ise kullanim gayesine uygun, kaliteli, rahat ve defosuz olmasi 6nemlidir.

2. Televizyon, buzdolabr gibi dayamkl tiiketim iirtinlerinde ise standartlara uygunluk, saglam ve ¢ahisir durumda teslim
alma, garanti siiresi ve belgesi, evde yeterli alan olmasi, elektrik donanmmmin yeterliligi, yerine uygun sekilde kurulmasi,
kullanma ve bakim talimatinmn iyice okunmasi gibi hususlar Snemlidir.

10.11.2. Absveris Esnasinda izlenecek Adimlar

Algverisin etkin ve verimli bir sekilde sonuglandirilabilmesi dikkatle izlenmesi gereken asamalari vardir.

Alsveris esnasinda izlenecek adimlar:

1. Plan dis1 harcama yapmamak i¢in aligverige ag, yorgun, hasta veya tizgiinken ¢ikilmamalidir.

2. Saticmin davramgina dikkat edilmeli ve aligveris sirasinda uyanik ve bilingli hareket edilmelidir. Saticinin
soylediklerinden ziyade kendi arastirma sonucu elde edilen bilgiye itibar ederek aligveris yapilmalidir.

3. Satin alinacak tiriiniin markas, kalitesi, dzellikleri yaninda ondan beklenen fayda ve hizmet 6n planda tutulmahdir.

4. Satis sonrast servis ve bakim gerektiren mallarda yaygin servis ag1 bulunanlar tercih edilmelidir.

5. Satin ahnacak malin kullanim ve bakim 6zellikleri 6grenilmelidir.

6. CE isareti, bir {irliniin gayesine uygun olarak kullaniimasi halinde; insan saghg, can ve mal giivenligi, hayvan ve bitki
hayat ve saghg, cevre ve tiiketicinin korunmasi agisindan asgari giivenlik sartlarina uygun oldugunu gosterir.

7. Uriin etiketinde ve fiyat listesinde yazan fiyatin disinda, nakliye veya servis hizmeti ismi altnda ek ddemeler yapip
yapmayacagi sorulur. Fiyati uygun olan tiriinler arasindan; Tiirkge tanitma ve kullanma kilavuzu, garanti belgesi, teknik
diizenlemelere uygunluk ile standartlara uygunluk belgesi, TSE belgesi, ISO belgesi vb. belgeleri olanlar tercih edilmelidir.

8. Perakende satisa sunulan tiim {irlinlerin {izerinde veya ambalajinda, vergiler dahil fiyatim belirten etiket olmasi,
hizmetlerde ise tarife ve fiyatlar gosteren liste asilmasi gerekir. Satin alinan mallarin etiket veya listelerindeki fiyat ile kasa
fiyat karsilastiriimalidir. Fiyatlarda farklilik olmasi durumunda tiiketici lehine olan fiyat gecerlidir.

9. Saticinin 6l¢ii ve tartr aletlerini dogru sekilde kullanip kullanmadig dikkat edilmeli ve miimkiinse bu aletlerin 6l¢ii ve
ayarlarmm yapilip yapilmadig kontrol edilmelidir.

10. Satin alacagniz {irliniin iiretim, sati, tiiketim veya kullanma safthalarmda ¢evre dostu olmasima 6zen gosterilmelidir.

11. Satin alinan mal ve hizmetlerin mutlaka satis fisi veya faturas1 ahnmalidir. Boylece kayit disilik ve vergi kagag
Onlenecegi gibi ayipli gikan bir mal veya hizmete karsi segimlik haklarmizi kullanirken problem yasamazsiniz. Aligveriste
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alnan pesinat, fatura, irsaliye, nakliye makbuzu, servis fisi ve taksit ddeme belgesi saklanmah, para 6demelerinde ve mal
tesliminde mutlaka imzali kagit alimmalidir.

12. Biiyiik magaza ve marketlerin indirim giinleri takip edilmelidir. Ancak indirimli satislarda mahin; modeli eski, serisi
bitmis veya ayiplt olabilecegi goz 6niinde bulundurulmahdir. indirimli satis yapilan yerlerde etiket ve listelerde maln
indirimli satis fiyatimin indirimden 6nceki satis fiyati ile birlikte gosterilmesi gerekir.

13. Satin alinan tiriinler miimkiin oldugunca magazada kontrol edilip ayip veya hatalar hemen satictya bildirilmelidir.

14. Kredi kart1 ile aligveris yapilirken daha dikkatli davramlmah, aym basinda harcama tutarinm hepsinin birden édenip
Odenmeyecegi ile geri 6deme plam dikkate alinarak harcama yapilmalidir.

15. Aligverisi, tekrar geriye donmeden, hafif tirlinler 6nce, agr tirtinler en sona birakacak sekilde planlayiniz.

16. Gida satan yerlerin temizlik kurallarma uygun olup olmadigma bakilir. Gidalar, ilaglart ve bozulabilen {iriinler satin
alirken tiretim ve son kullanma tarihlerine, raf 6miirlerine, kullanim sekillerine ve saklama sartlarma bakilmalidar.

17. Ambalaj malzemeleri, lirtinleri hasardan, bozulmaktan, kirlenmekten ve bunun gibi durumlardan korur. Aligveriglerde
ambalajh tiriinleri tercih edilmeli ve ambalajlarin saghkh ve geri doniistimlii olmasma dikkat edilmelidir.

18. Gida satin alirken ambalaji bozulmus, sismis, delinmis, sizintt yapmus, ¢okmiis ambalajli {irlinler satin almmaz.

19. Ambalajlar iginde satilan her tiirlii gida ve temizlik maddelerinin etiketlerinde net agirliklarinin veya hacimlerinin satis
fiyatlan ile birlikte, kilogram, litre gibi birim fiyatlarmin da yazilmasi gerekir.

20. Her tiirlii mal ve hizmet almm ile ilgili satis sozlesmeleri mutlaka iyice okunmah ve sonra imzalanmahdr.
Sozlesmelerde okunabilir, agik ve anlagilir olmast ve tiketici aleyhine dengesizlige sebep olacak haksiz sartlar iceren
hiikiimler bulunmamasi gerekir. Hukuki terimlerin anlamini 6grenmeden sdzlesme imzalanmamalidhir.

21. Kapiya gelen satictya karst temkinli davramlmali ve evet demeden 6nce aymi malin garsidaki fiyat ve kalitesini
arastirilmahdir. Hediye, ¢ekilis kuponu vb. vaatlere kanmayimiz. Kapidan aligveris yaparsaniz saticidan kapidan satis yetki
belgesini isteyiniz. Kapidan satiglarda s6zlesme yapiniz, sozlesme tarihini kendiniz yazip imzalayimiz. Cayma hakki ve bu
hakkm nasil kullanilacagr 6grenilmeli. Cayma siresi icerisinde satictya 6deme yapmamali ve senet imzalanmamalidir.

22. Taksitli satislarda sdzlesme yapimiz, sartlarmi, vadeleri inceleyeniz. Biitiin taksitler icin tek bir senet imzalamayiniz,
senetlerinizin her bir taksit i¢in ayr1 ayr olacak sekilde ve isminize diizenlenmesini isteyiniz. Sonradan doldurulabilecek bos
senet verilmemeli ve her taksit ddenince senedi alinmahidir. Vadesinden 6nce yapilan ve bir taksitten az olmayan 6demelerde
faiz indirimi istenmelidlir.

23. Kampanyal satiglarda s6zlesme dncesi kampanya diizenleyen firmalarin reklam ve ilanlarimni inceleyiniz, daha sonra
sozlesme yapimiz. Sozlesmede kampanya sartlarini, 6n 6deme, teslim siiresi, kampanya bitis tarihi ve tiriin teslim tarihi ve
sekli incelenmelidir.

24. Mesafeli satis olarak isimlendirilen yazih, gorsel, telefon ve elektronik ortamda ve diger iletisim araglan kullamlarak
ve tiiketicilerle karsi karstya gelmeden yapilan satislarda; 6n bilgilendirme ve sozlesme yapilmasi gerekir. Mesafeli satislarda
tirliniin teslimi, hizmet sunumunda ise sdzlesmenin imzalandig tarihten itibaren cayma hakki oldugu unutulmamalh ve bu
hakkin nasil kullamlacag 6grenilmelidir.

25. Teslim esnasinda imzalanacak belgeler dikkatlice okunmalidir.

10.11.3. Ahsveris Sonrasi Yapilmasi Gerekenler

Dayanikl tiiketim tirtinii ise montajini ve isletimini saglayacak saglam ve gahisir durumda teslim alinmahdir. Aligverisle
ilgili tiim makbuz ve belgeler atilmadan saklanmahdir. Beklenmedik bir durum veya ariza halinde ilgili yerlere haber
vermekten veya sikayetci olmaktan ¢ekinilmemelidir. Tiiketim {iriin{i amac1 disinda kullanilmamahdir.

Alnacak tirtinlerin bilgilendirici etiketleri, ambalajlar tizerinde yer alan bilgileri ve Tiirkge tanitma ve kullanma kilavuzlart
mutlaka okunarak kullanimda aynen uygulanmahdir. Ayrica, yapilan alisverisin degerlendirilmesi asamasinda daha sonraki
aligverislerden saglanacak fayday: artirmak igin bazi sorular sorularak gergekei degerlendirme yapitimalidir.

Ahgverisin degerlendirilmesi iyi bir sekilde yapilmahdir. Yapilan degerlendirme sonucu degistirilmesi gereken
ahskanliklari zaman igerisinde degistirilmesi gerekir.

Tiiketim ahskanhklarim bilingli degistirmenin adimlan:

1. Aligverislerde naylon poset yerine bez canta, file veya sepet kullanmak.

2. Ekolojik tarim yontemleriyle tiretilmis tirtinleri tercih etmek.

3. Ambalajli tiriinlerden miimkiin oldugu kadar uzak durmak.

4. Mutfakta plastik veya kagit esya kullanmamak.

5. Kimyasal temizleyiciler yerine dogal veya zeytinyagh sabun kullanmak.

6. Bir seyi atmadan 6nce tekrar kullanip kullanamayacagini kontrol etmek.

7. Geri doniistiiriilebilecek atiklan tiirlerine gore aymrip atik toplama merkezlerine teslim etmek.

8. Eski esya, giysi, oyuncaklar ve kitaplar1 ¢ope atmak yerine ihtiyag sahiplerine veya ikinci el magazalarina vermek.

9. Yeni bir cihaz almadan veya eldeki cihazi daha iist ile degistirmeden 6nce gergek ihtiyac olup olmadigina bakmak.

10. Kullanilmayan veya stiresi gegen ilaglari toprak ve suya karismadan dogru imha i¢in saglik miidiirliigiine vermek.
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11. Mutfaktan ¢ikan organik ¢oplerin ve bahgede bitki artiklarmm giibre yapmu igin ideal malzemelerdir.

Kaynak: http:/Amww.zthb.org/haber_detay.aspx?contentid=2450
Onuncu Boliim Sorulan

©CoNoR~WDNE

Tiiketicinin evrensel haklar nelerdir?

Tiiketicinin sorumluluklar nelerdir?

Saticilarm/iireticilerin haklar ve sorumluluklan nelerdir?

Tiirkiye’de tiiketici haklarmi korumada hukuki siire¢ nasildir?
Tiiketicileri korumayi gerektiren temel nedenler nelerdir?

Tiirkiye’de tiiketici haklarini korumaya yonelik hukuki yapi nasildir?
Tiiketicinin korunmasmda sorumlu taraflar hangileridir?

Tiiketiciyi magdur eden olay ve uygulamalar nelerdir?

Tiiketicilerin hak arama yollar ve sikayetlerini iletebilecekleri yerler nerelerdir?
Bilingli bir aligverisi planlama nedir?

Giivenli bir online (¢evrim igi) aliveris yapmanim adimlari nelerdir?
Aldanmadan aligveris yapmanin temel ilkeleri nelerdir?

Tiiketim aliskanliklarim bilingli olarak degistirmenin adimlan nelerdir?
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11. CEVRE KORUMA

111. Cevre

Gelisen teknoloji giinliik hayati kolaylastirirken, karmasay1 da artirmakta ve ¢evre sorunlarinda artisa sebep olmaktadir.

Cevre tahribatmin tiim canlilar {izerindeki olumsuz etkileri fark edilmesiyle ¢evre hassasiyeti ve gevre koruma bilinci
gelisti. Gelecek kusaklara yasanabilecek bir diinya birakma sorumlulugu, tabiatla savasmaya degil, onunla uzlasmaya dayalt
yeni bir uzlasmaya ihtiyag vardir. Yaganabilir bir diinya i¢in gevreyi korumak, kollamak ve iyilestirmek bir ihtiyagtir.

Cevre kirliligi, hayat standardindaki yiikselmenin olumsuz bir dis etkisi, bir yan tirtinii olarak ortaya ¢cikmastyla, tiiketiciler
cevre sartlarina dnem vermeye basladilar. Cevrecilik 1960’larda bir “uyanma zamam”, 1970’lerde “harekete gegme
donemi”, 1980’ler “hesaph olma zamam” ve 1990’larda “pazardaki gii¢” olarak tanimlanmustir. Son dénemde
tilketiciler, dogal kaynaklar kullanmanmn smirlan oldugunu ve diistiniilenden ¢ok daha hassas gergekleri bulundugunun
farkma varmuglardir. Bu sebepten ¢evre insan iligkileri ekseninde durum, ¢evrenin aleyhine bozulmasi sonucu ¢evre kirliligi
sorunlan giindeme gelmis ve tiim diinyada 5 Haziran Diinya Cevre Giinii olarak belirlenmistir.

Cevre kirliliginin kabulii, global 6lgekte acil duruma gelindigi, ¢evrenin bir kaynak oldugu ve bunun etkin yonetimini de
gostermektedir. Cevre; insan, hayvan ve bitkilerin hayatlart boyu iliskilerini stirdiirdiikleri, etkilesimde olduklar, fiziki,
biyolojik, ekonomik, sosyal ve kiiltiirel ortamdir. Cevre, tiim canli ve cansiz varliklarla ilgili bir kavramdir. Ekosistemde
yasayan ve canh smifim olusturan; iireticiler, ayristncilar ve tiiketiciler tiim faaliyetlerinde ekolojik dengeyi etkilemektedir.

Yerlesim yerlerindeki radyo frekans dalgalan, tv vericileri, baz istasyonlari, yiiksek gerilim hatlari, mikrodalga yayan ev
aletleri, elektromanyetik dalgalar ve elektronik puslar elektromanyetik kirlilik olusturur. Cevredeki manyetik alanlara insan
yapim olanlar da eklenilince bunlar insan organizmasina zarar vermekte, viicudun molekiil ve atom dengelerini bozmakta,
biyo-kimyevi islevleri etkilenmekte ve elektriksel dolasima zarar vermektedir.

Canlilarin bir habitati (canlnin yasadigi ve gelistigi yer) vardir. Flora; bir tilke veya bolgede yetisen bitkiler, fauna ise bir
ilke veya bolgede yasayan hayvanlardir. Isletmeler, faaliyetlerinde cevreye 6zen gdstermek zorundadirlar.

Rio de Janeiro’da 1992’ de yapilan Diinya Cevre Zirvesi’nde siyasi bir ideal ve kalkinmada yeni benimsenen
stirdiiriilebilirlik, sistemin odagi global eko-sistemlerin tizerindeki yiikiin nasil kaldinlabilecegi ve ¢evre sorunlarmin en
biiyiik nedeni sanayilesmis tilkelerin dogal hayati korumada 6zel bir sorumluluk tistlenmeleri gerektigi kabul edilmistir.

Siirdiiriilebilirlik; bugiinkii neslin ihtiyaclarmin, gelecek nesillerin ihtiyaglarndan taviz vermeden karsilanmasidr.

BM 73. Genel Kurulu 2018 tarihinde konusan BM genel sekreteri Antonio Guterres, ’Bugiin, diinya diizeni oldukga
kaotik, giic iligkileri karigik ve evrensel degerler agmtyor. Demokratik ilkeler kusatma altinda. Hukukun tistiinligii zayiflryor.
Suclar cezasiz kaliyor. Liderler ve devletler icerde ve uluslararasi arenada smirlan zorlarken bir dizi paradoksla karst
karstyayiz. Cok uluslu sistem en fazla ihtiyag duyuldugu bir donemde tehlike altinda.” dedi.

Rio de Janeiro’da 1992’de yapilan Diinya Cevre Zirvesi’'nde siyasi bir ideal ve kalkinmada yeni siirdiiriilebilirlik
sisteminin odak noktasi global eko-sistemlerin tizerindeki yiikiin nasil kaldirilabilecegi ve ¢evre meselelerinin en biiyiik
miisebbibi olan sanayilesmis tilkelerin dogal hayat sartlarinin korunmasinda 6zel bir sorumluluk tistlenmeleri gerektigi kabul
edilmistir. BM (2018) genel sekreteri Antonio Guterres, insanlarin siyasi kurumlara inancini kaybettigi, kutuplasma ve
popiilizmin arthgma dikkati ¢ekerek: “Bugiin, diinya diizeni oldukga kaotik, giic iligkileri karistk ve evrensel degerler
agmiyor. Demokratik ilkeler kusatma altinda. Hukukun iistiinliigii zayifliyor. Suclar cezasiz kaliyor. Liderler ve devletler
iceride ve uluslararasi arenada sinirlan zorlarken bir dizi paradoksla karsi karstyayiz. Cok uluslu sistem en fazla ihtiyag
duyuldugu bir donemde tehlike altinda.” dedi. Bencillik, a¢ gozliiliik, para, israf, kirlilik, ¢6p, asir1 tiikketim ve iklim degisimini
tetikleyen kapitalist anlayis diinya i¢in bir tehdittir.

Her canl tiirii, ekosistemde farkl bir rol oynar, birini digeriyle degistirildiginde veya insanlarla fazla i¢ ice oldugunda
onlardaki hastalik, parazit, viriis ve mikroorganizmalar insanlara gegip hastaliZa sebep olabiliyor.

Ekosistern; bir alanda bulunan canlilarin gevreleriyle iliskilerinin olusturdugu ve siireklilik gosteren ekolojik sistem.

Dogal hayat alanlarina miidahale biyolojik cesitliligi azaltip ekosistemin dengesini bozar. Insan, hayvan ve bitki tiim
canlilarm sagh@ birbirine bagh olmastyla bunlardan birinin dengesi bozuldugunda digerlerinin de aym sekilde dengesi
bozuluyor. Bu nedenle insan saghg, hayvan sagligi ve cevre saghgi birbiri ile baglantilidir. Karbon salmmim artirarak daha
once hig etkilesimde bulunmanus canlilarin bir araya getirilmesi diinya 6l¢eginde salginlara sebep olmaktadir. Uzun yillarda
olusan diinyanin ekolojik dengesi son yiiz yilda asir1 sekilde bozuldu.

Stirdiirtilebilir bir hayat igin karbon salmmin diisiirmek ve karbon ayak izini kiigiiltmek gerekiyor.

Karbon salmim; karbon igerikli fosil yakitlarm (komiir, petrol, dogalgaz) yanmastyla ortaya gikan karbondioksit gazinin
atmosfere yayilimudir. Karbon salimim (emisyon) miktar1 karbon ayak izi ile 6lgiiliir. Karbon ayak izi; insan faaliyetlerinin
atmosfere saldig sera gazlarinin (fosil yakitlardan gikan) karbondioksit (CO2) cinsinden karsihgidir. Karbon ayak izi, Kyoto
Protokolii ile belirlenen tiretim faaliyetlerinin ¢evreye verdigi zarari belirtmek igin kullaniimaktadr.

Hastaliklarin ortaya ¢ikmasi ve yayilma maliyeti, cevreyi somiirmenin ekonomik getirisinden ¢ok daha yiiksektir. Global,
cevre ve viriis felaketlerinden ders ¢ikartilarak tiiketim ahgkanhklan degistirilip diinyanin kurtarilmasi gerekir.

Kainatin isleyisinde bir denge ve diizen var; ¢evre unsurlan arasidaki tiim faaliyetler siirekli tekrarlanarak dongiisel
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olarak yolculuk eder ve besin zincirinde atik birakmaz, su buharlasir ve yeryiiziine tekrar yagmur veya kar olarak geri doner.
Bu zincirde higbir kayp, atik ve israf yok, mitkemmel bir makine gibi ¢alisir. Besin zincirinin tepesindeki insan; tikketim
atiklarm tekrardan bu zincire dahil edebilirse cevreye uyumlu bir tasarruf, kendi tiiriiniin devam, stirdiirtilebilir bir ekonomi
ve gevreye katki saglar. Global olgekte yasanan felaketler ve pandemiden her kesimin kendini sorgulayip ders ¢ikarmast
gerekir. Diinyada belirli dnemlerde kuraklik yasamus, fakat bunun yikiciligim kapitalist sistem daha fazla hale getirmektedir.
Zoraki hitkkmeden ve insanlarin hayatin temelden etkileyen kapitalist sistemin agiriliklart hem firetici hem de tiiketiciler
tarafindan dizginlenmelidir.

Insanlar yaptiklar ve ettikleri ile dogann dengesini bozar, ancak doga zamanda kendi dengesini bir sekilde kurar. Fakat
o dengede insan yasar m1 yasayamaz mi o belli olmaz.

Bilim ve teknolojinin gelisimiyle insanlarin hayatlar kolaylasirken diger taraftan da 6liimler kitlesel halde artryor. Ahlaki
bir anlayist olmayan bilimin neye hizmet ettii ve sermayenin giidiimiinde insanhg1 nereye dogru ittigi konusunda global
Olgekte bir sorgulamaya ihtiyag vardir. Ciinkii insan her seye muktedir degildir, bir virtis teknolojik kudrete giivenen tiim
nsanhg esir alabiliyor. Tiim ekosistem, birlikte giivenle yasamanin daha iyi bir yolunu bulmak zorundadir.

Diinyanmn bugiinkii durumuna gelmesinde en biiyiik etken diinyanin dengesini bozan teknolojik gelismeler, iiretim ve
dolaystyla tiiketim sistemidir. Tiiketmek i¢in suursuz bir tiretim, israfa dayah bir tikketim, ¢evreyi hizla kirletmektedir.

Uretim ve tiiketimle ortaya ¢ikan ve cevre kirliligi yapan atiklar:

1. Kat1 atiklar.

2. Stv1 atiklar.

3. Gaz atiklar.

Cevre le ilgili kavramlar:

. Cevre bilimi: Tiim canl ve cansizlarin karsihkh etkilesimini inceleyen bilim dahdr.

. Ekoloji: Cesitli tiirdeki canlilarin ¢evreleri ile uyumlu olarak nasil hayatlarim stirdiirdiiklerini, hangi sartlarda besin ve
ihtiyaglarim karsiladiklarm, gesitli islevlerin ne tiir bir canh toplulugu i¢inde yiiriitiildiigiinii inceleyen bilim dahdr.

. Ekolojik denge: Inan ve diger canlilarn varlik ve gelismelerini tabi yapilarma uygun bir sekilde siirdiirebilmeleri igin
gerekli olan sartlarm biitiiniine denir.

. Tabiat: Cevrede goriilen canli ve cansiz maddelerden olusan ve belirli bir yapi i¢inde yenilenen varliklarn timiidiir.

. Yasam kalitesi: Kisinin i¢inde yasadig1 ¢evrede fiziki, psikolojik ve sosyal islevlerinden ne oranda memnun olduklarin
ve saghgm kisisel olarak algilayigini ifade eder.

. Siirdiiriilebilir kalkinma: Mevcut ve gelecek kusaklarin gevreyi koruyarak saghkl ve dengeli bir cevrede yasamasim
glivence altina alan kalkinma politikalarmin biitiintine stirdiiriilebilir kalkinma denir.

. Cevre bilinci: Dogal dengenin bozulmasma Ve gevre kirliligine kars1 kendi etkinliginin bilincinde olma ve kaynak
kullanim Vve tiiketiminde gelecek nesiller i¢in sorumlu bir tutum sergilemedir.

. Cevre hakki: Dogal ortam ve hayat sartlarma olumsuz etki ve zararlan bertaraf etmek ve cezalandirmak amaciyla
devletin gerekli tedbirleri alma ve her insamin saglikhi ve ekolojik olarak dengeli bir ¢evre hakkima saygili olarak, esya ve
mallarin kullanimim diizenleme yiikiimliiliigiinii 6ngoriir.

. Cevko: Cevre koruma faaliyetlerinin Tiirkiye’de organize olmus, isimlendirilmis ve hedefi cevreyi koruma ve ambalaj
atiklarim yeniden degerlendirme faaliyetlerini yiiriitmektedir.

. Cevre koruma: Cevreye ait degerlerin ve ekolojik dengenin tahribini, bozulmasim ve yok olmasini dnlemeye, mevcut
bozulmalar gidermeye, ¢evreyi iyilestirme ve gelistirmeye calismalart ifade eder.

. Ahc1 ortamlar: Tabiatta atiklarin birakildig1 hava, toprak ve suyun olusturdugu ortama alici ortam denir.

. Atik: Herhangi bir faaliyet sonunda ¢evreye birakilan her tiirlii maddeye atik denir.

. Artma: Atik su veya gazlarn kirleticilerden temizlenmest islemlerine aritma denir.

Herhangi bir faaliyet sonunda ¢evreye birakilan ve gevreyi kirleten her tiirlii maddeyi ifade eden atik {irlinleri geri alma
veya toplama basta isletmeler olarak tiim kesimlerin sorumlulugundadir. Omrii biten elektronik esyalar tabiat kirleten ve
zarar veren agir metaller icerir. Atiklarn, geri veya ileri doniisiim sistemleri ile ekonomiye yeniden kazandinlmasi ve sifir
atik anlayisinin topluma kazandimrilmasi gerekir. Geri doniisiim; yeniden degerlendirilebilme imkam olan atiklarmn cesitli
islemlerden gegirilerek tiretim siirecine yeniden dahil edilmesi, geri kazamlmasidir. Tleri déniigiim; mriinii tamamlamus,
kullanilmayacak durumda olan her seyin, asil gayesinden farkh sekilde kullaniimak tizere yeniden diizenlenmesidir.

Tamir kafe (Repair cafe) ile arizah {irlinlerin tamir edilip yeniden kullanimu ile tiikketim kiiltiiriiniin degistiriimesi de
hedeflenmektediir.

Geri ve ileri doniisiimiin temel amaci kaynak israfim 6nlemek ve atik ¢op miktarini azaltmaktir. Sifir atik; israfin
onlenmesi, kaynaklarm verimli kullamlmasi, atik olusum nedenlerinin gézden gegirilerek bunun engellenmesi veya
minimize edilmesi, atigin olusmasi halinde ise kaynaginda ayr toplanmasi, geri kazanimimnmn saglanmasint kapsayan atik
yonetim felsefesidir. Atik malzemelerin geri doniisiim araciify ile degerlendirilmesi, atiga sebep olan etkenlerin gbzden
gecirilmesi ve israfi onlemede hedef koyan atik yonetim felsefesi olarak ifade edilir. Sifir atik hedefleyen isletmeler iilke
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ekonomisine biiyiik oranda fayda saglamaktadir.

Kainatin isleyisinde bir denge ve diizen var; ¢evre unsurlan arasindaki tiim faaliyetler siirekli tekrarlanarak dongisel
olarak yolculuk eder ve besin zincirinde atik birakmaz, su buharlasir ve yeryiiziine tekrar yagmur veya kar olarak geri doner.
Bu zincirde hicbir kayip, atik ve israf yok, mitkkemmel bir makine gibi ¢ahsir.

Besin zincirinin tepesindeki insan; tiiketim atiklarinm tekrardan bu zincire dahil edebilirse ¢evreye uyumlu bir tasarruf,
kendi tiirtiniin devam, siirdiiriilebilir bir ekonomi ve gevreye katki saglar. Global lgekte yasanan felaketler ve pandemiden
her kesimin kendini sorgulayip ders ¢ikarmasi gerekir. Diinyada belirli donemlerde kurakhk yasamus, fakat bunun yikiciligin
kapitalist sistem giiniimiizde daha fazla hale getirmektedir. Insanlarin hayatm temelden etkileyen kapitalist sistemin astriliklart
hem tiretici hem de tiiketiciler tarafindan dizginlenmelidir.

Tiim diinyaya zoraki hitkmeden ve hayati temelden etkileyen kapitalist sistemin asiriliklart hem tiretici, hem tiiketiciler
tarafindan dizginlenmelidir. Her kesimin global sosyal sorumlulugunda tabiata yardimei olmasi onu iyilestirecektir.

11.2. Cevre Kirliligi

Doganin temizleme kapasitesinden fazla olan yiiklerin ¢evrede olusturdugu atiklar, doga tarafindan kendiliginden yok
edilip giderilemiyorsa ve bu durum doganin giictinii astyorsa gevre kirliligi olusacak ve dogal denge bozulacaktir.

Cevre kirliligi; doganin, dogal kaynaklarn ve yasanilan ¢evrenin asin Olgiide ve yanlis kullanim nedeniyle dogal
dengenin bozulmasi durumudur. Cevre kirliligi, kisinin 6zel ve sosyal ¢evresinde olusan Ve istenmeyen etkilerdir.

Cevre kirliligi, cevrenin canli ve cansiz 6gelerini olumsuz etkileyen, tizerinde yapisal zararlar veren ve niteliklerini bozan
yabanci maddelerin hava, su ve topraga yogun sekilde karnismasidir.

Cevre kirliligi, dogal yasam alanlarinin, insan eliyle ve dogal olmayan yollarla bozulmastyla canlilarn zarar gormesidir.

Insanlarin her tiirlii faaliyetleri sonucu, havada, suda ve toprakta meydana gelen olumsuz gelismelerle ekolojik dengenin
bozulmasi ve ayni faaliyetler sonucu ortaya ¢ikan koku, giiriiltii ve atiklarn ¢evrede meydana getirdigi arzu edilmeyen
sonuglardir (2872 sayili Cevre Kanunu’nun 2. Mad.).

Canli varliklarin igerisinde yasadigi ve onlari kusatan hava, su ve toprak gibi dogal kaynaklardan olusan bir sistem olarak
cevre ile iligkili diger kavramlar ekolojik (eko) sistem olmaktadir. Ekolojik dengeyi olusturan canli ve cansiz varliklar
zincirindeki herhangi bir kopma veya bozulma gevre kirliligi olarak ¢evre sorunlarini ortaya gikarmaktadir.

Insan ihtiyaglarimi karslayan mal ve hizmet {iretimi icin hava, su, toprak, ormanlar ve madenler gibi gerekli dogal
kaynaklar cevreden almarak kullamlir. Niifus ve gelirdeki artisa paralel olarak insan ihtiyaglar ¢esitlenerek artmaktadir. Artan
ihtiyaglan karsilamak i¢in dogal kaynaklarm kullanimindaki artis dogal ¢evreyi etkilemekte ve bozmaktadir.

Cevre bilinci ile dogal denge korundugu takdirde, canhlarin kendi aralarinda Ve fiziki gevreyle iliskileri, onlarin saglikli
gelisimine imkan verir. Tersi durumda ise dogal denge bozulacak ve canlilarm saglikli gelisim ortan olmayacaktir.

Siirdiiriilebilir tiretim ve tiiketim sisteminde hem tiretici hem de tiiketici birimlerin gevreye karst birgok sorumluluklart
bulunmaktadir. Isletmeler, dogal ¢evreye karst sorumluluklarini gevre ydnetim sistemine uygun hareket ile yerine getirirler.

TS EN ISO 14001:2015 Cevre Yonetim Sistemi: Bir isletmenin ¢evreye dair zorunluluklarini yerine getirmesi i¢in
yaptig1 faaliyetlerin planlanmasi, uygulanmasi ve gézden gecirilmesini ifade eder.

Atk tirlinlerin toplanmasi artan pazarlama sorumlulugu haline gelmistir. Clinkii dmrii biten elektronik egyalar, tabiatt
kirleten ve zarar veren agir metaller igermektedir. Tiirkiye’de 2013’te yiirtirliige giren Atik Elektrikli ve Elektronik Esyalarn
Kontrolii Yonetmeligi (AEEE) ile baslayan yeni donemde igletmelere biiyiik sorumluluklar yiiklemektedir.

Elektronik atik; kirilmus, hasar gérmiis, tamir edilemez, kullanim mriinii tamamlanmus elektrikli, elektronik egyalardir.

Isletmenin ¢evreye karsi sorumluluklar:

1. Canhlara ve dogaya zarar vermemeli.

2. Cevre kirliligine yol agmamal.

3. Dogal kaynaklara zarar vermemeli.

4. Cevreye saygil davranmalidir.

Uretim birimlerinin faaliyetleri sonucu olusan ve ¢evreye birakilan her tiirlii atik bir gevre kirliligi olusturmaktadr.
Herhangi bir faaliyet sonucunda olusan ve gevreye birakilan her tiirlii maddeye atik denir.

Atk cesitleri:

1. Hastane atiklart.

2. Radyoaktif atik.

3. Sanayi atiklart.

4. Ev atiklar.

Isletmeler iiretim birimi olarak faaliyetlerinde flora (bir bilgede yetisen bitki tiirleri) ve fauna (bir bilgede yasayan hayvan
tiirleri) sistemlerine zarar vermeyecek sekilde hareket etmelidir.

Diinyada tabiat ve ¢evre korumasi konusunda ¢alismalar yapan “World Wildlife Fund”” ve “Global Footprint Network’”
tarafindan ortak yapilan arastirmaya gore, AB vatandaslan yeryiizii kaynaklarim tiiketme hiz1, kaynaklarm yenilenebilir olma
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hizmin ¢ok Gtesine gecti. Raporda, “Her bir ortalama AB vatandaginin tiikettigi gibi herkes tiiketse, 2,8 adet diinyaya ihtiyag
duyulur.” deniliyor. “AB’nin biitiin tilkeleri, gezegenimizin zenginliklerinin 6tesinde yastyor” denilen ortak raporda, “AB
vatandaslarmin, yenilenebilir AB ekolojik sistemlerinin iki mislisini kullandigr” uyarist yapildi.

Dogal ¢evrenin kirlenmesi, global 1sinma, ozon tabakasmimn incelmesi, elektromanyetik tehlike, kotii aliskanhklar gibi
diinyay1 tehdit eden sorunlart ¢dzme, global sosyal sorumlulugu kisiligin parcasi haline getirip fiiliyata doniistiirebilen
insanlarla olur. Global sorunlari ¢6zmede her insanin yerine getirebilecegi sorumluluklart vardir. Kritik esik asiimadan ¢evre
kirliligine ¢are bulunmalhdir.

11.3. Cevre Kirliliginin Cesitleri

Cevre sorununun ilk baslangici tiretim olayidir. Dogal kaynaklar ve enerji igerisinde maden yataklari, komiir ve petrol
gibi fosil yakitlar ve diger elementlerde mal ve hizmetlerin tiretiminde kullamlmaktadir.

Uretimde kullanilan ham madde ve enerji yok olmazlar, ¢evrede varliklarim devam ettirirler ve devii bir dongii igine
girerler. Cevrede gerceklesen bu olay sonu kullanilan kaynaklarin; hava, su, toprak ve giiriiltii olarak farkh dort birikim
havzasi ¢evreyi bir sekilde etkiler. Gelisen teknolojiyle farkh gevre kirlilikleri de ortaya gikmaktadir.

Cevre kirliliginin cesitleri:

11.3.1. Hava Kirliligi

Hava tiim canhlarm yasamasi i¢in hayati 6nem tasir. Yerkiirede cereyan eden biitiin iiretim ve tiiketim faaliyetleri
sonucunda ortaya ¢ikan atiklarla hava kirlenmektedir.

Hava Kkiriligi; canhlarn yasamini olumsuz yonde etkileyen veya maddi zararlar meydana getiren havadaki yabanci
maddelerin normalin tizerinde artmasi seklinde tanimlanmaktadir.

Hava kirliligi, toz, duman ve degisik gazlarin havada normalin iizerinde bulunmastyla ortaya ¢ikmaktadir. Bu durum,
sanayilesmenin ileri boyutlara ulasmastyla hiz kazanmustir.

Hava Kirliliginin nedenleri:

1. Sehirlesme.

2. Ismmadan kaynaklanan hava kirlilig;.

3. Motorlu tasitlar.

4. Sanayideki faaliyetler.

5. Atmosferik 6zellikler.

6. Sera etkisi.

7. Sera gazi.

Sera; glines 1smnlarmm igerisine girmesine izin vererek 1sinm disartya kagmasim sinirlayan ve i¢ ortamin dig ortama gore
daha sicak olmasini saglayan sistemdir. Sera gaz ise atmosferde kisa dalgah giines radyasyonunu gecirme buna karsilik
yerden atmosfere yayilan uzun dalgah radyasyonu tutabilme dzelliklerine sahip gazlar.

Ulkeler, kiiresel loslasma, kiiresel 1smmanmn Ve sonucunda kiiresel iklim degisimine sebep olan sera gazlarmm atmosfere
salimimindaki artist bertaraf etmek igin ¢alismalar yapmaktadirlar.

Global loslasma; bacalardan ¢ikan partikiillerin (parcaciklarm) atmosferdeki su buharlarina yapisarak havada asil
kalmasi ve tabaka haline gelerek giines 1sinlarmi engellemesiyle olusan loslasmadir.

Global isinma; biitiin diinyada sicakhigin sistematik sekilde artmasi ve sonugta bir iklim degisikligi olusmasi siirecidir.

Hava kirliliginin insan saghigmna etkisi, okstiriik ve bronsit, kalp rahatsizlifi ve akciger kanserine kadar genis yelpazede
gerceklesmektedir. Kirliligin verdigi olumsuz etkileri saghkl kisilerde bile gézlenmekle birlikte bazi duyarli gruplar daha
kolay etkilenmekte ve daha ciddi problemleri getirmektedir.

11.3.2. Su Kirliligi

Hava gibi su da canlilarin ve bitkilerin yasamlarm siirdiirmede vazgecilmez bir yere ve 6neme haizdir. Diinyanmn yaklasik
tigte ikisi sularla kapli olmasi sebebiyle diinyamiz “‘Mavi Gezegen” olarak da isimlendirilir. Ancak diinyadaki sularin yalnizca
%31 tath, geri kalam ise tuzludur. Diinyada bulunan sulardan insanlarin kullanabilecegi miktariin oldukca az olmasi,
niifusun artigina bagli olarak 6énemini de artirmaktadir.

Su; oksijen ve hidrojenden olusan, sivi durumunda bulunan, kokusuz, renksiz ve tatsiz maddedir. Su Kirliligi ise su
kaynaklarmnin kullaniimasim bozacak dl¢iide organik, inorganik, biyolojik ve radyoaktif maddelerin suya karigmasi, suyun
tabi dengesinin mineral oran, tat, berrakhik, asih partikiillerin bozulmasidir. Su kirliligi, ekolojik yapmimn bozulmasidir.

Suya kanigan maddeler sularin fiziki, kimyevi ve biyolojik dzelliklerini degistirmesiyle su kirliligi ortaya ¢ikarir. Tim
canlilar i¢in su, besinlerin sindirimi, emilim ve hiicrelere tasinmasinda, hiicre, organ ve dokularin diizenli cahsmasinda, zararlt
maddelerin disa atilmasina, viicut 1sismim kontrolii gibi hayati islevleri yerine getirir.

Su kirliligine etki eden faktorler:

1. Hatah zirai faaliyetler.

2. Toprak erozyonu
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3. Zirai miicadele ilaglari.

4. Vahsi sulama yontemleri.

5. Sanayiden kaynaklanan kirlenme.

6. Kimyevi, biyolojik ve atmosferik atiklar.

Su kirligi ile ilgili ahnmasi gereken tedbirler:

1. Antma tesisleri kurulmal.

2. Belirli yerlerde niifus artisim diizenlemeli.

3. Insanlar bilgilendirilerek egitilmeli.

4. Su kaynaklarim koruyacak politikalar gelistiriimeli.

5. Sulamada yeni teknolojiler kullaniimal.

11.3.3. Toprak Kirliligi

Uzerinde bitkiler yetisen ve kayalarmn, taslarm parcalanmasi ve bozulmastyla olusan yeryiiziiniin en {ist tabakast topraktir.
Tiim canhlarin diinyada hayat: bir sekilde topraga baghdir. Topragin verim giiciinii diistirecek, 6zelliklerini bozacak her tiirlii
teknik ve ekolojik baskilar topragin kirlenmesine sebep olur.

Toprak Kirliligi; topragin insanlar tarafindan emme, i¢ine alma kapasitesinin tizerinde gesitli bilesikler ve toksin maddeler
ile yiiklenmesi sonucunda normal fonksiyonlarin yerine getiremez duruma gelmesidir.

Topraga verilen agi1 miktarda su, kimyasal giibreler ve diger atiklar toprakla beraber sularin kirlenmesine ve dogal
dengenin bozulmasina sebep olmaktadir.

Topragm erozyona maruz kalmasi da bir toprak kirlenmesi olarak goriilebilir. Erozyon, yagmur sular ve riizgar gibi
etkilerle verimli toprak tabakasmnin aginarak bulundugu yerden baska yere taginmasidir. Erozyon giiniimiizde en 6nemli ¢evre
sorunudur. Ekonomisi tarima dayali yoreler agisndan bu sorun daha da énem arz etmektedir. Ciinkii erozyon vasitastyla
tarim i¢in mevcut verimli topraklar elden ¢ikmakta, buna bagli olarak da tarimsal {iretim gerilemektedir.

Toprak Kirliligine etki eden faktorler:

1. Hastana, sanayi ve ev atiklart

2. Radyoaktif atiklar.

3. Hava kirliligi sonucu olusan asit yagmurlart.

4. Asin sekilde suni giibre, tarim ilaci ve hormon kullanmudir.

Su kirliligi toprak kirliligine sebep olurken toprak kirliligi de 6zellikle yer alt sularnin kirlenmesini getirir.

Toprak kirliligini onleyici tedbirler:

1. Arazi ve dogal kaynaklarla ilgili politikalar gelistirilmeli.

2. Tarim ve orman arazilerinin hedef harici kullanmu engellenmeli.

3. Ommanlastirma ¢ahgmalarma yogunluk verme.

4. Ev ve sanayi atiklari topraga zarar vermeyecek sekilde toplanip depolanmal.

5. Insanlar bilgilendirilerek egitilmeli.

6. Suni giibre ve tarim ilaglarinin agin kullanimi engellenmelidir.

11.34. Giiriiltii Kirliligi

Insanlar iizerinde olumsuz etki olusturan ve hosa gitmeyen seslere giiriiltii denir.

Giiriiltii kirliligi; insanlarin huzur ve siikkinunu, ruh ve beden saghgm bozacak seviyede, rastgele istenmeyen seslerdir.
Giiriiltii kirliliginin kaynaklan; insaat isleri, yol trafigi, ucaklarn ¢alismasi ve agir donammlar, eglence, miizik ve degisik
spor tiirleri, eglence yerlerindeki ses diizeninin iyi olmamast giirtiltii kirliligine sebep olmaktadir.

Giiriiltii kirliligini onlemek; giiriiltii ¢cikaran sesleri en aza indirmek; etki siiresini azaltma, hosa giden ve daha az rahatsiz
edecek hale getirmekle miimkiindiir.

Giliriiltii insan saghgm ve rahatim bozdugu, olumsuz psikolojik etki ile davranis bozukluklari, asir sinir ve stres yaptigi
ve trafikte kaza tehlikesini artirdigy bir gergektir. Sehirlesme ve sanayilesmeye bagl artan giiriiltii kaynaklan cesitlenmektedir.
Giiriiltii kaynaklari toplumlara bagh olarak da tilkelerde farkh olabilir. Fakat standart belirlenirken temel farklilik, sahip
olunan teknolojiden ve kullanilan araglardan kaynaklanr.

Giiriiltiiniin kaynaklan:

1. Yapr ici giirtiltiiler.

2. Yap1 dist gevre giirtiltiileri.

3. Tabi giriltiiler.

4. Elektromanyetik kirliliktir.

Giiriiltii kirliligini azaltmanin yollari:

1. Sehir planlamasi yapilirken giiriiltiiniin g6z dniinde bulundurulmasi.

2. Giiriiltiiniin yayilmasim azaltacak tedbirler alinmast.

3. Yollarmn tekerlek giiriiltiistinii azaltacak sekilde tasarlanmas.
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4. Hava alanlarinin ve sanayi bolgelerinin yerlesim yerlerinden uzaga kurulmast.

5. Binalarda ses yalitimi bulunmasi zorunlulugu getirilmeli.

6. Giliriiltiiyii azaltmaya yonelik kanuni diizenlemelerin yapilmasi.

7. Halka a1k yerlerde yiiksek sesle miizik yayminin engellenmesi.

8. Motorlu tast stirticiilerinin gereksiz korna galmalarinin engellenmesi.

9. Insanlarmn giiriiltiiniin zararlar konusunda bilgilendirilmesi ve giiriiltii haritasmm ¢ikariimasidr.

11.35. Elektromanyetik Kirlilik

Hayat alanlarda bulunan elektrik akim tastyan kablolar, radyo frekans dalgalan yayan; radyo ve televizyon vericileri, cep
telefonu baz istasyonlar, yiiksek gerilim hatlari, mikrodalga yayan ev aletlerinin olusturdugu, insan ve diger canlilar iizerinde
bozucu etkiler yapan “elektromanyetik alanlar” 6nemli oranda elektromanyetik kirlilige sebep olmaktadir.

Elektromanyetik kirlenme; elektronik cihazlarm ¢ok fazla kullamlmasmdan dolay: elektromanyetik alanlarm normal
seviyenin tizerinde olusmasi ve boylece biyolojik denge ve yapi tizerinde istenilmeyen etkiler olugturmasidir.

Elektromanyetik kirlenme tiirli genelde, enerji nakil hatlarindan, fliioresan lambalardan, mikro dalga firnlardan, 50 Hz
frekansa 220 volt gerilime sahip elekirik besleme sisteminden ve bu voltaj ile ¢alisan her tiirlii aragtan kaynaklanmaktadir.

Elektronik pus olarak da isimlendirilen ve gozle goriilmeyen elektromanyetik kirlilik, bazen zaman cep telefonunun
calmastyla televizyonda karlanma yaparak, kimi zaman ise yiiksek gerilim hatlan yakminda ugan helikopterleri bile
diisiirerek kendini gosteriyor. 20. asir ile birlikte tabiatta da var olan bu manyetik alanlara insan yapm olanlar da
eklenmesiyle bu manyetik dalgalar insan organizmasinda dnemli dlgtide kansikhiga sebep olmakta, viicudun molekiil ve
atomlarmn dengelerini bozmakta, biyo-kimyevi islevleri etkilenmekte ve elektriksel dolasim zarar gérmektedir.

11.4. Cevre Kirliligini Onleyici Cahsmalar

Bir teknolojik tirtin hayati kolaylastirirken diger yandan bazi zararlan da insanin viicuduna ve ¢evresine dokunmaktadir.

Temiz ¢evrede yasamak her insanin temel hakkidir. Bu hak anayasalarla koruma altina almmaktadir. Hizl niifus artigi,
sanayilesme, dogal, tarihi yapilarin tahribi ve diizensiz sehirlesme ve goriintii kirliligi insan psikolojisini etkilemektedir.

Stockholm’de 1972°de toplanan Diinya Cevre Konferansindan sonra ¢evreye ilgi daha da artmus, kaynaklari verimli
kullanmak, gevreye duyarli teknolojiler uygulanarak siirdiirilebilir bir kalkinmanin saglanmasi konusunda galismalar ve
organizasyonlar baglatilmustir. Yesiller olarak anilan ¢evreci hareketler her tarafta ortaya ¢ikmus ve diger taraftan Birlegmis
Milletler de ¢evre konusunda duyarl davranmakta ve genis katihimh toplantilar diizenlemektedir.

Diinyada ¢ok ¢esit kimyevi igerikli maddeler tiretilerek pazarlara sunulmakta ve iilkelerin gelismisliklerine bagl olarak
bu tirtinler stirekli artmaktadir. Sanayilesme, sehirlerin biiyiimesi, motorlu vasitalarin ¢ogalmast, niikleer enerji tiretimi ve
yeni kimyasal maddelerin, zararh ilaglarin ve plastik {irlinlerdeki artis ile gevre kirlenmesi ¢ok ciddi boyutlara ulasti.

Tiirkiye’de de gevrenin yanhs kullanimina bagli olarak bozulan bitki ortiisii ve ormanlarin azalmasi sonucu, toprak
erozyon ile deniz ve gollere tasmarak kaybolmaktadir. Verimli bir 30 santimetrelik toprak tabakasinin ancak 900 yilda
olustugu dikkate almirsa isin boyutlar1 daha iyi anlasilir. Ulkeler, global loslasma, global 1smma ve sonucunda global iklim
degisimine sebep olan sera gazlarinmn atmosfere salmmundaki artis1 bertaraf etmek igin ¢alismalar hizlanmugtir.

Haziran 1992’de Rio de Janeiro’da toplanan Birlesmis Milletler Cevre ve Kalkinma Konferansi 16 Haziran 1972’de
Stockholm’de kabul edilen BM Cevre Konferansi Deklarasyonunu teyit edip onu daha ileriye tasimaya ¢alisarak:

1. Ulkeler arasinda ve toplum ve kisilerle ilgili kilit sektdrler arasmnda yeni is birligi diizeyleri olusturarak yeni ve esitliki
bir kiiresel ortaklik tesisi amacryla,

2. Tiim insanhgin faydasim gozeten ve kiiresel gevre ve kalkima sisteminin biitiinliigiinii koruyan uluslararasi anlagmalar
yapma yolunda ilerleyerek,

3. Evimiz olan diinyann, birbirine bagimli parcalardan olusan bir biitiin oldugu gergegi ile 27 ilkeyi beyan etmektedir.

Rio De Janeiro’da 3-14 Haziran 1992 tarihinde kabul edilen Birlesmis Milletler iklim Degisikligi Cerceve Sozlesmesi ve
ilgili Kyoto Protokolii 16 Mart 1998 tarihinde imzaya agilmustir. A Iklim Degisikligi S6zlesmesinin Taraflari, Sézlesmedeki
taahhiitlerini gerceklestirmeye devam edecekler ve Protokoliin sonraki yillarda yiiriitiilmesi i¢in hazirlanacaklardir. Uzun
calismalar ve yogun miizakereler sonucu 16.02.2005 tarihinde yiirtirliige giren Kyoto Protokolii, sera gazi emisyonlarmin
diinya tizerinde olusturdugu tehdidi yok etmek igin atilan biiyiik bir adim. Tiirkiye bu anlasmayi 06.02.2009 tarihinde
imzaladh.

Paris iklim Anlasmas; Birlesmis Milletler iklim Degisikligi Cerceve Sozlesmesi kapsaminda, iklim degisikliginin
azaltilmasi, adaptasyonu ve finansmani hakkmnda 12 Aralik 2015’te Paris iklim Zirvesi sonunda 195 iilkenin katihmiyla
kabul edildi, 22 Nisan 2016°da Tiirkiye dahil 175 tilke imzalad1 ve formalite siirecleri tamamlanarak yiiriirliige girdi.

Paris iklim anlasmasi; iklim krizinin 6niine gegmek igin global ortalama yiizey sicakh@indaki artist 2 derece ile
smirlandirmak, miimkiinse 1,5 derecenin altinda tutmay1 hedefleyen 197 {ilkenin ortak hareket etmeleri gerektigini kabul
ettikleri uluslararasi bir sézlesmedir. Bu anlasma diinyanin ilk kapsamh iklim anlagmasi olarak tarihi nem tagr.

Paris Iklim Anlagmasi’nin ortaya koydugu hedeflerle dogal gevrenin korunmast hem global hem de ulusal dlgekte gelecek
kusaklara kars1 bir sorumluluk olarak gériiliiyor. Tiirkiye, Paris Iklim Anlasmasi’ni, 22 Nisan 2016 tarihinde New York’ta
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diizenlenen imza toreninde imzaladi, 6 Ekim 2021 itibartyla Tiirkiye Biiyiik Millet Meclisi’nde onaylandi.

Tiirkiye’de ¢evrenin korunmasna iliskin gesitli kanunlarda yer alan hiikiimler, 1970’1i yillara kadar farkli bakanhk ve
kuruluslar tarafindan kendi ilgi alanlar ile alakal olarak uygulanmustir. Cevre alaninda ilk bagimsiz yapilanma; 12.02.1973
tarihli ve 7/5836 sayili Bakanlar Kurulu Karart ile “Cevre Sorunlart Koordinasyon Kurulu” kurularak gergeklestiriimistir. Bu
kurul daha sonra 16.04.1974 tarihli ve 7/8329 sayih Kararname ile Cevre Koordinasyon Kurulu’na doniistiirtiilmdistiir.

Cevrenin korunmasima yonelik temel politikalarnt belirleme, plan ve projelerin hazirlanmasi, uygulanmastyla ilgili
bakanlik ve kuruluslar aras1 koordinasyonun saglanmak igin 27.07.1978 tarih ve 7/16041 sayili Bakanlar Kurulu Karar ile
“Bagbakanlik Cevre Orgiitii” kurulmustur. Cevre konularm biitiinlesik ele alan 09.08.1983 tarihli ve 2872 sayih Cevre
Kanunu yiirtirliige girmis, 08.06.1984 tarihli ve 222 sayili Kanun Hiikmiinde Karamame ile Bagbakanliga bagly, tiizel kisilige
olan, katma biiteli Cevre Genel Miidiirliigii kurulmus ve Cevre Kanunu’nu uygulama gorevi verilmistir.

Kanun Hilkkmiinde Karamameyle (19.10.1989 tarihli ve 383 sayili) ¢evre koruma ile ilgili diger bir kurum olarak
Basbakanhga bagh, tiizel kisilige sahip “Ozel Cevre Koruma Kurumu Bagkanlig” kurulmustur. Bu baskanhk 08.07.2011
tarih ve 27988 sayili Resmi Gazetede yaymlanan “Bazi Kuruluslarm Bagh ve flgili Olduklan Bakanliklarin Degistirilmesine
Dair Tezkere” ile Cevre ve Sehircilik Bakanhigi'na baglanmustir.

Cevre ve Sehircilik Bakanhig, 04.07.2011 tarihli ve 27984 sayili Resmi Gazete’de yayimlanan 644 sayih Cevre ve
Sehircilik Bakanhgi'nin Teskilat ve Gorevleri Hakkinda Kanun Hitkmiinde Karamame ile kurulmustur.

Cumhurbagkanhg Hiikiimet Sistemine gegilmesiyle birlikte TOKI Baskanligi, Emlak Katilim Bankasi, Milli Emlak
Genel Miidiirliigii ve yeni kurulan Yerel Yonetimler Genel Miidiirliigii Cevre ve Sehircilik Bakanligma baglanmustir.
29.11.2021 tarihli ve 31643 sayih Resmi Gazete’de yayimlanan 85 sayili Cumhurbagkanligi Karamamesi ile Bakanligin
ad1 Cevre, Sehircilik ve Tklim Degisikligi Bakanlig olmustur. Bakanlik, yerlesme, cevre ve yapilasma mevzuati hazirlamak,
kentsel doniisiimii ylirlitmek, uygulamalart denetlemek, ¢evre kirliligini 6nlemek, cevre ve dogamin korunmasini
saglamak ve iklim degisikligi etkileriyle miicadele etmek tizere yapilandirimustir.

Avrupa Yesil Mutabakati (EU Green Deal); AB’nin 2050’ye kadar net sera gaz1 emisyonlarmimn stfirlandigy, ekonomik
biiylimenin kaynak kullanimindan ayristirildigs (decoupling) ve kimsenin ve higbir bolgenin geride birakilmamasi temel
hedeflerini igeren stratejisiyle, emisyonlar azaltirken is imkanlar olusturacak ve hayat kalitesini artiracak, iklim ve gevreyle
ilgili zortuklarla miicadelede 6nceki taahhiitlerini daha genis ve daha etkili sekilde yeniden diizenlemeyi amaglayan bir yol
haritasidir.

Avrupa Birlig, tilkelerinde hizh moda olan kisa 6miirlii tekstil tirinleri kullanmmini sonlandirmak istiyor. Stirdiiriilebilir
ekonomide tekstil ve giyim sektoriinii ¢evre dostu hale getirmek igin tiiketicilerin ahlaki olarak sorumlu ve siirdiirtilebilir
secimler yapmalarna yardimei 6nlemler ahiyor. Bu {irtinlerin tedarik zinciri boyunca insan haklari, sosyal haklar, is¢i haklart
ihe gevre ve dogaya saygih olunmasi gerektigi kabul ediliyor. Giyim ve ayakkabilarin dongiisel, siirdiiriilebilir ve sosyal
olarak adil sekilde tiretilmesi i¢in Avrupa Parlamentosu (AP) ve tiye tilkeler arast miizakereler yapiliyor.

Niifus artist, plansiz sehirlesme, diizensiz sanayilesme, niikleer denemeler, etnik savaslar, verimi artrmak i¢in kullamilan
tarim ilaglar, suni giibreler ve artan kimyevi madde kullanimu gevre kirliligi sorununu ortaya gikardi. Tiim bunlarin sonucu;
kirlenen hava, su, toprak, bitki ve canlilarin hayatim olumsuz etkileyecek boyuta ulagmustir.

Cevreyi koruma onlemleri:

1. Etkin bir ¢evre denetim sistemi ve kanuni bir yapt kurulmah.

2. Gelecek nesillerin iy1 bir gevre egitimi ile yetistirilmesi saglanmali.

3. Cevre sorunlarmin ¢dziimii igin sivil toplum kuruluglarmin sayist artirlmal.

4. Sivil toplum organizasyonlar ile kamu kuruluslan ortak ¢alismalar yiirtitmeli.

5. Planh sehir alanlar olusturulmal.

6. Ormanlarm ¢ogaltilmasi ve korunmasi saglanmali.

7. Diizenli ve ¢evreci organize sanayi bolgeleri olusturulmal.

8. Coplerin kaynaginda ayristirlmast igin ¢alismalar yapilmal.

9. Kaliteli yakitlarm kullanmm saglanmal.

Cevreye bagh olarak artan sorunlar insanlarin saglikli hayat ortamlarinmn tabi yapisini tahrip ederken diger yandan da gevre
lizerinde yasayan tiim canlilarm hayatlarim olumsuz etkiler.

Hava, su ve topragin artan oranda kirlenerek bir kisminin kullanillamaz olmast, sanayi bolgeleri ve biiyiik sehirlerin kirlilik
nedeniyle yasanamaz olusu, ozon tabakasmin delinmesi, global 1smma, dogal kaynaklart hizli tiiketim, ¢evreci kuruluslarin
kurulmasim saglamustir. Giines, riizgar ve jeotermal enerji gibi yenilenebilir temiz enerji arayiglar artmustir.

Cevre kirliliginin 6nemli bir sebep olusturdugu iklim degisikliiyle miicadele icin yerel ve global dlgekte yatirmmlar
arttirma, sera gazi emisyonlarmi azaltma, ¢ocuklara iklim degisikliginin etkilerine hazir olmalari ve uyum saglamalar igin
egitimle ve farkindalik saglanmals, iklim kriziyle ilgili toplanti ve konferanslara gengler dahil edilmelidir.

Cevre konusunda kurulan kamu, yar1 kamu ve sivil toplum kuruluslarinmn hedefi yasanabilir bir cevre kurmak ve bunu
stirdiirmektir. Tiirkiye’de ¢evreyi koruma, gevre bilincini artirmak i¢in demek, vakif ve sivil toplum kuruluglan vardir.
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11.5. Tiiketici Bilinci ve Cevre Koruma

Kapitalist ekonomide kaynaklarm kullanimin fiyatlar belirler ve piyasa ne kadar tam rekabete yakin ise kaynak tahsisi o
kadar etkin sekilde yapilir diistincesinin kabulii kaynaklarm hizla tiiketilmesi, ¢evre tahribi ve kirlenmesini getirdi.

Ekonomik gelisme, sanayilesme, zenginlesme ve refah gibi ekonomik kavramlar tiretim igin gerekli kaynaklarm yogun
kullanim ile yakindan ilgilidir. Sanayilesme ve refah artisi; daha fazla ham madde kullanimu, daha fazla atik ve neticede daha
cok cevre kirliligi ve dogal dengenin bozulmasidir.

Cevre i¢in iiretim artis1 ve sanayilesme ile stirdiiriilebilir bir tiretim ve tiiketim sistemi kurulmalidir. Siirdiiriilebilir
kalkinma, gelecek nesillerin ihtiyaglariin karsilanma potansiyeli tehlikeye atilmadan, mevcut ihtiyaglarn karsilanmasidir.

Siirdiiriilebilir kalkinma; insan ve doga arasinda denge ile dogal kaynaklar1 koruyup bilingli kullanimini saglayarak
ihtiyaglarmn karsilanmasi ve kalkinmaya imkan verecek sekilde meveut ve gelecek kusaklarn hayatlarmin planlanmasidir.

Siirdiirtilebilir kalkimma i¢in tiiketim bilincinin olugturulmasi ve kaynaklan gerektigi kadar kullanarak ¢evre korunmus
olur. En etkin ¢evre koruma politikasi bilingsiz ve hoyrat tiiketimden uzak ve israfi 6nleyerek ¢evre kirliligini azaltmaktr.

WWFnin (Diinya Dogay1 Koruma Vakfi) “2006 Yasayan Gezegen Raporu” ile gezegenimizdeki dogal kaynaklar
tarihte gériilmeyen hizla tiiketiliyor ve bu hizla tikketilmeye devam edilirse, 2050’de iki gezegene daha ihtiya¢ olacagini
belirtiyor. Diinya tarihinde dongiisel olarak kuraklik yasanmus, fakat bunun yikicihig giiniimiizde daha fazla olmaktadir.

Isletmeler, en ucuz iiretim faktdrlerini kullanarak karlarm gogaltmayr hedeflerler. Piyasadaki iiriin fiyatlar veri olarak
alnirsa, satig miktari ve {iretim maliyetleri karm belirleyicisidir. Tiiketiciler ise siurh gelirlerini tiriin fiyatlarmm dikkate alarak
harcar, ne kadar fazla tiikketirlerse o kadar mutlu olacaklar egilimi vardir.

Cevre sorunlarmin ekonomik analizi; diinyada, 1960’lar sonrasi ¢evre sorunlarmin ekonomik analizini yapmak,
toplumsal agidan fayda ve maliyet degerlendirmesini ortaya koymak miimkiindiir. Doganin bozulmasi ve gevre kirliligi ile
ilgili programlarda, baz1 davranisin Veya islemlerin yasaklanmasi, sanayi iiriinlerinin yol agtigy kirlenmeleri 6nleyecek yeni
teknolojilerin uygulanmasi 6ngoriilmektedir. Cevre ile ilgili kanun ve tiiziikleri hazirlayanlarla rolii Snemlidir.

Ekonomistlerin ¢evreye ilgisinin nedenleri:

1. Cevre kaynaklan diger kaynaklar gibi toplumun ihtiyaglarmi karsilamaya doniiktiir. Bu kaynaklar nigin, nasil ve kimler
i¢in kullanilacag belirlenmeli. Ekonomik soruna uygulanan ekonomik analizler, ¢evre sorunlarma da uygulanabilir.

2. Geleneksel kaynaklarla ¢evre kaynaklari arasinda temel farklihigin varhigi ve onlarin kullanilistyla iligkili olmasidr.

Kaynaklarm en uygun sekilde tahsis edilmesi roliinii oynayabilmesi i¢in; tiretim faktorlerinin serbest dolagimu, hiir girigim,
kar serbestisi, 6zel miilkiyete dair baz1 haklar ve rekabet gibi ekonomik sistemde bazi sartlarm varlig gereklidir. Cevre
sorununun ilk baslangici iretim olayidir. Once enerji, dogal kaynaklarmn insanlar igin faydah olan {ir{inlere doniistiiriilmesinde
kullanilir. Bu kaynaklar ve enerji igerisinde maden yataklari, komiir ve petrol gibi fosil yakitlar vardr.

Tiiketilen tirtinlerin tiretiminde kullanilan islem asamalar1 gok degisik olabilmekte ve tiretimde kullanilan ham madde ve
enerji yok olmazlar, ¢evrede varhiklarm devam ettirirler ve devri bir dongii igine girerler. Cevrede gerceklesen bu olay sonu
kullanilan kaynaklarin birikim havzalari; hava, su, toprak ve giiriiltii gibi birikim havzasi gevreyi bir sekilde etkiler.

Dogal cevrenin kotii kullamin ile ortaya ¢ikan sorunlar:

1. Kutuplardaki buzullar eriyor, deniz suyu seviyesi yiikseliyor ve kiyilarda toprak kayiplart artryor.

2. Kuzey Yarikiire’de kar ortiistinde stirekli bir azalma ve deniz seviyelerinde de bir arti belirlendi.

3. Global 1smmayla diinyanin bazi bolgelerinde kasirga, sel, tagkm artarken bazi bolgelerde kuraklik ve ¢ollesme artryor.

4. Iklimdeki degisime dayanamayan bitki ve hayvan tiirleri de ya azaliyor veya tamamen ortadan kalkryor.

5. Kiiresel 1sima sonucu olusan iklim degisikligi kalp, solunum yolu, bulasici, alerjik gibi hastaliklar tetiklemektedir.

6. Su kithg, tarrm ve hayvancihiga zarar vermesi az gelismis {ilke ekonomileri alacagi darbeyle sefalet bas gosterecektir.

7. Kutuplarda buzlarin erimesiyle deniz seviyesine yiikselip kiy1 sehirlerin su altinda kalmasima sebep olacaktir.

8. Kiiresel 1smma tiretim maliyetlerini yiikseltmesiyle {iriin fiyatlarinda genel olarak artis goriilmektedir.

9. Kapitalist ekonomik analizler “kithk” ilkesine dayanir ve esas olan kaynaklarin etkin ve verimli kullanilmasidr.

Iklim degisikligiyle miicadele icin yatmmlar artima, sera gaz1 emisyonlarim azaltma, ¢ocuklara iklim degisikligine uyum
saglama, etkilerine hazirlanmalan igin iklim egitimi, iklim kriziyle ilgili toplantilara genclerde dahil edilmesi gerekir.

Uriin satis kampanyast déneminde asir iiretim, tiiketim, endiistri iir{inlerinin sevkiyati, kargo ugaklari, kargo gemileri,
tiretimde kullanilan kimyasallar ve enerji, fosil yakit kullanimi, magazalarin uzun siire agik kalmastyla kullandigy elektrik ve
daha birgok sebepten tlirii ortaya ¢ikan emisyon orani oldukea korkutucu boyutlara ulastyor.

Kaynaklarmn tahsisinde ¢evre kirlenmesi gibi dis faktorlerin etkisi incelenmeli ve ¢oziim yollart belirlenmelidir.

Cevre Kirliligini 6nlemede ¢oziim yollari:

1. Cevreyi Kirletenler maliyetlere katlmahdirlar: Cevre kirletici olan tiretimlerin ¢evreye verdigi zararlar tiretim
maliyetlerinde yer almadigy, ‘cevreyi kirletene odettirilmedigi’ stirece bu tiir teknolojiler devam ederler. Eger cevreyi kirletme
maliyete dahil edilirse, yiikselen maliyetler arzin kisilmasma sebep olur. Maliyetlerin yiikselmesi ve satis fiyati piyasa
sartlarmda belirlenen tiriinlerin kar marji diisecektir. Cevreye verdikleri zararlart kendilerine ddettirilmesi teknoloji
degistirmeleri ile es anlamli olacagt i¢in tercih edilecek olan teknoloji degisimi ¢cevreyi daha az kirletecektir.
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“Cevreyi kirleten 6desin” slogan, ¢evreyi kirletenlerin bunun bedelini 6demeleri gerektigini sdyler. Bu 6deme; gevre
kirliliginden zarar gorenlere tazminat 6denmesi ve cevre kirliligini 6nlemek igin yeni teknolojiler ve ek yatimmlar yaparak
bunlart tiriin fiyatlarina yansitma ve bu tirtinii kullanan tiiketicilerin zarar1 dolayh olarak karsilamast olarak iki sekildedir.

Kirlilik biiyiik oranlara ulagmus kiiresel bir digsalliktir ve bunu hicbir tilke veya kisi istememis olabilir. Bu olumsuz olarak
ifade edilen dissallik kirlilik oranina durumuna gore ayrmtili vergi oran ile telafi edilebilir. Digsallik; bir {irtiniin {iretiminin
ve tiiketiminin o {ir{inii {ireten ve alanlarin diginda tigiincii kisilere bir maliyet yiiklemesi veya bir fayda saglamasidir. Giinlik
hayatta hem {irliniin iiretimi hem tiiketimi {igiincii kisilere bir maliyet yiikleyebilir veya fayda saglayabilir ve liretim ve
tikketimdeki digsalliklar olumlu digsallik veya olumsuz dissallik seklinde olabilir. Cevreyi kirletmenin bir bedel 6demeyi
gerektirdigini insanlara kabul ettirme “Cevreyi kirleten 6desin’ slogan ile olur.

2. Cevreye verilen zararlar dolayh sekilde masraflara yansitihr ve boylece daha fazla kaynak tedariki miimkiin
olur: Uretim ve tiiketim sisteminde iiretilen ve satisa sunulan iiriinlerin ¢evreye verdikleri zararlar iiriin fiyatlarma dolayh
olarak yansitilmast yoluyla bu konuda daha fazla kaynak temin edilebilir.

3. Cevre zararlan olayindan fayda saglayanlar da olabilir: Ticari alanda da yanhs diisiiniip toplum menfaatlerine
aykirt hareket edenler bulunabilir. Bunlar ¢evre kirliliginden fayda sagliyor olabilir ve bunun devamin isteyebilirler.

4. Cevrenin kendisi bir kaynak olarak diisiiniilmelidir: Cevre kaynaklar: 6zel miilkiyet disinda kaldigi ve sifir fiyatla
tedarikleri saglandigr siire, bu kaynaklar bedeli 6denen kaynaklardan daha fazla kullanilacaktir. Cevre kaynaklart hig
kullanilmasin tezi yerine, ekonomik analizlerde kullanilan marjinal fayda ¢evre kaynaklarma da uygulanmalidir.

Cevrenin korunmasina iligkin Ttirkiye’de temel kanun 1983 tarih ve 2872 sayih Cevre Kanunu; “kirleten dder” ilkesine
yer vermekte ve bunu hayata gecirmek i¢in “kusursuz sorumluluk™ kavramim temel almak, ¢evre sorunlarim 6nleme ve
¢6zmeye yonelik etkinlikleri de tanimlar. Kanun, Kirlilige yol acan baz1 etkinlikleri yasaklama ve belirli etkinlikler igin
Cevresel Etki Degerlendirme (CED) istenmesi, duyarl bolgeleri “6zel gevre koruma alanlarr” olarak belirleme, tehlikeli
kimyevi madde ve atiklan gelisigiizel bosaltmayi dnlemek igin yaptirimlar ve kirliligi azaltmaya iliskin tesvikler yer alur.

Uretici ve tiiketici olarak insanlar gevreyi siirekli kullanmaktadirlar. Tarimsal ve endiistriyel iiretiminde, dogal kaynaklar
kullanilarak bitirilmekte, geriye zararl artiklar kalmaktadir. Bu maliyetin karsihig1 tiretilen tiriinler insanlarn ihtiyaglarm
karsilamaktadir. Besin, su ve oksijen gibi girdilerinin kaynag dogadir. Maddi mutlulugun gostergesi olan daha fazla tiikketim
cevreyi bozmakta ve kirletmektedir. Sonugcta yasamaya elverisli olmayan bir gevre dogmakta, insanin ve tiiketicinin gelecegi
tehlikededir yargis1 kuvvetlenmektedir. Tiiketici kiginin davranist ile cevre kirliligi arasinda yakin iligki vardir.

Tiiketici bilinci ile gevre sevgisi ve ¢evre bilinci birbirini destekleyici niteliktedir. Dogal dengenin bozulmasima ve gevre
kirliligine karst kendi etkinliginin farkinda olan, kaynak kullaniminda ve tiiketiminde gelecek nesiller i¢in sorumlu bir tutum
icerisinde olan kisi gerek tiiketici bilincine gerekse tiikketim bilincine sahip demektir.

Aligveriste bilingli gevreci tilketicinin dikkat edecegi konularla gevre korumada bilingli tiiketicinin gorevleri Ortiisir.

Bilingli tiiketicinin cevreci tiiketimde dikkat edecegi konular:

1. Planl bir aligveris yaparak para, zaman ve enerji tasarrufu saglar.

2. Uretim teknigi ve kullanim agisindan ¢evreye zarar vermeyen iiriin ve ambalaj malzemelerini tercih eder.

3. Kagit ve cam gibi ev atiklarm yeniden kullanima sokar.

4. Kimyasal ilaglar ve spreyleri miimkiin oldugu kadar az kullanhr.

5. Cevre bilincini etrafina yaymaya caligir.

6. Cevrenin bir deger oldugunu bilir ve bu degeri etkili kullanmaya yonelir.

7. Kaliteli {irlinii ucuza almaya ¢alisarak, kaliteli tiretim ve rekabeti harekete gecirir.

Tiiketici kullandig {irtinden emin olmali, kullamimindan dolay1 zarara ugrarsa bu zararmin karsilanmasi tiiketici haklar
arasinda yer aldigina gore, ayni sekilde tiikettigi besinden, igtigi sudan, teneffiis ettigi havadan zarar gormemelidir. O halde
cevre taraftarligy ile tiiketici taraftarhi@ 6zdes kavramlardir. Bu sebeple tiiketicilerin ¢evre sorunlarma ilgisi artmaktadir.

Uretici isletmeler tiiketicilerin egilimlerini benimsemek ve ihtiyag duyulan 6nlemleri almak zorundadirlar. Dogada
goziilerek kaybolmayan zararli ham maddeler yerine zararsiz ham maddeli {iretim bilinci artmaktadir. Cevre sorunu
olusturmayan ambalaj malzemelerine “yesil nokta” isaretlemesi AB {ilkelerinde yiiriirliige girmistir. Deniz suyu kalitesi
belirli diizeyde olan sahillere ve buradaki isletmelere “mavi bayrak” belgesi verilmektedir. Turistler buna dikkat etmektedir.

11.6. Yesil Pazarlamanin Tiiketime ve Cevreye Etkisi

Pazarlama literatiirtine fiziki ¢evre ile pazarlama arasindaki iliski, ekolojik pazarlama, gevreci pazarlama, yesil pazarlama
ve siirdiiriilebilir pazarlama kavramlartyla ele alinmaktadir.

Diinyada kaynaklarm nispeten kithg1 ve insan ihtiyaclarmin gesitliligi, bu ihtiyaglar karsilayan isletme sistemlerinde;
siirdiiriilebilir {iretim ve tilketim sistemi ile birlikte siirdiiriilebilir bir ¢evre icin yeni isletmecilik arayisi siiriiyor. Isletmelerin
bilgi teknolojilerini yogun kullanimina bagli yeni organizasyon tasarimlariyla yeni isletme ve tiretim usulleri ortaya ¢ikimig
ve boylece; siirdiiriilebilirligi esas alan elektronik is, dijital igletme, isten ise uygulamalar, nano teknoloji, kiimelenme, yesil
isletme ve yesil pazarlama gibi yeni is ve yeni isletmecilik uygulamalan gelismistir.

Siirdiiriilebilirlik; bugiinkii neslin ihtiyaclarini, gelecek nesillerin ihtiyaglarndan taviz verilmeksizin kargilanmasidir.
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Cevre dengesi ile ekonomik biiyiimeyi birlikte ele alan dogal kaynaklarin etkin kullanimim saglayan ve gevre Kalitesini
onemseyen ve gelecek kusaklarm ihtiyaglarm tehlikeye atmadan bugiinkii ihtiyaclarin karsilayabilen bir modeldir.

Biling diizeyi gelismis ve sosyal sorumluluga sahip isletmeler tiiketici goziinde 6nemli bir imaj kazanir. Diinya
kaynaklarma kars1 sorumluluk yesil isletme ve yesil pazarlamay1 giindeme getirmektedir.

Yesil isletmecilik; karar siirecinde ekolojik cevreyi dikkate alarak ¢evreye verilen zararn en aza indirmek, iiretim
siireclerini yenileyerek ¢evreyi koruma ve siirdiiriilebilirligi benimseyen, sosyal sorumlulugu yerine getiren isletmedir.

Yesil pazarlama; tiretim, tiiketim, {irlinii elden ¢ikarma ¢abalarin stirdiirtilebilir, ekolojik ve ¢evre dostu ilkesiyle yesil
tirtin, yesil fiyatlama, yesil tutundurma, yesil dagitim, yesil etiketleme stratejileriyle tanitarak pazarlamadir.

Eko, ekolojik, siirdiiriilebilir ve ¢evreci pazarlama ismini de alan yesil pazarlama var olan tiriin ve tiretim sistemlerinin
olumsuz sosyal ve gevreye doniik etkilerini azaltmaya yonelik faaliyetleri kapsayan bir kavramdir.

Yesil pazarlama yesil tiiketici anlayisi olusturmaya calisir. Yesil tiiketici canlilari, cevreyi, diger tilkeleri tiiketim sonucu
tehdit olusturan birtakim tirtinleri almaktan kagmnan kisi olarak ifade edilir ve hayatini bu anlayisa gore siirdiirtir. Yesil tiiketici,
“Diinya gecmisten miras degil gelecekten emanettir” anlayisim benimser.

Yesil pazarlama, kisilerin tiketim konusunda asirtya gitmeden kendini kontrol etmesi olarak ifade edilen 6z yonetim
kurularak toplumun genel ortak kaynaklarim verimli kullanmay1 saglamaya calisir. Oz yonetim veya kendi kendine
yonetme bir kisinin davranisini, kendisinin gelistirdigi kurallara ve deger yargilarina degerlendirmesi ve bu cergevede
kendisini yonetmesine denir. Giiniimiiziin sosyo-ekonomik gelisimi insanlarn kendine liderlik etmesi, kendi kendine
yonetim gercegini siirekli ihtiyag haline getiriyor. insanhgm gelisimine paralel olarak giiniimiizde daha ¢ok insan kendine
liderlik etmektedir. Giiniimiiz bilgi toplumu insanlarm daha ¢ok yetenekli olmasim ve yeteneklerini siirekli gelistirmesini
zorunlu kilmaktadir. Bu anlamda duygularn siirekli yenilenmesi ve gii¢lendirilmesi gerekir. Boylece diinya daha temiz, daha
yesil bir cevreye, daha giizel ve iyi insanlarm 6nde olacagi baris ve huzur dolu bir donem olacaktir.

Isletmelerin gevre ve tiiketiciyi korumada izleyecegi adimlar:

1. Uretim 6ncesi faaliyetler: Cevreyi kirletmeyen teknolojinin secimi, iiretim faktdrlerini en uygun Kullanarak kaynak
israfim 6nleyen ve maliyetleri diisiik tutan yontemler.

2. Uretim esnasmdaki faaliyetler: Uygun kapasitede ¢alisma, depolama, dagitim ve ydnetimin Uygun yapilmasi.

3. Uretim sonrasi faaliyetler: Uretim ve imalat hatasma kars1 tiiketicinin korunmasi, zararmm karstlanmasi, tilketiciyi
mah kullanma konusunda bilgilendirirken cevre ve tiiketici taraftan olarak davranmak.

On Birinci Boliim Sorular
Cevre ve ¢evre hakki nedir?

Cevre bilinci ve ¢evre koruma nedir?

Geri doniistim, ileri dontistim ve sifir atik nedir?

Cevre kirliligi nedir ve ¢evre kirliliginin ¢esitleri nelerdir?

Isletmenin gevreye kars1 sorumluluklan nelerdir?

Hava kirliligi nedir ve hava kirliliginin nedenleri nelerdir?

Su kirliligi nedir ve su kirliligine etki eden faktorler nelerdir?

Toprak kirliligi nedir ve toprak kirliligine etki eden faktorler nelerdir?
Giiriiltii kirliligi nedir ve giiriiltii kirliligini azaltmanm yollar nelerdir?
Elektromanyetik kirlilik nedir?

Sera gazi, global loglasma, global 1smma ve elektronik pus nedir?
Cevreyi koruma 6nlemleri nelerdir?

Bilingli tiiketicinin ¢evreci tikketimde dikkat edecegi konular nelerdir?
Paris Iklim Anlasmas1 Ve Avrupa Yesil Mutabakati nedir?
Stirdiiriilebilirlik, yesil isletmecilik ve yesil pazarlama nedir?
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12. TUKETICI EGITiMI VE TUKETICI BILINCI

12.1. Tiiketici Egitimi

Egitimli ve bilingli bir tiiketici kaynaklan verimli kullanacag: ve rekabeti olumlu yonde etkileyecegi icin isletmelerin
verimliligini, etkinligini artrmasiyla diger tiim kesimlere de biiyiik faydalar saglayacaktir. Isletmeler misyonuna uygun
tiiketiciyi bilinglendirmeye 6zel bir hedef olarak segmelidir.

Tiiketici egitimi; tilkketicinin sahip oldugu finans kaynaklarini pazarda en iyi sekilde kullanmasina saglayacak bilgiyi
veren ve kisinin para ve zamanini istek ve ihtiyaclarini tatminde yeterli dereceye ¢ikaracak fikir, anlayss, bilgilendirmek ve
Ogretim siirecidir. Kisinin ekonomik faaliyetlerini yonlendirme, ihtiyaglarini karsilama ve pazan etkileme giiciinii arttirmay1
hedef alan bilgilendirme ve egitim siirecidir. Egitim, tiiketicilerin tamamim kapsayan bir faaliyettir.

Tiiketici egitiminin amaci; tiiketiciye ihtiyaci olan bilgileri nerede, nasil bulacagi, nasil degerlendirip kullanabileceg;,
tirtinleri satn alma ve kullanma becerisini gelistirme, tiretim ve boliistim sartlarini sorgulamayr saglamak, cevre bilinci
olusturmak, tiretim ve tiiketimin niteligini belirleyen ekonomik ve toplumsal tercihlerde taraf olmayi 6gretmektir.

Tiiketici egitimi, tiiketicilerin korunmasi ve bilgilendirilmesi agisindan ele alinir. Tiiketime bagli artan sorunlari ¢ozmede
taraf olan tiiketicilere biiyiik sorumluluklar diismektedir. Global boyutlara varan bu sorunlarin farkma varma ve ¢6ziim
yollarmi bulma ancak tiiketici egitimi ile saglanir. Bu egitim, cocuk yastan baglayarak, tiim yas guruplarinda orgiin veya
yaygmn sekilde verilmelidir. Isletmeler ve tiiketiciler birlikte evreleri ile beraber siirdiiriilebilir bir iiretim ve tiiketim sisteminin
kurulmasinda yerel ve global 6l¢ekte sorumludurlar.

Yerel ve global sorumluluk; kisi ve kurumlarin yasadig yere, topluma karst sorumluluklarim global birbirine baglayan
biitiin canlilara, dogaya ve bunlarm bir biitiinii olan diinyaya karsi sorumlu olmadir.

Sosyal sorumlulugun globallesmesiyle kapsami genislemis ve toplum meselelerinin ¢oziimiine yonelik sorumluluklar
global meselelerin ¢oziimiine dogru biiylimiistiir. Bu sorumluluk, diinya 6lceginde; sulh, giivenlik, iklim, enerji, ekonomi ve
kiiltiir alanlarinda her kisi ve kurumun tizerine diisen gorevleri yerine getirmesini ifade eder.

Avrupa Birliginde (AB) tiiketicinin egitimi konusu, daha 6nce de belirtilmis olan, tiiketicinin ekonomik menfaatlerinin
korunmas hakki, tiiketicinin saglik ve giivenliginin korunmast hakki, ugradigr zararin tazmin edilmesi hakki, bilgilendirme
ve egitim hakki ve temsil edilme hakk: olarak tiiketicinin bes temel hakki dikkate almarak yiiriitiilmektedir. Bu ilkeler
cergevesinde toplulukta ilk ve orta dereceli egitim kurumlarinda, tiiketici egitimine yer verilmesi benimsenmistir.

Tiirkiye’de tiiketicinin korunmasi, bilgilendirilmesi konusu 6gretim-egitim programlarmda yer bulmaya basladi. Cesitli
egitim kurumlant ders konular i¢inde 6zel hafta veya giinler sebebiyle yer almaktadir. flkokullarda Hayat Bilgisi dersinde
“ailenin gesitli ihtiyaglar1 ve bunlarin karsilanmast, tutumlu olmanin” faydast islenmektedir. Ortaokullarda ise israf ve tasarruf
konulart islenmektedir. Ev ekonomisi dersinde aligverisin 6nemi ve aligveriste de dikkat edilecek konulara yer verilmektedir.
Lise ve dengi okullarda biyoloji ve saghk dersleri icerisinde, besinleri satin alirken dikkat edilecek hususlar ile besinleri
saklama usulleri, kiz meslek liselerinde ise benzer konulara daha ayrintih olarak yer verilmektedir.

Tiiketici egitimi yontemleri:

1. Tiiketici egitiminin okul i¢i ve dis1 olarak her yas grubunu igermek {izere yapilmasi gerekir.

2. Tiiketicilerin ihtiyaglari iyi ve saglhkli sekilde nasil satin alacaklar, {iriinler hakkinda nereden bilgi alabilecekleri,
seceneklerd, ticari kurallar, satici/iiretici sorumluluklart ve tiiketicilerin haklart konusunda ilkokuldan itibaren egitilmelidir.

3. Isletmeler ve tiiketici organizasyonlar iletisim ve bilisim teknolojilerinden faydalanarak tiiketicileri bilgilendirmelidir.

4. Isletmeler reklam ile dogru bilgi vermek, yaniltici reklamlardan kagmmak ve tiiketicileri egitime agirlik vermelidirler.

5. Satici/pazarlamacilar, tiiketicileri aldatmaya calisan taraf, tiiketicileri ise aldanmamaya ¢alisan taraf gormek yanlistir.

Tiiketicilerin mal ve hizmet ihtiyaglarini istedikleri yer, zaman ve sekilde karsilarken, bunu isleteme hedefine uygun olarak
gergeklestirmek her iki taraf igin uygun olanidir. Iki taraf arasinda bilgi iletisiminin olmasi, {ir{iniin tiiketicilere tanitilmasi,
tiiketicilerin tirtinle ilgili tutum ve davranist da geriye dogru {ireticiye yansitilmahdir. Bu sisteme yardimei olmak igin tiiketici
kuruluslarnin da egitimle tiiketiciyi bilgilendirerek rasyonel davranmalarmna yardimer olmahdirlar.

Tiiketicinin bilgilendirilmesinde, tirinlerin etiketleri, fiyatlar, kalitesi, gramaji, bilesimi, ilk ve son kullanma tarihi bilgileri
yaninda, test sonuglart ve benzer konularda tiiketicinin bilgi edinme hakkina sahip oldugu bilincini kazanmast hedeflenir.
Egitim programlan ile bu tiir bilgilerin tiiketiciye ne fayda saglayacag gibi hususlar tiiketiciye anlatiimalidir.

Tiiketici egitiminin amaclar:

1. Tiiketicileri mevcut altematif ve imkanlardan haberdar ederek amacma en uygun olam segmede yardimci olmak.

2. Tiiketicileri tirtin, kalite, miktar ve fiyat gibi konularda miimkiin oldugunca bilgilendirmek.

3. Uriinleri ne zaman nereden satmn alacaklar konusunda bilgilendirmek.

4. Uriinlerin kalitelerini nastl tespit edecekleri ve fiyatlari nasil kiyaslayacaklarma ait bilgiler vermek.

5. Uriinlerle ilgili tahlil ve deney sonuglarindan tiiketicileri haberdar etmek.

6. Piyasada ayni ihtiyaca yonelik ¢esitli marka ve ambalaj iginde benzer tirlinler hakkinda tiiketiciyi bilgilendirme.

7. Aldatic1 reklamlarin etkisinde kalarak tliketicinin 6n yargih kararlar almasima engel olmak.

8. Tiiketicinin ekonomiyi ve degisen ekonomik sartlart anlamasina imkéan saglamaktir.
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Insan ihtiyaglan gesit ve say1 olarak arttig; igin tiiketicilerin tiim {iriinler konusunda yeterli bilgi sahibi olmalar zaman ve
imkan agisindan miimkiin degildir. Bundan dolayx tiiketiciler, ev, araba gibi iiriinleri arastirp, sorusturup yeterli bilgi sahibi
olduktan sonra almalarma ragmen, kolayda tirtinlerin ¢ogu igin bir zaman ve gayret gosterme ihtiyaci duymazlar. Her iki
grup tirlin de tiiketicinin fiyat, kalite, saglik ve giivenligi agisindan aldatilmamasi ve zarar gormemesi igin bilingli hareket
etmesi, eger zarara ugramissa zararinin nasil karsilanacagma dair bilgi sahibi olmast tiiketici egitimi ile saglanr.

Tiiketim teorisinde tiiketiciler i¢cin kabul edilen temel varsayimlar:

1. Tiiketici satn alma kararlarinda rasyonel davranr.

2. Tiiketici tirlinler ve piyasa hakkinda yeterli bilgiye sahiptir.

3. Tiiketicinin geliri smirhdr.

Teknolojinin hizla gelismekte oldugu ve her giin yeni tirtinlerin piyasaya ¢ikti1 cagimizda tiiketicilerin tiim konularda
bilgili ve rasyonel davrandiklarini varsaymak dogru degildir.

Tiirkiye’de de tiiketicinin korunmasi konusu, gelismis tilkelerde oldugu gibi tiiketici, liretici ve devlet tarafindan ele alinr.
Devlet, ¢ikarthgi kanunlar ve bazi kurum aracih ile tiiketiciyi korumaktadir. Tiiketicinin bilgilendirilmesi, yaniltici reklama,
tantmalara karst koruma, tirlinlerin kalite ve fiyatlarmin denetlemesi ve gevrenin korunmasi hedef alinmustir.

12.2. Tiiketici Bilinci

Modern pazarlama anlayisinda tiiketici isin merkezine oturmus ve tilkketici memnuniyeti 6nemli hale gelmistir.

Ekonomik faaliyetlerin nihai amact; tiiketici ihtiyaclarini sistem dahilinde maliyet, kar ve toplumsal fayda gibi unsurlar
gozetilerek karsilanmasidir. Rekabetin artti1 giiniimiiz ekonomilerinde bu hedefe ulagmanin yolu, tiiketici mutlulugunu en
tist diizeyde tutarak onlarin giivenini kazanmaktan gecer. Bu sebeple, tiiketiciyi bilgilendirme ve haklarmi koruma hem kamu
idarelerinin hem de 6zel kuruluslarin 6ncelikli ve temel hedefleri haline gelmistir.

Biling; insanm kendini, gevresini tanima, algilama, kavrama, fark etme siireci, bilgi ile uyandirilan derin bir uyankliktir.

Tiiketici bilinci ise bir mal veya hizmeti satm alirken temel ihtiyaci 6n plana alan, tirtinlerin kaliteli, giivenli, ucuz, saghkl
olmasi igin arastrma yapma, tiiketici haklarm bilerek savunan, reklamlarm etkisinde kalmayan ve israftan uzak suurlu
harekettir. Kisiyi en iyi koruma yolunu 6greterek onu bilingli kilmaktir.

Tiiketiciyi bilinglendirme ve koruma ¢alismalari; ekonomik ve sosyal kalkmmay, tirtinlerin kalitesinin yiikselmesini ve
rekabeti saglar. Pazarlama cabalarmimn énemli kisn titketiciyi bilgilendirmedir.

Tiiketici bilincinin ekonomiye etkisi; ekonomik yapmin etkinlifi ve verimliligini saglamak tiiketici bilincini
gelistirmeye baghdir. Aligveriste bilingli hareketleriyle tireticiyi diinya standardinda tiretim yapmaya mecbur birakarak tilke
kalkmmasma katki sunar. Tiiketici, ekonominin isleyisi ve pazarlamanm teknikleri hakkmnda bilgi sahibi olmast ile daha
bilingli hareket eder. Bilingli bir tiiketici genelde ekonominin ve 6zelde pazarlamanin faaliyetlerini kolaylastirir.

Ekonomide piyasay1 olusturan iki taraftan biri olan iiretici; mal ve hizmet tireterek bunu tiiketiciye arz eden, miistahsil,
tiretim yapan Kisi ve kurulustur. Sistemin etkinligi igin tiretici kesim, tiiketiciyi yakindan tantyip ihtiyaglarm tespit ederek ona
uygun tirtin gelistirip arz eder. Tiiketiciler de bu {irlinleri satm alip ihtiyaclari karsilayarak hayatlarin siirdiiriirler. Boylece
karsilikli olusan menfaat iligkisi; birbirlerini korumalarm gerektirir.

Bilingli tiiketicinin 6zellikleri; (1) {iriin satin alirken yiiksek fayda, gergek ihtiyacina uygun, planly, belgeli aligveris yapar,
(2) aligverisin nesnesi degil 6znesi oldugunu bilir, (3) kaliteli, saghkli, giivenli, cevreci, biitgesine uygun tiriin seger, (4) israf
degil tasarruf yapar, (5) yerli tiriin tercihi ile ekonomiyi verimlilige yoneltir, (6) finansal ve sosyal medya okuryazarligmi
gelistirir, (7) gsteris i¢in tikketmez ve (8) asir titkketimi sevimez.

Fransiz yazar ve filozof (18.yy) Denis Diderot'nun borg i¢inde oldugunu duyan Rus imparatorigesi Biiyiik Katerina
Diderot’nun kiitiiphanesini satin alip 25 yillik maasini da pesin 6deyerek onu zor durumdan kurtarir. Maddi durumu diizelen
Diderot’ya bir arkadagi ok sik bir kadife sabahlik hediye eder. Giydigi yeni sabahhgin verdigi keyifle galisma masasina
oturan Diderot bu eski masanin yeni ve gosterisli sabahligina hi¢ uymadigim fark eder. Elindeki paranin rahathig ile yeni bir
calisma masasi alir. Ancak bu kez yerdeki eski hali sabahligima ve masasma uymaz. Yeni bir hali alir. Bu sekilde eski
resimlerini, koltugunu, duvar halisi, sandalyelerini derken evindeki her seyi tamamen yeniler. Sonunda biitiin parast biter
ve tekrar borglaninca akli bagina gelir. Nasil bir titketim ¢ilgmh@ma kapildigin anlattid) “Eski Sabahligim igin Pismanlik”
isimli yazdigi makaleyle; bilingli bir aligveris yapilmayip ve ihtiya¢ olmadigi halde alman seyleri aciklayan tiiketim
sarmalindan bahseden ilk kisi oldugu igin anlattig1 kavrama ““Diderot Etkisi” deniliyor.

Diderot etkisi (domino etkisi/tiiketir etkisi); satm alinan her yeni seyin kisiyi baska yeni seyler almaya tesvik ettigini
anlatmak i¢in kullarlan kavramdir. “Eski sabahligimin efendisi idim, yeni sabahligimin kdlesi oldum.” Denis Diderot

Diinyada yaganan hizh geligim iiretim ve tiiketim kaliplarin stirekli yeniliyor, yenilenen duruma gére tiiketici sorunlari
da degisiyor. Bunlarin ¢oziimiinde tiiketiciler, sahip olduklari haklar ve bu haklarn kaynagi kanunlara iligkin yeterli bilgiye
sahip olmalar1 gerekir. Tiiketici, gelisen tiriin 6zelliklerini yakindan tantyabilmek igin nitelikli bilgiye ihtiyag duyar.

12 3. Tiiketici Hareketi

Tiiketici hareketi, kisilerin tiiketici olarak sahip olduklar1 haklarm tehlikeye atacak uygulamalardan korumak igin
tasarlanmus ve hiikiimet, isletmeler, sivil toplum kuruluslar ve bagimsiz organizasyonlarca yiirtitiilen etkinliklerdir.
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Tiiketici hareketlerinin ortaya ¢ikisinda; degisim (ahgveriste) iliskisinde tiiketicilerin isteklerini ve kanuni sikayetlerini
¢ozmede isletmeler ve kamu kurumlarinin yetersizligi 6nemli bir etkendir.

Avrupa’da 1950’ler sonrasi Tiirkiye’de ise rekabetci piyasaya gecildigi 1980’ler sonrast tiiketici hareketi hiz kazand.

Tiiketici hareketi; bagimsiz kisi, grup ve organizasyonlarin yiiriittiigi, tiiketicileri bilgilendirme, egitme, haklarm arama
ve korumay1 hedefleyen toplumsal faaliyetler ve etkinliklerdir.

Tiiketicilik bilinci; tiiketici haklarini koruma yoniindeki tiiketicinin refahryla ilgili faaliyetler, tiiketiciyi ilgilendiren
olaylar, bu alana iliskin kanunlar, kurum ve kuruluslar ile ticari hayatmn stirdiirebilirligini saglayan anlayistir.

Dengeli ve siirdiiriilebilir bir iiretim ve tiiketim sistemi tiim zamanlar icin gecerlidir. Uretim ve tilketim sorunlarmmn
¢Oziimii tiretimi yonlendiren tiiketici iizerinde yogunlastyor. Bilingli tiiketici, bu sorunlan ¢dzebilecek konumdadir.
Tiiketiciyi, organize olan tireticilere karst korumanin yolu bilinglendirmektir. Biling, bilgi ile uyandirilan derin uyamkhktir.

Pazarlamanin gelisiminde “pazarlama anlayisr” felsefesinin benimsenmesiyle tiiketici isletmenin “odak noktasi”
olmus ve siirdiiriilebilir bir pazarlama anlayisim yansitan sosyal (toplumsal) pazarlama uygulamalari benimsenmistir.
Pazarlama anlayisi; bir yonetim felsefesi olarak tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarmimn etkin sekilde karsilanmasi asasina dayanir.

Tiiketici {irlin satin alan ve para ddeyen kisi olarak sahip oldugu haklarin farkinda olmali ve bu hakkinm kullanmasim
bilmelidir. Uriiniin fiyaty, kalitesi, bilesimi, kullanim sekli, faydalar, yan etkileri, tehlike ve zararlan konusunda tiiketiciyi
dogru bilgi verilmelidir. Tiiketicinin bilingli hareket etmesi, toplum refahina hizmet eder, tireticileri de tiiketici isteklerine uyan
tirlin tiretmeye zorlamastyla tiiketiciler ve tireticiler arasmnda bir giiven ortamu olusur, ticari hayatin saglikh islemesi saglanur.

Tiiketicileri koruma ¢ahgmalarinin basarisi biiyiik ¢apta tiiketicilerin bilinglenmesine baghdir ve tiiketici hareketlerinin bir
hedefi de tiiketicinin bilinglendirilmesidir. Ttiketicilik bilincine ve hareketine hangi yonden bakilirsa bakilsin, bu hareket ve
biling sosyal bir harekettir. Bu hareketin is¢i sendikalari, demeklesme, cocuk ve kadin haklari, giigsiizleri koruma, issizligi
Onleme, asgari hayat diizeyini iyilestirme, ¢evre korumacihg gibi olgu ve hareketlerle yakindan ilgilidir.

Tiiketici hareketleri ve tiketim bilinciyle ilgili; tiiketicinin kendisi, tiiketici organizasyonlart, kamu makamlari ve saticilar
olarak dort taraf vardir. Tiiketiciler ihtiyaglarnin énemli bir kismini 6zel kuruluslarindan karsilarken bir kismumi da kamu
kuruluslarindan karsilarlar. Kamu kurumlarmin ihtiyaclar karsilama siirecinde biirokratik engeller ve umursamazhk
tiiketicinin tepkisine yol agmaktadir. Bu zamanla tiiketicinin bilinglenmesi ve hakkimi koruyacak hareketlere yonelisini getirir.

Ulkelerin sanayilesme durumlarina bagli olarak gelisen tiiketicilik hareketi ve tilketicinin korunmasi Tiirkiye’de de énem
kazanmugtir. Sanayilesme, organize olma, egitim diizeyindeki ve kitle haberlesmesindeki gelisimle toplumlar tiiketicilik
olgusunu hizla benimseyerek ¢agdas bir hareket olmasini saglamuslardir.

Gelir ve refah diizeyindeki yiikselmenin arkasindan gelen enflasyonun yol agtig satin alma giictindeki diistisler tiiketici
hareketini canlandirici etki yapmustir. 1929°daki biiyiik ekonomik buhran, 1970’lerdeki petrol krizinin yol agtigi gelismeler
ve 2000’lerde Rusya ve Uzak Dogu tilkelerinde yasanan mali krizler ile Eyliil 2008’de ABD’ de baglayan ve tiim diinyaya
yayilan ekonomik kriz bu konudaki garpict 6rneklerdir.

Diinyada yasanan sosyal ve ekonomik gelisim, tiiketicilik bilincinin sosyal bir hareket olmasma katki vermektedir.
Uriinlerin gesitlenmesi, cogalmast, self servis sistemi ve elektronik alisverislerin yaygmlasmasy, tilketici talebini artiran diger
gayretler aym dénemlerde hareketi kolaylasgtrmustir. Giintimiizde tiiketici bilincini gelistiren ve haklarmi koruyacak kanun
ve yonetmelik hazirlama yoluna gidilmis ve hareket gelisimini siirdiirmeye devam etmektedir.

Tiiketici hareketi olarak boykot, tiiketicinin bir isletme ve/veya bir tilkenin uygulamalarma karsi tepki amagl, o isletmenin
ve/veya lilkenin tirtinlerini almama karandir. Tiiketici bilinci ile boykotu stirekli hale getirerek giiciiyle karsi tarafa etkili bir
mesaj verebilir. (Boykot; bir kimse, bir topluluk veya bir tilkeyle, belirli bir amaca ulasmak igin her tiirlii iliskiyi kesme)

Tiiketicilik bilinci gelistikge hiikiimetler, isletmeler ve tiiketici kuruluslar bu hareketin zorunlu kildig faaliyetleri yerine
getirirler. Hiikiimetler tiiketiciyi koruyucu yeni kanun ve tiiziikleri uygulamaya koyar, isletmeler tiiketici taleplerine veya
sikayetlerine daha duyarli davranirlar. Tiiketici organizasyonlar1 da say1 ve etkinlik olarak gelisme igerisindedir.

12 4. Tiiketici Hareketinin Onem Kazanma Nedenleri

Geligen egitim, iletisim araglar1 ve sosyal refah anlays: tiiketicilik bilincini yaygmlastirarak tiiketici hareketlerini geligtirdi.

Toplumda higbir kisinin veya grubun haksizhiga ugramasi, hakh sikayetlerine cevap alamamasi hos karsilanmaz.
Ekonomik kalkinmanin saglanarak refahin tabana yayilmast istegi tiiketicilik bilincini 6nemli hale getirmektedir.

Avrupa’da 1950’ler sonrast Ttirkiye’de ise rekabetci piyasaya gegildigi 1980’ler sonrasi tiiketici hareketi hiz kazandi.

Tiiketici hareketinin 6nem kazanma nedenleri:

1. Demokrasinin gelismesi ve yayginlasmasi: Fikir ve konusma ozgiirliigii, kisilerin esitligi ve katilimcilik gibi
demokratik 6zellikler, , kisilerin protesto, reaksiyon ve sikayet egilimlerini de gelistirmistir. Egitim seviyeleri yiikselen ve
diinya ve tilke olaylarm izleyen kadmlar, isgiler, 6grenciler ve ¢iftgiler protestolarini rahatlikla dile getirmekte ve organize
olarak etkileme yoluna gitmektedirler. Ayrica bilinmelidir ki, demokrasinin temeli olan segimlerde oy kullanan kisilerin bir
oOzelligi de tiiketici olmalaridir. Bu sebeple parlamentolar ve yerel meclisler tiiketici sorunlarna ilgi gostermektedirler.

2. Artan fiyatlar ve enflasyon: Kisilerin satin alma giicii ve refah diizeyi enflasyonla yakindan ilgilidir. Yiiksek hizla
seyreden enflasyon kazananlar ve kaybedenleri ortaya ¢ikarir. Tiiketiciler genel olarak kaybeden taraf olur. Dar veya simirl
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gelirli tiketiciler kendilerini bu duygu igerisinde bulmaktadirlar. Yiiksek enflasyon donemlerinde tiiketici hareketleri daha
canh ve ilgili organizasyonlar tiiketicinin korunmasi zorunlulugunu daha yaygin ifade etmeye yonelirler. Alict ve satict
arasindaki dengeyi tiiketici aleyhine bozan enflasyona karsi tiiketicilerin bilinglenmesi geregini ortaya koymaktadir. Bunun
sonucunda iki amaca yonelis olmaktadir. Birinci amag, gelirlerin yiikseltilmesi, ikinci amag ise enflasyonun diistirtilmesidir.

3. letisimdeki gelismeler ile yanhs reklam ve bilgilendirmeler: Artan seyahatler, iletisim ve ulastirmadaki gelismeler
insanlarin etrafinda olup bitenleri yakindan izlemelerine yardime1 olmaktadir. Tiiketici sorunlarina basin ve yayinda sik¢a yer
verilmesi tiiketicilik bilincinin gelismesini saglamaktadir. Tiiketici hareketini ortaya ¢ikartan énemli etkenlerden biri de
reklamlarin yol agtig1 sorunlarin tiiketiciye yansimalanidir. Reklamlarin gergegi yansitmamalari, yanhs anlama ve imajlara
yol agmasi, yaniltici sonuglar tiiketicileri yakindan ilgilendirmektedir. Etiketteki bilgilerle tirliniin 6zelliklerinin uyusmamast,
ilan edilen amaca tirtiniin uygun olmamas, online siparislerde {iriinii hi¢ alamama, ok gec alma veya belirtilenden farkli bir
tirtin alma gibi durumlar tiiketicilerin reklamlara karsi tepkilerin artist tiiketicinin korunmasim gerektirmektedir.

4. Insan sagh@na ve giivenligine verilen 6nem: Saglik ve giivenlik icerisinde yasamak, insanlarmn temel ihtiyac1 oldugu
i¢in bunun karsilanmasina insanlar 6zel 6nem veriyorlar. Saglik ve giivenlik konusuna daha gok bilinglenme ve bu konuda
zarar veren trtinlere karsi duyarlik gelisiyor. Piyasada satilan gida maddelerinin saglikli ve giivenli olmasi, imalat ve son
kullanimm tarihlerinin belirtilmesi, sigara yasaklar1 veya smirlamalar, otomobillerde emniyet kemeri kullanimi gibi birgok
konuda saghga ve giivenlige verilen 6nemin ve buna yonelik uygulamalarin toplumda kabul goriiyor.

5. Sosyal ve ¢evre sorunlarindaki artislar: Toplumlarda, alkolizm, uyusturucu kullanimi, bosanma, intihar, cinayet,
terorizm, kotii muamele gibi ¢ok sayida sosyal sorunlar vardir. Bunlarm 6nemli kismu asin alkol tikketimi ve uyusturucu
maddelere baglanmaktadir. Bunlarm kullanimi ve ticaretinin toplumun aleyhine sonuglar vermeyecek tarzda diizenlenerek
tilketicinin korunmahdir. Alkol ve uyusturuculardan kaynaklanan suglarin ¢ogalmasi, toplumun dikkati bu maddelere
yogunlastyor ve tepki artiyor. Cevre kirliligi insanlarin saghigini ve mutlulugunu etkileyen bir gelisme oldugu igin toplumun
ilgisi artiyor. 1987°de Cernobil’deki radyoakiif kirlenme ve sizinti, ozon tabakasindaki incelme, akarsularin ve denizlerin
sanayi artiklar ile kirlenmesi, kiyilardaki kirlenme, asit yagmurlari, deterjanlar ve kimyasal madde artiklar toplumun ilgisi
ve tepkisini gekiyor. Toprak, su ve hava kirlenmesi seklinde ti¢ grupta incelenen ¢evre kirliligi sanayilesme ve niifus artisi ile
paralel seyrediyor. Tiiketici hareketi ve tiiketicilik bilinci; lizerinde yasadigimiz gezegeni korumayi ihmal ederek sadece refah
odakli sanayi tiretimi artirmak hatali bir tercih olacagi anlayisini yansitiyor. Bu hatayi en aza indirmek igin birgok tilkede
yesiller hareketi, yesil baris ve gevreciler gibi cesitli adlar altinda tiiketicilerin organize olmaktadirlar.

6. Adil gelir dagihmu ve refahin adil paylasimi: Gelir dagilimi, bir ekonomide ortaya ¢ikan gelirin, bunu ortaya
cikaranlar arasmnda nasil paylastirildigim gosteren ekonomik gostergedir. Bir tilkede belirli dsnemde olusturulan milli gelirin
kisiler, gruplar veya tretim faktorleri arasinda bolisimiidiir. Gelir dagilminda biiyiik esitsizlikler, carpikliklar olmast
toplumda hos karsilanmaz, birgok kesimin tepkisine yol acar. Gecekondularla gokdelenlerin yan yana bulunmasi, ticret
yelpazesinin ¢ok agik olmasi ve asgari gegim seviyesinin altinda gelire sahip olanlarn fazlahig toplumu ve genel olarak
tiiketicileri rahatsiz eder. Gegim seviyesi (hayat standard), tiiketicinin satin alma giiciiyle dolayistyla da piyasa fiyatlariyla
dogrudan ilgilidir. Smirh gelire sahip tiiketicilerin aligveris isleminde her zaman magdur olan taraf olmamasi igin gelir
dagihim iyilestirilmelidir. Toplumda artan {iretimin ve refahin adil paylagimu saglanmalidr.

12 5. Tiiketicilik Bilincinin Tiiketici Davramsiyla Baglantis

Tiiketici hareketine iliskin; tiiketicinin kendisi, tiiketici kuruluslari, kamu makamlar ve saticilar olarak dort taraf vardr.
Tiiketici sorunlarina yaklasimda taraflarin hemfikir oldugu temel husus, tiiketicilerin daha ¢ok bilgilendirilmesi gerektigidir.
Ancak farkh tiiketici sorunlart i¢in farkh bilgilere ihtiyag vardir. Biling, bilgi ile uyandirilan derin uyanikhktir.

Tablo 12-1: Tiiketici Davranisi Arastirmalari ve Kullanicilari

Faydalanacak Gruplar Faydalanma Sekli
1. Yasama ve Yiiritme | 1. Sorunlar belirlemek (iiriin glivenirligi veya aldatic1 pazarlama sekilleri gibi).
Organlann ve Diger Kamu | 2. Tiiketicinin davranis kahibimi agiklamak ve tantmlamak (reklam mesajlarma tepki gibi).
Makamlan

1. Satilan {iriin i¢in tiiketicinin memnuniyeti veya memnuniyetsizliginin boyutlarim

2. Saticilar anlamak.

2. Pazarlama faaliyetlerini yonlendirmek igin tliketicinin davramg kalibini tanimlamak

(reklammn uygulanmasi ve tiriin tasarmm gibi).

3. Tiiketici organizasyonlari | 1. Sorunhu olanlan belirlemek.

(veya tiiketici hareketinin | 2. Fikir ve goriisleri belgelendirmek.

liderleri) 3. S6z konusu davramigi daha iyi anlamak.

4 Titketicinin Kendisi Tiiketicinin c_iavrams kalibint daha iy1 anlamak suretiyle pazar ahgveriginde daha etkin
hale gelmektir.

Tiiketici bilinci; {iriin satin alirken temel ihtiyaglar1 6n planda tutmak, tirtinlerin kaliteli, giivenli, ucuz, saglikh olmast i¢in
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aragtirma yapmak, tilketici haklarini bilmek, reklamlarm etkisinden ve israftan uzak kalmaktir. Tiiketicilik bilinci ise bir
tiiketicinin bilmesi ve uymast gereken kurallarin farkinda olmasi ve ona gore davranmasidr.

Tiiketici davranisi aragtirmalarindan elde edilen kavramlar, teoriler ve sonuglar tiiketicilerin tiriinden muthu olmalart igin
¢ok dnemlidir. Tiiketici davranisi arastirmalart ile pazarlama faaliyetlerinin muhtelif tiiketici gruplan tizerindeki etkileri daha
1yl anlagiimaktadir. Diisiik gelirliler, igsizler, yasghlar, cocuklar, gencler gibi 6zel gruplar i¢in etikete konulacak bilgi, uyar1 ve
sloganlarm 6zenle secilmelidir. Uriiniin imalat ve marka segiminde pazar bilgisinin etkisini anlamak veya tiiketicilerin
kararlarm ne tiir bilgilerin etkiledigini belirlemek ancak tiiketici davranisim arastirmak ve anlamakla olur.

Tiiketici davramigi alaninda yapilan aragtirma tiiketici hareketini yakindan ilgilendirmektedir. Bu alanda yapilan ilk
arastrmalar temel davramg bilgisine dayandirnlmis ve bunu tikketime uygulamaya cahisilmustir. Tiiketici davramst
aragtirmalari, faydalanacak gruplar ve faydalanma sekli konusunda fikir vermektedir.

Tiiketici sorunuyla dogrudan ilgili arastrmalar hem ilgili isletmeler hem de tiiketici organizasyonlar tarafindan
yapilmaktadir. Bu tiir aragtirmalarin sayisindaki artis, konuya ilgi duyan ve duyarli olanlarin gogaldigina bir igarettir. Yaglilar,
fakirler, gocuklar, ev kadinlar gibi baz1 pazar boliimlerine yonelik pazarlama sekillerinin etkileri arastirlmaktadir.

12.6. Dijital Doniisiimiin Tiiketime Etkileri

Bilimsel ve teknoloji tabanh gelismeler, kurumlarin elektronik doniisiimlerini saglayarak hizli sekilde dijitallestiriyor.
Dijitallesme, sanayi devrimi sonrasi global ekonomik faaliyeti genis anlamda etkileyen gelismelerden birisi olmustur.

Bilgiyi dijital ortama tagima, alt yapilann dijital hale getirilmesi, bilgiye erisimin kolaylagmasi ve bilgi yonetim
sistemlerinin yaygin kullanim dijital doniistimii hizlandirtyor.

Dijital; sayisal verilerin bir ekran tizerinde elektronik olarak gosterimidir.

Dijitallesme; bilgiyi bilgisayarm okuyacags sekle getirme, analog (benzer) veriyi bilgisayarla dijital veriye dontistiirme.

Dijital/elektronik doniisiim; hukuki nitelikli belge, bilgi, deger, varlik ve girisimciligi dijital ortamda yiiriitme, hiz ve
tasarruf ihtiyaciyla, dijital teknolojiyle ticari faaliyet, siireg, {irlin ve modellerin dontistimiidiir.

Dijital doniistim, kayith elektronik posta (KEP), e-tebligat, e-yazilim, e-fatura, e-arsiv, e-defter, e-beyanname, e-devlet
kapist, e-kimlik uygulamasi, elektronik belge yonetim sistemi (EBYS) ile 6zel ve kamu sektor uygulamalarim kapsar.

Elektronik belge yonetim sistemi; kurum ici birimler ve kurumlar aras1 yazismalar ve kurum faaliyetleriyle olusan her
tiir dokiimantasyonun, tiretiminden tasfiyesine kadar olan siirecte arsivlenmesini ve yonetilmesini saglayan sistemdir.

EBYS, is stirecini kisaltmasi, zaman ve emek tasarrufu ile maliyetleri diisiirmesi kurum doniistimiinii cazip kiliyor.

Global 6lgekte is yapma ihtiyactyla beliren UBL (Universal Business Language/Evrensel Is Dili) formati, e-faturalar,
XML elektronik is dokiimar formatlar ile uluslararasi sigortacilik ve bankacilik islerinde yeni uygulamalar gelisiyor.

Akilli ve neom sehir projeleri, dijitallesme odakh teknolojiler, uzaktan egitim ve ¢alisma sanal ofisleri yaygmlastirarak
fiziki ofisleri kiiciiltiiyor, tiiketim aliskanliklarim degistiriyor. Uriin odakli kodlama, algoritmalar, robot teknolojileri ve
mithendislik yazilimlarma yatirim yaparak gelecegin ihtiyact olan belirli yeteneklerle donatiinig kusaklar yetistirmeyi
zorunlu kihyor. Kurumlar, nesnelerin interneti (IoT) ev ve isyerinden intemete baglanan cihazlar ve is siireclerinde verimliligi
artirp maliyetleri diistiren dijital dontistime biiytik yatirimlarla is yapma sistemine yeni yontemler getiriyorlar.

Teknolojik gelisim, bilgi ve telekomiinikasyon (teknoloji ile bilgi ahgverisi) ile network (bilgisayar agt) otomasyon
hizmetlerinin sagladig1 yeni yasam tarz: insanlarn yiikiinii azaltiyor. Inovasyon, yazilm, kodlama, dijital doniisiim,
blockchain, metaverse, merkeziyetsiz dijital yonetim (Non-Fungible Token), AR-GE, 6G, artirilmug gerceklik, yapay zeka,
makine 6grenimi, internete bagh nesneler, siirticiisiiz (otonom) otomobil, dron ve robotlar, know-how (bilgi, teknoloji, ticari
hak), sosyal medya uygulamalari, sensor teknolojisi, bulut bilisim ile dijital platformlar is yapma seklini degistiriyor.

Bilgi iletisim teknolojileri (BIT), mobilite gdziimler, robotik kodlama, blockchain tabanh girisimler, merkeziyetsiz finans
sistemi, hologram (lazer 151 dalgali ti¢ boyutlu goriiniim), hassas tarim, e-is, e- ticaret, algoritmik uygulamalar, internet tabanlt
reklamlar, e- pazarlama, gig (kisa siireli is), start-up ({iriin gelistiren) girisimler, dijital para (sanal para), deepfake (derin
sahtecilik), mobil uygulamalar ve diger yeni teknolojiler dijital ekonominin alanim genigletmektedir.

Biirokrasinin azaltilmast ve kurumlarda islerin seffaf hale gelmesiyle elektronik sistem {izerinden bir¢ok is ve islem
zamandan, mekandan bagimsiz yapimaktadir. Kisi ve kurum verileri gelisen teknolojiyle farkh zeminlerde kolayca islenip
aktarilabiliyor. Bu durum kisi ve kurumlara {iriin sunanlara kolaylik ve avantaj yaninda, istismar riskini de getiriyor.

Dijitallesmenin gelisimiyle kuruluglar deger atfedilen birgok dijital varlia sahip olmakta, piyasada bu {irtinlerin ahcisi ve
saticisinin olmastyla yonetilmesi de gerekmektedir.

. Elektronik belge yonetimi: Kurum ici ve kurum dis1 yazismalarm, belge ve bilgi aligverisinin standartlagtirilip
elektronik ortama aktarilmasi ve interet {izerinden bilisim teknolojileri ile anlik olarak yonetilmesidir.

. Dijital arsiv sistemi: Verileri bilgisayar ve bulut sistemine aktararak her yerden erisim ve yonetimini saglayan sistem.

. Dijital isletme: islev ve faaliyetlerini bilisim teknolojisiyle dijital yiiriiten, miisteri katthn ile ekosistem kuran isletme.

. Dijital varhk: Dijital ortamda kullanicilarm sahip oldugu, dijital formda temsil edilen, kendine 6zgii (gorseller,
animasyonlar, web siteleri, ses dosyalari, gizimler, resim, multimedya ve metin tabanh dijital dosya) degerlerdir.
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. Dijital varhk yonetimi: Bilisim teknolojileri yazilimu ile dijital varliklarin herhangi bir merkeze baglh olmadan (NFT)
depolanmasi, dagitimi, aktarmm, aranip bulunmasi igin gergeklesen yonetim gorev ve kararlaridir.

. Nitelikli Fikri Tapu (Non-Fungible Token): Dijital varlik kabul edilen {iriinleri merkeziyetsiz bir sistemle tescil
edilebilir ticari varlik haline getiren blockchain teknolojisi ile bir dijital defterde depolanan sertifika veya veri birimidir.

. Metaverse (meta/sanal/paralel evren): Bilgisayarlar ve artinlmis gerceklik cihazlarla birden fazla 3 boyutlu sanal
ortamlar1 destekleyip bir araya getiren, ¢evrim igi (online), i¢erigini kullamcilarm olusturdugu, kendilerini temsil etmek,
birbirleriyle iletisim kurmak i¢in avatarlar kullanarak hareket etmesini saglayan dijital, sanal, paralel bir diinyadir.

. Blockchain (blok zinciri) teknolojisi: Bir otorite veya merkeze ihtiyag duymadan verileri blok olarak gelismis sifreleme
algoritmastyla, birbirine baglayarak kaydedip ag tizerinde saklandigi kayit teknolojisidir.

. Yapay zeka (Artificial Intelligence /AI): Gorev yapmak i¢in insan zekasini taklit eden, topladigr bilgilerle algoritmik
egitim deneyimiyle 6grenmesine imkan veren ve kademeli olarak kendini gelistirebilen sistemler veya makineler.

. Yapay zekah robot: Bir bolge sinirlamasi olmadan herhangi bir yerde duran nesneyi alip kullanip tamir edebilen,
yeniden programlayan, online buluta veri aktaran, aralarinda iletisim kuran ve uzaktan kontrol edilebilen sistemlerdir.

. Know-how: Bir kisi veya isletmenin, bir tirtin, {iriin yontemi ve teknolojisi iizerinde sahip oldugu, gizli olarak ifade
edilen, bir isin en iyi/kolay sekilde nasil yapilacagim sdyleyen bilgi veya ticari sirdir.

Dijital dontisiimde, kurumlar kisisel veriler ve bunlarin korunmasi hakkina kanunlar gergevesinde uymalan gerekir.

Dijital doniisiimiin faydalar:

1. Islerin elektronik ortama tasmmastyla siire¢ hizlanir ve takibi kolaylasr.

2. Muhasebe kayit islemleri hizlanir, kagit, basim ve arsiv maliyetleri azalir.

3. Biirokrasi azalir, seffaflik ile hesap verilebilirlik artar, gérme genisligi ve derinligi saglar.

4. Arsive ulasim kolaylasrr, is yiikii hafifler, zaman ve is giiclinden tasarruf saglar.

5. Paydaslar, miisterilerle, tedarikgilerle etkili iletisimi saglar.

6. Klasik dikey hiyerarsiyi zayiflatarak yatay hiyerarsinin gelisimini saglar.

7. Bilim, teknoloji ve sanat alanindaki tekelciligin ve istibdadin kirilmasim saglar.

Dijital dontisiimle gelecekte ulagilmak istenen otomasyon kisa stirede gergeklesmesi gelecegin mesleklerini etkiliyor.

Ulkeler arasinda rekabet alam olusturan yapay zekaya ABD, AB ve Cin, biiyiik yatrmmlar yaparak en biiyiik yapay zeka
giicli olmay1 hedefliyorlar. Birgok tilke “milli yapay zeka stratejilerini” agikliyor. Her alanda gelisim gosteren yapay zeka,
istihdam konusunda insanligin korkulu riiyasi haline geliyor ve global ekonomiyi sekillendirmeye devam ediyor.

Bagimsiz karar verme yetenegine sahip son nesil mevcut insan sonrasi gelen nesiller bagimhlik {izerine insa ediliyor. Bilgi
yigmlarnt igleyerek kisiye 6zgii sonuglar {iretip bireysellesmenin tamamlandifi zanm veren ve tercihleri yonlendiren
makineler arkasmndaki fikir sahipleri gelecegi kendilerine bagimh kurguluyorlar. Dijital bilgi ve delillerin 6neminin artisi bu
alanin ahlaki kodlarmm tespitini zorunlu kiltyor. Ahlaki degerlerden yoksun bilgi ve teknoloji toplumu yikar.

Teknoloji, dijital doniisiim ve gelisim global 6lgekte yonetim seklini degistiriyor, yeni bir devlet ve hukuk diizeni getiriyor.
Bilginin blok olarak, gelismis sifreleme algoritmastyla birbirine baglanip kaydedildigi, dagmik ve bir merkeze baglanmadan
islem yiiriitiin veri tabani teknoloji olan blockchain (blok zinciri), telekomiinikasyon ve dijital doniistimiin 6niinde engel olan
yerlesik kurum kiiltiir ve ahskanhklarm degistirerek yenilikei teknolojilere gegenler basarih olurlar.

Dijital kapasiteyi gelistiren dijital teknolojinin yaygmlastinlmast ve dijital doniigtim siireci, siber uyumda birbiriyle
baglantih siber giivenlik araclarnda biiyiik sorunlart da beraberinde getirmektedir.

12.7. Sosyal Medyanin Tiiketici Bilincine Etkisi

Zaman ve mekan smnirlamast olmadan mobil tabanli sosyal aglar, bloglar, anlik mesajlasma programlari, chat ve bilgi i¢in
kurulan intemet siteleri gibi iletisim sekli olan sosyal medya intemetin yaygin kullanimryla siirekli gelismektedir.

Sosyal medya; kullanicilarn intemet tizerinden tirettikleri igerik, bilgi, diyalog, kisisel yorumlan basit, anlik, ¢ift tarafli,
es zamanh paylasim saglayan ¢ok yonlii iletisim ve medya sekli olan sosyal ag siteleridir.

Sosyal ag; intemette ortak ilgi alam olanlarmn bilgi paylasim ve etkilesimde bulunduklari ¢evrim ici/online platform.

Sosyal ag tiirleri:

1. Bloglar: Kisi, isletme ve gruplarca yonetilen biiyiik kitleler igin yorumlar ve fikirler sunan web sitesi tiirtidiir.

2. Sosyal paylasim aglan: Intemet tabanli uygulama ile birgok insanmn ortak bir platformda bilgi paylastigi mecralar.

3. Wikiler: Wiki (hizh) kullamicilarinin hepsine kolayca igerik ekleme ve diizenleme imkéam saglayan web siteleridir.

5. Wordpress: Ucretsiz sunulan, devamh gelistirilen, internet sitesi kurmay1 saglayan, admin paneli olan bir sistemdir.

6. Podcastler: Ses, goriintii ve yazilt yaymlar yaym sonrasi izlenmek i¢in kisisel veya tagmabilir aygitlara yiiklemedir.

Sosyal medyanin zararlarini azaltip faydalarmin arttirlmasinin yolu sosyal medya okuryazarhigm gelistirmektir.

Sosyal medya okuryazarh@i; sosyal medya ve kitle iletisim araglarnyla verilen mesajlart anlama, ¢oziimleme,
yorumlama, degerlendirme, iletme ve iletileri dogru anlayip zararlarindan kurtularak faydalarmi artirma yetenegidir.
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Sosyal medyanin ozellikleri; (1) katilim, (2) karsihkh konusma, (3) multimedya, (4) topluluk paylagim, (5) diyalog, (6)
erisebilirlik, (7) sosyallesme, (8) agiklik, (9) kisisellestirme, (10) zaman ve mekandan bagimsizlik, (11) yiiksek etkililik.

Gegmisten bugiine degismeyen tek sey insanin gelisimidir. Eskide olanla bugiin olan farklidir. Intemet tabanli okuma,
yazma ve Ogrenmeler ¢ok ilerledi. Bilgi cagmin 6zelligi; hiz, insanin dikkat ve idraki ile bulustugunda gorsel hafizanin
Ogrenme giiclinii gelistiriyor. Yeni teknolojilerle bilgi cok hizli akiyor, her an anlik haberler, arkadas grubu paylasimlart ve
gorseller kisa siirede ¢ok bilgi almay gelistiriyor. Toplum faydasima yiiriitiilen projelerin siber ortamda ragbet gérmesi sosyal
medyanin faydalarm artirtyor. Dijital platformlarda yaym yapan kuruluslar sorumlu davranmahdirlar.

Sosyal medyanm faydalar:

1. Her tiir bilgiye kolay ve hizl ulasarak diinyadaki gelisimi izlemek.

2. Kesintisiz karsihikh iletisim saglama, kendini karsi tarafa daha iyi anlatma.

3. Hizli ve kolay alisveris imkani.

4. Kendisi gibi begenileri ve hobileri olan insanlarla karsilasip desteklerini alabilme.

5. Bir fikri, bulusu hizh sekilde yayabilme ve toplum faydasima projelere destek saglama.

6. Genis kitlelere tiriin satisi.

7. Teknolojiyi yakindan takip imkam saghyor.

Her seye hemen sahip olmak ve ¢ok kazanip ok harcama istegi, yeni kusaklari farkli yollara itebiliyor. Oz giiveni diisiik
sosyal medyayi ¢ok kullanan gengleri, online platformlarda gesitli egitimlerle mankurtlastirarak istedikleri isi yaptirabiliyorlar.
Algi arah@inin diisiik oldugu bu alanda degisim hemen anlasilamadigt i¢in zararlar biiytiktiir. K6tii niyetlilerin siber ortamda
olusturduklan profillerle ve komplo teorisi yaftalamasiyla gergekleri gizleyerek yaniltryorlar.

Sosyal medya, sanal alemde degersizlik inanci ve sosyal kaygilarla goriinmek tizerine bir hayat kuruyor. Bir metni,
gortintiiyii anlik tiiketen insan, bagka anlik tiiketecegi kaynaga yonelerek hayati anlik yasamaya bagliyor. Sosyal medya
halkin haber alma kaynagi olmastyla reklam, tanitim ve pazarlama gibi birgok faaliyet kapitalizmi yansitan kazan kazan
manti@1 ile yiiriitiiliyor. Etkileme ve tesiri yiiksek sosyal medyay1 kontrol eden, global komplo (gizli plan) ve ittifaklardan
giic alan tahripkar ceteler Covid-19 laboratuvar modifiyeli iiriin operasyonuyla sistemi kokten degistirmek istiyorlar.

Medya; basin yaym organlarinin tiimii olarak halkm dogru haber alma kaynagidir. Kigkirtici, yaniltici, sansasyonel (dikkat
cekici), propaganda, dezenformasyon (bilgi ¢arpitma), manipiilasyon (yonlendirme), asparagas (yalan haber), polemik (s6z
dalast) ve misenformasyon (dogruyu gizleme) i¢in verilen haber, yaz1 ve goriintiiler insanlari kamplastirir.

Sosyal medyanm zararlar:

1. Mantikh diisiinme, akil yiirtitme becerisini zayiflatryor, bagimhhg artryor ve depresyona yol agiyor.

2. Kimlik olusumu ve mahremiyet duygusu gelisimini engelleyerek bencillestiriyor.

3. Kisinin bilgisiz oldugu alanda kandirlma ve kétiiye kullanimim artirryor.

4. Is performansi olumsuz etkileyerek verimi diisiiriiyor ve insanlar arasi olumsuz rekabeti artirtyor.

5. Otoriter yonetici ve rejimlerin dijital tetik¢i kullanimina imkan veriyor.

6. Olumsuz paylagimlar bikkmnlik, karamsarhk ve merhamet yorgunluguna yol agtyor.

7. Birgok bilgi ihtiyagmus gibi sunularak bilgi kirliligiyle dikkatler dagitilip gercekler gizleniyor.

8. Toplumsal hayattan uzaklastirtyor, duygu yonlii kigkirtmalar artirtyor, yalan, yanhs haberleri hizla yayryor.

Sosyal medya da ihtiyaglan karsilamada bir aractir. Iyi yonde kullanan iyi niyetli, vicdanli insanlar oldugu gibi kétiiye
kullananlarda olacaktir. Bu alanm varhg, gelisimi, faydali kullanma ve verimliligi i¢in yeni diizenlemeler yapimalidir.

Sosyal medyay1 faydah kullanma yollar:

1. Siber aleme kanuni diizenleme getirilmeli, data (veri), sosyal medya ve finansal okuryazarhk egitimi verilmelidir.

2. Hakaret, asagilama, 6zel hayatin gizliligi, lekelenmeme hakkina iliskin siber alemin ahlaki kodlar1 belirlenmelidir.

3. Ahlaka uygun igerik iiretme, her bilgi ve habere siipheli yaklasma, dogrulama etiketi zorunlulugu getirilmelidir.

4. Cocuk ve genclerin gelisimini olumsuz etkileyen, ahlaka aykir igerikli sitelere adli bir sansiir sistemi kurulmahdir.

5. Sosyal medya hizmeti sunanlar mali ve hukuki muhataplk ve sorumluluklarini kabul edip yerine getirmelidirler.

6. Sosyal medyada, tiim taraflar medeni ve birlikte yasama kiiltiirtinii gelistirecek temiz kullanim yolu bulunmalidir.

7. Sosyal medya ile siber ve biyolojik terdre, dijital diktatorliige, tetikgilige izin verilmemeli, erisim engeli getirilmelidir.

8. Sunulan bedelsiz hizmette insan {iriin goriilmemeli, maddi giicleri smirlandimlarak tekellesmeleri 6nlenmelidir.

9. Sosyal medya yapilarina sirket yarari ile kamu yaran gatistiginda kamu yararini dne alan diizenlemeler getirilmelidir.

10. Intemet sirketlerinin muhtevay yayma, tanitma ve kaldirma yontemleri ve sorumluluklari agik olmahdr.

Web tabanli aplikasyonlar (uygulama) ve ¢evrim i¢i (online) sosyal ag platformlarmimn yogun kullanimi davramgsal
bagmmlilik olan interet, teknoloji ve sosyal medya bagimhhg getiriyor. Bagimlilik; biyolojik, sosyal ve davranis boyutlu
diizelebilen ancak kullanimla tekrar eden kronik beyin hastaligidir. Davramgsal bagimhhk; fiziki bir maddeye dayanmayan
davrams tabanh bagimhlik, internet bagimhhg@ ise interneti asirt kullanma istegini siirlayamama, kullanim kontroliinii
kaybetme, kullanamadiginda gergin davranmaktir. Oyun, bilgisayar, kumar gibi insan-makine etkilesimiyle Kurulan
teknolojik bagimlilik, psikolojik ve sosyolojik sorunlara neden oluyor. Dijital teknolojilerin asira kullanimu dijital demansi
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(biligsel islev bozulmasi) ve nomofobiyi (telefonsuz kalma korkusu) tetikliyor. Care; akilh cihazlar ve sosyal medya
kullanimni azaltip temizlenmeyi saglayacak bir siireyi ifade eden dijital detokstur.

Hayati kolaylastiran, doniistiirlip degistiren; bilgisayarlar, mikroislemciler, nesnelerin interneti, fiber optik kablolar, bilingli
ag teknolojileri, yapay zeka, sensor teknolojisi, biiyiik veri ve bulut bilisim teknolojileri her alam hizla degistiriyor. Bu gelisim,
teknolojiye molekiiler hale getirdi ve nanoteknolojinin gelisimiyle araclar hafifleyip kiigiiliirken bilgi akis hizi toplum hayatini
yeniden yapilandirtyor. Insan, toplum ve kiiltiirleri birbirine yaklastirip etkilesimle degisimi hizlandirdh.

Diinyay1 bir kdy haline getiren medeniyet, insanin ruhundan diinyaya pek ¢ok pencere agmustir. Bu ¢ag, bedenen bir
yerde ve fakat zihnen birgok yerde olmay getiriyor. Bu durum bir rahatsizlik ve toplumsal dikkat daginikligy getiriyor.

Teknolojiye bagimlilik, teknolojiyi kutsallagtrma, insanlik tizerinde giiven ve itaat isteyen teknopoliye dontistiyor.
Insanlik, iiretken yapay zeka teknoloji ile kendine zarar verecek kesifler yaptyor. Atmosferik internetin kaynag olabilecek
Starlink teknolojisi ile her yere smirsiz internet planlamiyor. Starlink (sigircik kusu) teknolojisi; uydudan internet erisimi
icin yer istasyonlartyla birlikte calisarak ¢ok fazla kiictik uydudan olusan uydu takimyildizidir. Bazilar kesifler ve bilim i¢in,
bazilan ordulara ve bir kismi da hedef kitlelere bedava internet sunmak isteniyor. Bedava peynir, fare kapaninda olur.

Yeni mesleklerin dogusu, tiim meslekler icin bazi diizenlemelerle her meslek igin ahlak ilkeleri belirlenmelidir.

Tletisim teknolojileri ahlak ilkeleri; (1) insan ve toplumun daha iyi sartlarda yasamasma katk, (2) zarar verici
davranslardan kaginmak, (3) telif, patent, mali ve manevi haklara saygi, (4) diiriist ve giivenilir olmak, (5) sadece izin verildigi
siirece bilgileri otomatik isleme tabi tutulan kaynaklara erisim saglamak, (6) gizlilik ilkesine saygi gostermektir.

Ozel hayatin gizliligi, patent, telif haklari, igerik kaynagmmn gizlenmesi, iiretilen igerigin olgunlasmadan ve dogrulugu teyit
edilmeden yayilmasi, veri madenciligi, kisisel veri giivenligini saglama, dijital gbzetim, haber ve ticari enformasyon
stirlarnin belirsizlesmesi, yaniltici baglik, nefret sdylemi ve kisinin medyada sadece tiiketici goriilmesi ahlaki degildir.

Toplumun ahlaki gelisimi i¢in aykiriliklara (intemet ve derin sahtecilik) gerektiginde sansiir, (her tiir yayim, sinema ve
tiyatro eserini hitkkiimetin 6nceden denetlenmesi) ve otosansiir (kisi ve kurumun kendilerini kisitlamast) uygulanmalidir.

Derin sahtecilik (Deepfake); goriintiide yer alan bir kisinin yapay sinir aglart kullanarak bar baska kisinin goriintiisii ile
degistirdigi sahte bir medya tiirlidiir. Otomatik kodlayicilar ve tiretken ¢ekismeli aglar olan makine 6grenme tekniklerini
kullanarak mevcut medyanin kaynak medya tizerinde birlestiriimesi ve {ist {iste konmast ile {iretilir.

Sosyal medya paylasimlartyla etkilesim olusturma yontemleri; “begeni”, “paylasim” ve “yorum” seklindedir. Bagka
kisiye ait su¢ olan bir sosyal medya paylasimmm begenmek, yorum eklemek, retweetlemek de suctur. Kisisel veriler, konum
bilgisi, sifre, aktiviteler ve yetenek bilgileri sosyal aglarda, bilgi talep eden 3. parti uygulamalarda paylagmak tehlikelidir.
Dijital miidahale, icerik kaldirma, maniptilasyon artislar kanuni diizenleme ve ahlaka ihtiyaci oldugunu gosteriyor.

Internet ahlaki; gercek hayatta insanlara gosterilen sayg1 ve nezaketin ayniyla internet ortaminda da gosterilmesi,
insanlarin hak ve hukukuna saygili olmada nelerin yapilip nelerin yapilamayacagmim bilinmesidir.

Bilisim meslegi ahlaka; bilisimcinin, meslegin gereklerini yerine getirirken dikkat etmesi gerekenleri belirtir.

Bilisim meslegi ahlak ilkeleri; (1) kisi ve toplumun giivenligi ile saghgm gozetir, (2) adil ve diiriist davranr, (3) glivenilir
ve esit davranir, (4) kisinin 6zel hayatina ve sahiplik haklarma sayg gosterir.

Kanuni zorunluluk ve kanunlart uymay1 degil, goniillii olarak gerceklestirilen ahlaki, “dogru” ve “iyr’” islert ifade eden
kurumsal sosyal sorumluk, kurumun kendi istekleri ile goniillii olarak gerceklestirdikleri uygulamalardir. Sorumluluk sahibi
olmayan ve gérevlerini zamaninda yerine getirmeyip ihmal eden kisi, kurum ve toplumlar agir bedeller 6derler.

Bilginin zaman ve mekam asarak paylasim iletisim hiirriyetini etkilemesi, 6zel hayatm gizliligi, giivenligi ve
mahremiyetiyle ¢atismast nedeniyle internet kullanicilarina bazi haklar tanmmaktadir. internette kullamcilarin haklar; (1)
6zel hayatin gizliligini koruma, (2) kisilik haklar ve kisisel verilerin korunmasi, (3) lekelenmeme hakki, (4) diisiinceyi ifade
hakk, (5) internet yoluyla yonetime katilma hakki, (6) internet tizerinden hak arama ve sikayet hakkidir.

Erkegin toplumda kadina egemen ayricaliklar: olmas gerektigi diistincesi (magoluk) ve siber zorbalia sosyal medya
besik olmamalidir. insan, iletisim ve erisim hiirriyetine sahiptir. Internette uygunsuz kanun dist igerikler indirmek, saklamak,
intihal, fikir ve sanat eserlerini kopyalamak, paylasimla milyonlarca kisiye ulagsacagini bilinerek davraniimalidir.

Canlilardaki sinir sistemini bilgisayara uyarlayarak 6z yonetimli makineler tireten sibernetik bilimi, {iretici yapay zeka
teknolojisi ile dijital insan tasarltyor. Bilgi ve iletisim teknolojisindeki gelisim toplumsal yapiy: hizla etkilemesi iy vatandag
olmayx iyi bir ‘dijital vatandas’ olmaya yoneltiyor. Insanlar yiiz yiize etkilesimden ¢ok online/cevrim ici iletisime gegisle iyi
bir dijital vatandas olma algisi, gercek hayattaki gibi sanalda da hukuk ve ahlaki sorumlu hareket etmeyi gerektiriyor.

Dijital vatandashk (siber/e-vatandashk); bilgi teknolojilerini diizenli olarak ahlaki elestirel, giivenli sekilde kullanma
becerisiyle online dijital ortamda etkilesime giren kisiliktir.

Yapay zeka; gorevleri yerine getirmek i¢in insan zekasim taklit eden, topladig bilgilerle algoritmik egitim deneyimiyle
dgrenmesine imkan veren ve kademeli olarak kendini gelistirebilen sistemler veya makineler. fleri asamada iiretken yapay
zeka, kullanicinmn online yaptif1 arama ve paylagimdan anlam ¢ikarp ne yapmak istedigini tahmine ¢ahgarak insanlart
yonlendiriyor, dneride bulunuyor. Hiir irade ile alindig1 sanilan kararlan yapay zeka kontrol etmektedir.

Devlet, halki ve sistemi siber saldirilardan korumak igin defansif (savunma) siber ordular kurarak caydiriciligy artrmalidir.
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Siber savaglarn artistyla bazi tilkeler 6zel kurulusla maskelenmis ofansif (hiicum) illegal (kanun dis1) siber ordular kurarak
kisi, igletme ve {ilke diizenlerine saldirilar yapilabiliyor. Bunu 6nlemede tiim taraflara gorev diisiiyor.

Siber (sanal) saldmlarm artistyla kisi ve kurumlarm veri tabanlarmdaki bilgilerin giivenliginin 6nemi artmaktadhir.

Siber giivenlik; kisi kurum ve devletin bilgisayar, sunucu, mobil cihaz, elektronik sistem, ag, alt yap, bilgi ve verileri
kotii amach saldirilardan koruyan bilgi teknolojisi giivenligi uygulamasidir.

Intemetten espiyonaj (istihbarat) toplayan “iicretsiz yazilim” ile perdelenip maskelenen saldinlara karst savunmak icin
sorvery (sunucu) ve isletim sistemi uzmani bilisimcilere ihtiyag artiyor. Ayrica, Deep Web (internetin arama motorlari ile
erisilemeyen boliimii) ile yapilan siber operasyonlar stirekli artiyor.

Her sistem bir zafiyet icerir. Sanayinin gelisimi ile nesnelerin interneti (10T), siber saldir, siber zorbalik, troll saldirilart ve
phishing (oltalama, yemleme) yontemiyle nitelikli dolandiricilik artiyor. Bundan kurtulmanimn yolu, disaridan erisilemeyen
sorvery (sunucu) sistemini kurup, koruma 6nlemleri gelistirip siber caydiriciigi artrmaktir. Ofansif (hiicum) grubun,
defansif (savunma) saldirilart i¢in kurumda siber olaylara miidahale ekibi gerekir. Modem hayatin teknoloji ve internete
bagimli hale gelisiyle bu alanin glivenligine jeomanyetik firtialar ve akimlar biiyiik tehlike olusturuyor.

Bilisim sektoriindeki gelismeler her alana yayiliyor. Artan veri trafik yogunlugu ve farkli uygulama ihtiyaglarma cevap
vermek i¢cin 5G teknolojisinde (5. Nesil telekomiinikasyon hizmeti) standartlart gelistirilerek 6G’ye gegiliyor. Bu
teknolojilerle sosyal hayatta pek gok islem internet tizerinden yapilmasiyla ziyaret edilen her adres ve her veri kaydediliyor.
Akilli mobil telefonlarin kullandigy hiicresel aglarda bulunan teknolojik alt yaptyr yeni kurallar ile yeniden yapilandirmak,
tiim elektronik cihazlart monitdr ve televizyonlan akilh telefona baglayarak ¢ok hizh intermete giris saglantyor.

Yapay zeka ve makine 6grenmesi gibi tekniklerle insan ve ¢evre biitiinlesiyor, nesneler birbiriyle haberleserek insanlara
hizmet sunuyor ve bir¢ok sektoriin dijitallesmesiyle veriden veri tiretimi atryor. Siber giivenlik tehditlerinin artigi, klasik
giivenlik tedbirlerine ek yeni giivenlik teknolojileriyle donatiimasi 6G ile miimkiin olacaktir.

Siber ortam, bazi siber zorbaliklar beraberinde getiriyor.

Siber zorbalik; utang verici, kaba davrans, kiiftirlii konusma, tehdit, taciz, negatif yorum ve goriintiileri sanal alemde e-
posta, mesaj, web siteleri, sosyal aglarda kasith gerceklestirme fiilidir.

Siber zorbalk davramslan; (1) dedikodu, (2) manipiilasyon, (3) taciz, (4) 1srarlt takip, (5) trolleme, (6) olumsuz yorum,
(7) mahrem bilgileri sizdirmak, (8) sahte hesapla uygunsuz yayin, (9) kandirma, (10) saygisizlik ve (11) diglamadir.

Intemnet kullanicilar, sosyal aglarn sundugu hizmetleri giinliik hayatta kullanmmi ile web tabanh mobil platformlarda farkl
giivenlik riskleri olusturuyor. Intemet korsanlari, web veya mobil uygulamalarla yiiklenen casus yazhmla intemette
gezinme, satin alma, klavye tus vuruslar, kredi karti, parola, oturum agma bilgilerini elde ederek kotiiye kullanabiliyorlar.

internet korsam (hacker); intemet iizerinden, sahtecilikle veri avcilig1 yapan, teknik bilgi ve yetenekleriyle gesitli
programlart kodlarm kiran, icerik sahiplerinin verilerine izinsiz, kanun dist ulasan ve bunlari ¢ikar igin kullanan zararh kisidir.
Bazi internet korsanlari tamamen zararsiz olmay1 amagladigi gibi bazilari da her firsati ¢ikarlari igin kullanabilir. Bunlar; (1)
beyaz sapkali (white hat) hacker; iyi niyetliler, (2) siyah sapkal (black hat) hacker; kétii niyetliler, (3) yazilim hacker, (4) gri
sapkah hacker, (5) hacktivist, (6) lamer, (7) script kiddie ve (8) phreaker olarak ¢esitlenmektedir.

. Siber saldirt: Elektronik sistemlere viriis, trojan (mesru kilikh kotii yazilim), planh ve koordineli simple (basit) aglar ve
deep web (internetin arama motorlart ile erisilemeyen boliimii) gibi network agi tizerinden yapilan davranstir.

. Siber giivenlik uzmam: Hizmet verdigi kurumun elektronik bilgi sistemini koruyan siber ag ve bilgisayar uzmanidir.

. Siber savas: Bir devletin elektronik sistemlerine virtis, trojanle (mesru kilikh viriis) planh ve koordineli yapilan saldir.

. Siber ordu: Kamu kurumlarinin elektronik bilgi sistemlerini siber saldirilardan korumak igin uzmanlardan kurulu yapr.

. Niifuz casusu: Dris gliclerce yetistirilip, ¢ikarlar i¢in devletin kilit noktalarina yerlestirilen etki elaman, ajamdir.

. Alg1 yonetimi: Insan, devlet ve topluluklarmn algilarm belirli bir yone sevk etmek, duygu, motivasyon, istihbarat, dis
iliski ve resmi eylemlerini etkilemek i¢in yapilan yaymlar veya secilen bilgileri, gostergeleri inkér etme faaliyetidir.

. Internet korsam (hacker): Intemet iizerinden, teknik bilgi ve yetenegiyle programlarm kodlarim kiran, igerik sahibi
cesitli kisi ve kurumlarin verilerine izinsiz, kanun dis1 ulasan ve bunlar ¢ikar i¢in kullanan zararl kisidir.

. Siber sug: Kisi, grup veya kurumlarmn bilisim sisteminin giivenligini ve buna bagh verileri ve/veya kullanicisim hedef
alip onurunu zedeleyen, fiziki, zihni dogrudan veya dolayh zarar verme kasti ile bilisim sistemi kullamlarak iglenen sug.

. Kisisel veri: Kimligi belirli veya belirlenebilir gercek kisiye iliskin her tiirlii bilgilerdir.

. Kisisel verilerin korunmasi hakk: Kisisel veri islenmesinde, bilgilendirilme, verilere erisme, bunlarin diizeltilmesi
veya silinmesini talep, hak ve hiirriyeti koruma ile amaglart dogrultusunda kullanihip kullanitmadigini 6grenme hakkidir.

Menfaatlerine gore kavram gelistiren emperyalistler bilgi, tecriibe, askeri imkan ve kabiliyetleri ile kimyasal, biyolojik,
niikleer ve psikolojik yeni savas teknolojileriyle diger tilkeleri somiiriiyorlar. ‘Haberlesme olmadan, muharebe olmaz.’
anlayistyla ulasimi kolay olan; sosyal medya ile topladiklar bilgiler ve niifuz casuslartyla hakimiyet siirdiirmektedirler.

Giinesten siiper gii¢ alan teknolojiler, 1m silah1 ve kuantum bilgisayarlar, yapay zeka ile yiiriitiilen operasyonlar, gen,
robot ve devletleri doniistiiren yeni teknolojiler, blockchain (blok zinciri) teknolojisi ile veri kayitlari, internette kullanict
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kimligini tespit eden ve giivenlik duvarim asan teknolojik gelisim savunma sistemlerini 6nemli hale getiriyor.

Siber saldinlara kars1 koruma yontemleri:

1. Giivenlik zafiyetlerine karsi sistemi siirekli tarama ve giincel tutulmasi.

2. Yonetici ve calisanlarin siber giivenlik farkindahik programlar ile biling diizeylerinin artirilmast.

3. Kurum networkii (agr) tizerindeki her tiirlii aktiviteyi kaydederek verilerin yedeklenmesi.

4. Giivenlik duvan olusturularak ag giivenliginin saglanmast.

5. Orijinal parolalar olusturulmasi ve bilinmeyen e-postalarin engellenmesi.

6. Kullanici egitimi Ve risk yonetim sisteminin kurularak, siber saldir1 zararlarinin simiilasyonlarla test edilmesi.

7. Zorunlu olmadik¢a yabanci giivenlik tiriinleri yerine yerli ve milli tiriinlerin tercih edilmesi.

Kullanici ve gizlilik sézlesmesiyle hissedilen giivenlik kaygsi, “kisisel veri giivenligi”, “mahremiyet” konulari, toplumda
onay ve kabul gorme, sosyal statii kazanma, saygmlik ve tanmirhk istegiyle sosyal medyada yapilan paylagimlar bir veri
tabanma kaydedilip izlenmektedir. Kisi ve kurum verileri gelisen teknolojiyle farkh platformlarda kolayca islenip
aktarilabilmektedir. Bu durum kisi ve kurumlara tiriin sunanlar agisidan kolaylik ve avantaj yaninda, istismari da getirir.

Sosyal medya kullanimmin yaygmlagmastyla, e-ticaret siteleri, sosyal medya hesaplar tizerinden ahigverisler artmaktadr.
Cogu arastirmanin ortak sonucu; tiiketiciler sosyal medyay arastirma yapmak, hesaplarini, giinceli, arkadaslarm takip ve
insanlarin diistincelerinden faydalanmak i¢in kullanmaktadir. Tiiketici ve tireticiler sosyal ag tiirlerinden faydalaniyorlar.

Sosyal medya, tiiketicilerle daha 1yi ve etkin bir iliskiler kurmayi saglayan yeni teknolojiler ve yeni araglar olarak {iriin
hakkinda tiiketici goriisiinii 6grenmesiyle isletmeye sosyal medya lizerinden {irlin pazarlama firsatlari sunmaktadir.

Sosyal medya pazarlamasi (social media marketing); marka ve tiriinleri sosyal medya platformlarinda tanitma,
sergileme, reklam ve bilinirliligini artrmak igin igerik iiretip yaynlama tizerine kurulu pazarlama yontemidir. Bu pazarlama
teknigi ile tiiketici topluluklar olusturulabilir. Bu tiiketici grubu tizerine online (gevirim i¢i) lirlin pazarlamasim yapilabilir.

Sosyal medya pazarlama siireci; (1) dinleme, (2) tamimlama, (3) ¢oziim {iretme, (4) test etme, (5) izleme, (6) baglanma
ve (7) biiyiitmedir. Sosyal medya pazarlamasi hem tiiketiciler hem de isletmeler i¢in daha 6nemli hale gelmektedir.

Isletmelerin bagarist tiiketicileri iyi tammmadan gecer. Tiiketicilerle ilgili birgok veriye agik kaynak sosyal medyadan elde
edilebilir. Yeni tiiketicinin kararlarmi nasil verdigi ve nasil yasadigini anlamak igin isletmeler tiiketiciyle iletisime gecerek bag
kurarlar. Sosyal medya yeni tilketicilerin satm alma siireglerini kisaltns, akalli tercih, beklenti ve giiglerini arttumugtir.

Yeni tiiketici; tiriinleri arastirip incelemeye odakli, sosyal medya lizerinden daha kisa siirede karar vererek ve daha akall
secimler yaparak satin alma davranisim gerceklestiren tiiketicidir. Tek tip ve {irlin odakh arz yaklasm yetersiz kalmugtir.

12.8. Tiiketim Kiiltiirii ve Tiiketici Bilinci

Gelismis toplumlarda modern tiiketim, sanayi devrimi ile baslamus, tiretim artiglart ve refah devleti uygulamalartyla alt
toplum tabakalarma dogru yayilmus, ihtiyag, tiretimi tiretimde tekrardan tiiketimi tetiklemesiyle hizlanmustir.

Tiiketim; belirli bir ihtiyaci karsilamak i¢in mal veya hizmeti edinme, sahiplenme, kullanmadir. Mal ve hizmetlerin insan
ihtiyaclarmi karsilamast i¢in kullanimi olan tiiketim, insanm dogumdan 6nce baglayan ve liimden sonra da mezar yeri,
mezar tast, kefen bezi gibi kismen devam eden bir faaliyettir.

Tiiketim, kiginin ihtiyacim karstlayarak rahatlama, sosyal statii elde etme ve bunun {izerinden tatmin arama araci haline
gelmigtir. Bu gelisim tiriinlerdeki bazi liiksleri standarda déntistiirmesi, stirekli reklam ve yeniden pazarlama, pazar canh
tutma, tilketim kiiltiiriinii pompaltyor. Uriinlerin artan dzelliklerini anlayip dogru karar icin nitelikli bilgiye ihtiyag artryor.

Gosteris tiiketimi; reklam ve sosyal medya iizerinden abartilip kabartilan yapay ihtiyaglar, asir, 6lgiisiiz artan tiiketim
cilgmligidir. Tiketim seklini ihtiyaglar degil de arzu ve istekler belirlediginde liikks sayilan pek ¢ok tiriin zaruri ihtiyag olur.
Snop (seckin kimselere zenen, onlarm davrans, diisiince ve yasayislarm taklide cahsan kimse, ziippe) gosteris i¢in tiiketim
yapar. Tiiketim, ihtiyaglar karsilayan arag olmaktan ¢ikip amag olunca hayatin anlanmu tiikettikleriyle lgiiliir.

Tiiketim islevi; Keynesyen makroekonomik analizde bir ekonomide toplam tiiketim harcamalari ile bu harcamalar
etkileyen kullanilabilir milli gelir arasindaki arti yonlii iliskinin matematiksel anlatmmudir. Tiiketim, gelirin bir islevi olarak
ifade edilse de insan, hi¢ geliri olmasa da yasamak i¢in tiiketim yapmak zorundadir. Kisi i¢in tiiketim, ailenin ihtiyaci olan
tirtinlerin satm alim i¢in yaptig1 harcamalar toplamudir. Tiiketim harcamalart o ekonomideki harcanabilir gelire baghdir.

Tiiketimi etkileyen faktorler; (1) kisinin geliri, (2) hayat sekli ve aile yapis, (3) aliskanliklari, (4) ileriye doniik karar ve
beklentileri, (5) tilkenin ekonomik sartlari, (6) tilkenin vergi ve para politikasidir.

Tiiketicilerin birgok aligkanlig1 online platforma tagimmasi, geleneksel tireticilerin is modelleri dijital diinyaya entegre
olmasi e-ticareti gelistirmektedir. Kullanictyr igerik tireterek katihmini saglayan 2.0 web sitelerini yaygmlasmastyla karsihkl
ve es zamanh iletisim, bilgi, haber, fotograf, video, yaz1 gibi {iretilen igeriklerle herkes biiyiik bir medya alam olusturmastyla
tiretici ve tiiketici kavramlan yeni bir boyuta kavusuyor. Boylece, tiiketici, artik sadece kendisine sunulani alan degil, ayni
zamanda iireticiyi yonlendirerek kontrol eder hale geliyor. Ureticiler ise sosyal aglar aracih ile isimlerini, markalarin,
tirtinlerini duyurma ve cesitli kampanyalar diizenleyerek genis kitlelere ulasma imkani bulmuslardr.

Intemet iizerinden giivenli ddeme saglayan e-ticaret alaninda gelistirilen; kredi karty, elektronik para gibi giivenli 5deme
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araclar tiikketimin/e-tiiketimin boyutunu artirmakta ve tiiketici davramslarii da degistirmektedir. Tiiketiciler, siparis kolaylig,
zaman yetersizligi, genis iiriin segenegi, indirimli {iriin takibi, karsilagtrmali {irlin fiyat ve iglevlerini gérme, tasima ve teslim
kolaylig interet {izerinden sanal ortamda aligveris artiyor ve normal ticaret igerisindeki payr yiikseliyor.

Tiim insanhgmn ortak degeri olan kaynaklar1 verimli kullanmada her insan sorumludur. Uretim ve tilketimle artan
sorunlarm ¢oziimii taraflarin bilingli davranislan ile olur. Tiiketim talebi, tiiketicinin ekonomik durum, zevk, istegi ile artip
azalabilir. Israfla talebin agm artis1 kisi ve iilke ekonomisini zorlar. Sanayi devrimi ile iiretim ve tiiketim tiim topluma
yayihmustir. Thtiyag, iiretimi {iretimde tekrardan tiiketimi hizlandirmakta, globallesme ile de tiiketim kiiltiirii yaygmlastyor.

Zorunlu ihtiyaglar igin yapilan tiiketme faaliyeti zamanla modem hayatin gerektirdigi tiiketim aligkanligina ve zorunlu
olmadig1 halde sadece tiiketme i¢in tiiketim egilimlerine ve liiks tiiketime doniisiiyor. Tiiketim kahbi veya kiiltiiriindeki
farkhlasma, yasam tarzina hizli bir degisimi getirerek toplum degerlerinden uzaklasan bir titkketim kiiltiirii ortaya ¢ikiyor.

Tiiketim kahbi; tiiketimi gerceklestiren kisilerin ahigverislerini kiiltiir degerleri ve yasam tarzlarina gére diizenleme
seklidir. Bu kalibm degisiminde, teknolojik gelisim, ekonomik refah ve kisisel gelir artisi ol oynar. Tyilesme ve gelismeler,
kisiyi bazi tiiketim faaliyetlerinde rasyonellikten tatmin olma, haz alma noktasmna getirebilir. Kriz donemlerinde ise tiiketim
kalibi talep egilimini azaltic1 yonde gelisir ve farkh gelir grubundaki tiiketicilerin tiiketim kaliplarii degisik sekilde etkiler.

Tiiketim Kkiiltiirii; tiiketicilerin gogunlugunun statii arama, ilgi uyandirma, kiskanghig tesvik ve yenilik igin tirtinleri
biiytik bir istekle arzuladiklart ve bunu elde edip sergileyerek gostermeleridir. Bu kiiltiir, kaynaklarin hesapsizca tiiketildig;,
tirettiklerinden fazlasini tiikettikleri, bagkalarim hayat tarzlan ile yargiladiklan, statii aradigy, tirtinlerin insanlardan daha
6nemli hale geldigi, degerlerin yozlastigy, tirtinlerin stirekli yer degistirdigi bir ortamda var olma halidir.

Satin alma ve tikketme hedefinin hizla fayda saglama beklentisi yerine gosterise yonelmesi, beraberinde tecriibeleri,
duygulart ve sosyal statiileri i¢ine alan tiketim kiiltiiriinii ve yapisint sekillendiriyor. Tiiketim toplumunun kiiltiirii olan
titketim kiiltiiriiniin topluma yansimalari sembolik tiiketim, hedonizm (hayati haz géren) ve materyalizm olmustur.

Israfa dayal, aymaz, umursamaz, evreyi kirleten bir tiiketim olumsuz bir kapitalist kiiltiirdiir. Insam “tiiketen varlik”
olarak goéren burjuva ekonomisi, otoriter sermeye ile metalasan kiiltiir tiriinlerini pazarlamak igin her tiir enformasyonla,
toplum tiiketilecek {irline talip hale gelinceye kadar ¢ahsir. Kiiltiir tirtinlerinin endiistriyel madde haline gelisiyle olusan kiiltiir
endiistrisi, tirlinleri standartlastirip tiretim, tamitim, dagitim ve tiikketim teknikleri uygun hale getiriliyor.

Medya, aligveris merkezleri ve kredi sistemiyle tilketimde olusan hayat anlayisi, tirtinlerle insanlarn diistinceleri,
degerlerinin satildigy bir sosyal sistemle kapitalizm ideolojisini dayatryor. Globallesme, anlayis ve kiiltiirde insanlar ortak bir
anlayisa yaklastirirken, farkliliklan da ortadan kaldirtyor. Kendilerini “Diinyanin efendileri” ilan eden elit bir kesim, yeni
diinya diizeni ile tek devlet, tek din, tek ekonomik sistem (kapitalizm) ve tek diinya tiiketicisini kendisine baghyor.

Kitleler zamanla, ihtiyag ve beklentiler degisir, gergek ihtiyag olmayan birgok tirlinii ihtiyagmus gibi algilamaya baslar.

Tiiketim kiiltiiriinii yayginlastiran faktorler; (1) iletisim araclar, (2) dijital reklamlar, (3) moda ve popiiler kiiltiir, (4)
ahgveris merkezler, (5) globallesme ve sosyal medyadir.

Tiiketim gerektigi kadartyla yapildiginda faydah iken asir1 ve kontrolsiiz yapilmasi kaynaklari israf eder. Asir tiiketim,
liiks talepler ve kredi kartt kullanim karsilagilan en biiyiik sorundur. Thtiyag olmayan ihtiyag gibi gbsteren reklam tiiketimi
koriikliiyor, islevsel tirtinlerle faydaci olmaktan ¢ikarip hedonik (hazct) eglenceye dayal tikketimi yaygmlastirtyor.

Tiirkiye nin tiikketim ile Batih bir hayat tarzini inga stireci Tanzimat’la basladi. Seckinlerin insa ettigi Batih hayat tarzryla
sekiiler (dinden bagmmsiz) tiiketim kiiltiirii, halkin inga ettigi hayat tarziyla tiiketim kiiltiiri farklidir. Segkinler, herkesin
tilkettigini degil tiiketemediklerine yonelerek, konumuna uygun, nadirlik ve erigim kisithhig1 gibi ayirt edici tirtinler kullanirlar.

Globallesmenin bir ayag: olan tiiketim kiiltiirii geligen tilkelerde etkisi daha biiyiiktiir. Globallesen tiiketim kiiltiirii;
kapitalist tilkelerin hayat tarzim uluslararas: sirketler aracih ile biitiin diinyaya benimsetmedir. Biitiin insanlar aym tiir
yiyecek, igecek, elbise, arag-gerec ve eglenme gibi tek diize bir tiiketim kiiltiiriine hizla yol aliyor.

Tiiketim kiiltiiriiniin toplum iizerine etkileri:

1. Kisa, 6zensiz, ¢abuk tiiketilen climleler ile konusan ve yazisan, siirekli kosusturan bir toplum ortaya ¢ikryor.

2. Giinii, am yasamak, yarin diisiinmemek toplumun felsefesi haline geliyor.

3. Hiz arttik¢a tatminsizlik artryor ve “kullan at” tiiketimin ideolojisi oluyor.

4. Zay1fi koruyan sistemin olmadigt tilkelerde tiiketim kiiltiirii, israfa dayah, yok etmeye doniik bir tiikketim halini aliyor.

5. Gosterisei tiiketim, daha ¢ok tiiketimle makam veya paranin giictine gore toplum yeniden sekilleniyor.

6. Tiiketimin bir kiiltiir halini aldigy, tiiketilen iiriine gére toplum siniflara ayrihyor.

7. Geligmis tilkelerden tiiketim aliskanhklarinin transferi, ayni1 zamanda kiiltiir transferini de getiriyor.

8. Hizh yasam i¢inde sayg1 ve gelenekler unutuluyor.

Tiiketicilerin bir kismu akli ile degil duygulartyla hareket eder; ¢ogu zaman kiyaslamak ve akill davranis yerine hedonik
(haz) olam tercih eder. Hayatin devamm igin gerekli olan tikketim “diisiiniiyorum, dyleyse varim” iddiasiyla baglayan
seriivenini “tiiketiyorum, dyleyse varim” noktasina getirmistir. Emporium marketlerde “herkese her sey” slogantyla
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tikketim asin sekilde yaygmlastirilarak “daha ¢ok satn al, simdi satin al ve mutlu ol”” anlayis1 dayatihyor. Yogun endise ile
yasayan insan tiikettigi dlctide mutlu olacagini zannediyor. Yumusak kalpli insanlar tizerinden tiiketimi artirict gelistirilen
diizmece 6zel giinlerle artan tiiketim kiiltiirline analitik ve elestirel bir bakis acistyla yaklasmak ve degerlendirmek gerekir.

Kisi, israf etmemek, mesru olmak, zillet ve dilencilige sebep olmamak sartryla tilketim yapabilir. imkanlar israf eden
miistif zillete, dilencilige ve sefalete diiser; israfa giden para ¢ok pahah, karsihgmda kisilik, seref ve haysiyet riisvet almiyor.

Asin tiiketimin nedenleri:

1. Tiiketimin bir statii olarak goriilmesi ve bagkalarinin yasam tarzlarina imrenip onlarmn sahip olduklarini istemek.

2. Ne kadar ¢ok seye sahip olunursa o kadar ¢ok mutlu olunur diistincesinin yayginlasmast.

3. Hep daha fazlasim istemek, duyumsuzlugun artis1 ve psikolojik aglik.

4. Kariyer ve yiikselme hirsinmn yayginlasmast.

5. Liiks tiiketim tiriinlerinin karsilanmasi zorunlu ihtiyag olarak algilanmasi.

Insam tiiketen yapida gdren sermaye, metalasan kiiltiir {iriinlerini pazarlamak igin tilketiciyi sekillendirmesiyle ortaya
kiiltiir sanayi ¢iktyor. Insanm pek ¢ok 6zelligi gz ardi edilerek salt tiiketen varlik gériiliiyor. Globallesme, anlayis ve kiiltiirde
insanlar1 ortak anlayisa yaklastirtyor, farkhliklari ortadan kaldirtyor.

Asin tiiketimin sonuclan:

1. Asir tiiketimle olusan ¢evre kirliliginin tahribata ve global 1smmaya sebep olmastyla tiim canlilarin zarar gérmesi.

2. Daha kisa siirede tiretilip sunulan {irtinlerin sagliklt olmamasi ve insan saghgma zarar vermesi.

3. Maddi durumu iyi olmayanlar geri plana iterek olumsuz psikoloji olusmast.

4. Insanlar gercek ihtiyaglarina gore degil yanhs yonlendirilerek gereksiz tiiketimle israfa yonelmeleri.

5. Uretim icin dogal kaynaklarm asirt kullanmn sebebiyle gelecek nesillerin hayat alanlarmmn tehlikeye girmesi.

6. Thtiyag fazlast iiriin almak, stok yapmak, diger insanlarm bu iiriine kolay ulasimim engellemek.

7. Yoksulluk sebebiyle yeterli zaruri gidaya ulasamayan insanlarin ter6r ve anarsiye yonelme ihtimali.

8. Asirt tiiketim ve gelir dagilin adaletsizligine karsi toplum vicdanimnin belirli bir noktadan sonra baskaldirma ihtimali.

Smirlandinlamaz ahigveris tutkusuyla aligveris yaparken gecici olarak mutlu olup fantezilerini gergeklestirmekte, bittiginde
ise birdenbire ¢cokmekte ve mutsuz olmaktadir. Bu “bagimlihik’ haliyle kisinin kendini gergeklestirmek icin tiikketiyor olmast
yerine, bizatihi kendisi tiiketim tarafindan tiiketilmesidir. Bunun ileri boyutu Kaliforiya sendromudur.

Kaliforniya sendromu; kisinin kendinden baska kimseyi énemsemeyen, kendini evrenin merkezine koyan, zevke
diiskiinliik, bencillik, yalnizlik ve sonucu mutsuzlugu getiren, toplumsal degerlerin anlamimi kaybedisiyle kisiye deger kaybi
getiren durumdur. Sadece kendisi i¢in harcama yapan, sorumluluklarim g6z ard1 eden “‘baskast acliktan 6lse bana ne” diyen,
baskalar i¢in kaygi duymayan hayat tarzidir. Eglence, haz, para kazanma ve harcamayi felsefe goren, hayati tiiketmek icin
yasadi, tiiketimin ve eglencenin dozunu artirtp seklini degistirdigi israfa dayal anlaysstir.

Erken yasta para ve glice kavusan ve bunu yanhs kullanan, 6z yonetim becerisi gelismeyen insan birgok sorunla karsilasir.
Kisi davraniginy, kendi gelistirdigi kural ve degerlere gore yonetmesi olan 6z yonetim ile kendine liderlik bir ihtiyactir. Bilgi
toplumu, insanin yetenekli olmasini ve bunu siirekli gelistirmesini gerektirir. Bilingli toplum, tiiketimin insan1 mutlu
etmedigini ve artik siirdiiriilebilir tikketimin sanat oldugu ve bunun en iyi sekilde yonetilmesi geregini bilir.

On ikinci Béliim Sorulan
Tiiketici egitiminin temel amaglart neler olmahdir?

Tiiketici bilinci nedir ve tiiketici bilincinin ekonomiye etkisi nasildir?
Tiiketici hareketi nedir ve nasil gelismistir?

Diderot etkisi (domino etkisi veya tiiketir etkisi) nedir?

Tiiketici hareketinin dnem kazanma nedenleri nelerdir?

Dijital doniisiim nedir ve dijital doniisiimiin sagladig: faydalar nelerdir?
Siber giivenlik ve siber saldirt nedir?

Siber saldirlara karst koruma yontemleri nelerdir?

Sosyal medyay faydah kullanma yollar nelerdir?

10. Siber zorbalik ve siber su¢ nedir?

11. Tiiketim kaliby, tiiketim kiiltiirti ve globallesen tiikketim kiiltiirii nedir?
12. Tiiketim kiiltiirlin{i yayginlastiran faktorler nelerdir?

13. Tiiketim kiiltiiriiniin kisi ve toplum iizerine etkileri nelerdir?
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13.1S AHLAKI

Is; sosyal etkilesim siirecinde paydaslar etkileyen mesleki faaliyettir ve genel ahlak iginde kendine 6zgii kodlar vardr.

13.1. Ahlak Kavram ve Gelisimi

Toplumun olusum, gelisim ve huzurlu yasaminda o toplumu olusturan insanlar arasinda uygulanan dini, ahlaki, gelenek,
gorenek, orf, adet, hukuk kurallar ve insan haklar toplum hayatim diizenleyen temel kurallardir.

Toplum hayatim diizenleyen kurallar:

1. Din Kurallar: Din; ibadet, itaat, iman, amel, takva, ahlak, tevhit olarak insanlara Allah tarafindan peygamberler ile
teklif olunan kanunlandir. Insana diinya ve ahiret saadetini gdsteren, Allah ile kul arasinda, insanmn insanla ve toplumla
iligkileri iceren dini kurallar toplum hayatint diizenler. Din; insan ve evrenin yaratihg amacini belirler.

2. Ahlak Kurallan: Insan davranisini iyi ve kotii diye niteleyen, yapilmasi ve yapiimamast gereken davranslari
belirleyip insan hayatin diizenleyen kurallardir. Din kurallart ile i¢ ige ve bazi dini kurallar ayni zamanda ahlak kuralidir.

3. Gelenek ve Gorenek Kurallan: Gelenek; toplumda kusaktan kusaga gecen, yaptmm giicii olan, toplum {iyeleri
arasinda manevi baglan giiclendiren her deger, aliskanlik, tore, bilgi ve davramstir. Gorenek ise toplumda uyulmasi gereken
saygl, nezaket, konusma, yeme, icme, giyim, bayram ve diigiinlerde nasil davranilacagini belirleyen kurallaridir.

4. Orf ve Adet Kurallar:: Belirli aliskanlikla yapilan davrans sekillerinin toplumda yerlesme, tekrarlanma gerektigi
inancinn yaygmlasmasiyla toplumsal degerler olan 6rf ve adet kurallar olusur. Orf: yasaklarla belilenmeyen halkm
kendiliginden uydugu gelenek, adet (tore) ise bir toplulukta 6teden beri uygulanan, tekrarla aliskanhk haline gelen kuraldir.

5. Hukuk Kurallan: Kisilerin toplumla, birbirleriyle, devletle iliskilerini, haklarini, yiikiimliiliikklerini diizenleyen ve
uyulmast kamu giiciiyle saglanan kuralladir. Kanunsuz sug ve ceza olmaz kuraliyla, toplum hayatim diizenler.

6. Insan Haklan: Tiim insanlarmn sahip oldugu temel hak ve hiirriyetler, insanm insan olarak diinyaya gelisi ile birlikte
elde ettigi haklardir. Temel insan haklan; (1) yasama hakki, (2) saghk ve egitim hakka, (3) miilkiyet hakki, (4) seyahat ve
iletisim hakki, (5) kanun 6niinde esitlik hakka, (6) hak arama hakki, (7) segme ve secilme hakki, (8) 6zel hayatin gizliligi
hakki, (9) diistince ve ifade 6zgiirliigii, (10) din ve vicdan 6zgiirliigii, (11) devlet hizmetlerinden esit faydalanma hakki. Bu
haklar, devlette uygulanmas1 zorunlu evrensel haklardir. insan haklarmm kabulii, devletin gelismislik diizeyini gosterir.

Ahlak sozcligii, Arapca kokenli, huy, seciye, mizag, tabiat ve karakter manasinda hulk kelimesinin ¢ogulu, etik (ethics)
ise etimolojik olarak Yunanca “‘ethos-ethikos™ kelimesinden tiireyen ve “ahlak sistemi, gelenek-gorenek, karakter, kisilik,
insan davranisi, ilke” anlammdadir. Moral ise Latince ‘mos’ sozciigiinden Almanca moral, Fransizca morale, Ingilizce
morals olarak kullanilir. Ahlak, daha ¢ok gelenek ve kiiltiirle ilgili anlam tagir, etik ise daha ¢ok felsefi bir igerik tagir.

Ahlak; toplumda iyi ve kotii diye nitelenen deger yargilarina gére yapilmasi veya yapilmamasi gereken davraniglara
iliskin kurallardir. Insanim iyi veya kotii olarak ifade edilen manevi nitelikleri, huylari, bunlarin etkisiyle ortaya konan iradeli
davranslardir. insanlarin ruh ve benliklerinde yerlesik olan, dogustan veya sonradan kazanilan iyi-kotii, giizel-irkin egilim,
davranis ve hareketlerdir. Kiside devamhlik olusturan, meleke haline gelen, terki miimkiin olmayan huylardir. Ahlakin temeli
edep ve hayadir. Edep; iyi davranis, nezaket, zarafet, haya ise kisinin yaptig1 bir isten utang duymasidir.

Bazi davranislara tistiin degerler yiiklenerek yapilmasi tesvik edilir. Tiim dinler 6nce ahlak der. Yasalan ¢evre ahlak
tizerine etki eder. Toplum, ahlak iizerine insa edilir. Ahlak kurallarn, kisilerin davranislarmi diizenlemede 1yi-kotii ve dogru-
yanlis davranisin ne oldugu belirtir. Ahlak, dini, 6rfi, milli 6gretilerden edinilen hareket ve davraniglar olarak diizenleyici,
toplumsal barisi, huzuru saglayicidir. Kisi yaptigi isi once ahlaki degerlere gore vicdani, sonra kanunlara gore degerlendirir.

Ahlakin temel 6zellikleri:

1. Ahlak, kisi veya topluluga 6zgii olmayip farkli isimlerle tiim toplumlarda vardir.

2. Ahlak, toplumun birlikte yasama kiiltliriinii gelistirir.

3. Ahlak, insanmn i¢ aleminde tutarliligi, beden ve ruh biitiinliigiinii saglar.

4. Ahlak, dviilen huylan kazanmak, yerileni terk etmeyi gerektirir.

5. Ahlak, inang, adet (tore), gelenek, diistince farkhliklar tiirlii ahlak kavramlarmi ortaya ¢ikarir.

Etik; insanlarm kurdugu kisisel ve toplumsal iligkilerin temelini olugturan kurallari, degerleri, normlari, dogru-yanhs, iyi-
kotii olarak ahlaki agidan aragtiran, fikir yiiriiten bir felsefe dalidir. Etik, ahlaki olanin 6ziinii, temelini aragtiran, insan
davransslartyla ilgili sorunlarn inceleyen felsefe dalidir. Ahlak ve etik birbiri yerine kullanilsa da farklihiklan tartisiimaktadr.

Ahlak ve etik arasdaki farklar:

1. Ahlak kurallar dine, etik ise felsefeye dayanr.

2. Ahlak kurallan kisisel kodlarken, etik kurallar bir grup veya kiiltiir tarafindan izlenir.

3. Kisinin etik degerleri zamanla degisirken, ahlaki degismez.

4. Ahlak kisiye gore degisirken, etik kurallar herkes i¢in aymdir.

5. Ahlak somut, etik ise soyuttur.

6. Etik; dogru ve yanls fiilin teorisi, ahlak ise onun pratige ve uygulamaya dontismiis halidir.
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7. Etik, dogru yagamaya ait diistinceleri, ahlak ise toplumsal kabul, tore, gelenek ve kurallar tizerine kurulu.

Toplum hayatmmn her alanina iliskin bir ahlaktan s6z edilebilir. Boylece farkli ahlak tiirleri ortaya ¢ikar.

Ahlakin tiirleri:

1. Nesnel (Sosyal/Toplumsal) Ahlak: Insanlarn birbirleriyle ve toplumla olan iliskilerini diizenleyen, diger insanlara
kars1 gorevlerini belirleyen manevi, kalbi ve onun disa yansmmast ile fiile doniisen sosyal davrams kurallaridir.

2. Oznel (Kisisel) Ahlak: Kisinin kendi i¢ diinyast ile ilgili, davranslar hakkinda iyi-kotii seklindeki deger yargilaridir.

3. Goreceli Ahlak: Her cografi bolge ve hayat sekline gore degisen, yadirganmadan o toplumca kabul géren ahlaktir.

4. Is Ahlaka: Bir isle ilgili dogru, yanlss, iyi, kotii, adil, haksiz oldugunu gdsteren, isle ilgili ahlaki sorunlar inceleyen, is
veya mesleki davranisin tiim yonleri i¢in gecerli, kisilerin ve kuruluslarm davraniglartyla ilgili inang ve kurallardir.

5. Evrensel Ahlak: Kisisel, milli ahlak kurallan {izerinde tiim insanlar1 kapsamay1 hedefleyen, degistirilemez baglayici
deger dlciitleri belirleyen, duyarlilig ve sorumlulugu olan ahlak sistemidir.

Birbiriyle etkilesimli ¢ok bilesenden olusan sosyal olaylar1 inceleyen sosyal bilimlerin konusu; insanlar arasi iliskiler,
gruplar iginde insan etkinligidir. 19. yy “toplumun 6zgiin bilimi”’ sosyoloji igin kullanihirken simdi ise ahlak, isletme, iktisat,
antropoloji, arkeoloji, cografya, dil bilimi, miizik, siyaset, psikoloji ve tarih gibi akademik alam kapstyor. Giiniimiiz sorunlart
miiltidisiplener (cok disiplinli) ve interdisipliner (disiplinler arast) yaklagimla ele almmakta, bilimler ortak ¢alismaktadirlar.

Ahlak bilimi; iyi, k6tii, dogru, yanhsin ne oldugunu inceleyen, ahlaki davranis kurali koyan ve hangi davranisin iyi
oldugunu gosteren, i¢ alemi disa yansitan sosyal davrans bilimidir. Ahlak felsefesi ise insanin ahlaki boyutu ile ilgilenen,
ahlaki kural, deger ve yargilar inceleyen, iyi, kotii, yapilmasi, yapilmamasi gerekeni belirten felsefe dahdir. Kisinin iyiye
yonelmesi, erdem, i¢ muhasebe, hiir iradeyle ahlaki kurallara uyma ve davranis gelistirme ahlaki felsefenin temelini olusturur.

Hukuk kurallar ile ahlak kurallari toplumun sosyal diizenini kurarlar. Yazili kurallar hukuku, toplumun inanct ile vicdani
sorumluluk yiikleyen yazili olmayan kurallar ahlaki olusturur. Ahlak kurallart hukuk kurallarindan daha genistir.

Ahlak ve hukuk kurallan arasindaki farklar:

1. Ahlak kurallar1 yazili olmayan kurallar, hukuk kurallar ise yazihdir.

2. Ahlak kurallart dagimik, organize olmans nitelikte, hukuk kurallart ise toplu ve sistemlidir.

3. Ahlakin asil yaptirmm vicdandir, hukukun ise devlet giicii ile uygulanan zorlayic1 yaptirmmlardir.

4. Ahlak, yasaketyr insanin vicdanima koyar, hukuk kurallar ise insanin dis alemine koyar.

5. Ahlak, hiir segimlerin hitkmettigi davranislarla, kanunlarin hitkmettigi davranslar arasinda kalan alandir.

Toplumda ahlakin pratige dokiilmesinde; ebeveynler, egitimciler, sosyal bilimciler, din gorevlileri ve kanaat énderlerinin
yan sira, kamu yoneticilerinin mek davranslar sergilemesi 6nemlidir.

Ahlak, giizel ve kotii olarak ikiye ayrildiginda giizel ahlak; edep, haya, tevazu, kanaatkarlik, comertlik, digerkamhk ve
keremdir, kétii ahlak ise yalan soylemek, edepten mahrum olmak, a¢ gozliiliik, bencillik, riyakarlik, kibir ve cimriliktir.

Gilizel ahlak; ilim ve edep 6grenmekle, iy1 insanlarla arkadashk etmekle elde edilir. Kotii ahlak da kétii insanlarla, uygun
olmayan yerlerde, ilim ve irfandan uzak kalarak kazanilir. Kétiiliigii, kotiileri azaltmanin yolu iyiligi, iyileri cogaltmaktir.

. Giizel ahlak; giiler yiizliiliik, comertlik, kimseyi iizmemek, genislikte ve darlikta insanlar raz1 etmeye ¢alismaktir.

. Giizel ahlak; yaratani diistinerek, yaratilanlart hos gérmek, eziyetlerine sabretmek ve insanlara sefkatli olmaktir.

. Iyi insan, iyi ahlakh insandir, yaptig1 iyilikten karsilik beklemez. Her seyi, ziddh kirar, kétii huylar, iyi huylar yok eder.

. Bagkasinda bir ayp goriince, bunu kendinde aramak, kendinde bulursa, bundan kurtulmaya ¢alismal.

. Bizi tenkit edene, kusurumuzu sdyleyene kiziyorsak, biz de bagkalarm tenkit edip kusurunu sdylememeliyiz.

. Insanlar paranin pesinden o kadar hizh kosuyor ki, ahlakin arkadan yetismesi miimkiin degildir.

. Iki yiizlii insan pazar tezgahi gibidir, 5ne iyilerini koyar ama arkast hep ciiriiktiir.

. “Giizel ahlak; senden kesilen akrabam ziyaret etmek, sana vermeyene vermek, sana zulmedeni affetmektir.”” Beyhaki

. “Giizel ahlak, comertlik, bagislayicilik, sabir ve tahammiildiir.”” Hasan-1 Basri

. “Avrupalilar terakkide istikbale ugmalartyla beraber, bizi maddi cihette Kurun-u Vustada durduran ve tevkif eden alti
tane hastaliktir: Birincisi: Yeisin, {imitsizligin icimizde hayat bulup dirilmesi. Ikincisi: Sidkin hayat-1 igtimaiye-i siyasiyede
dlmesi. Uciinciisii: Adavete muhabbet. Dérdiinciisii: Ehl-i imar birbirine baglayan nurani rabitalar bilmemek. Besincisi:
Cesit cesit sari hastaliklar gibi intisar eden istibdad. Altincisi: Menfaati sahsiyesine himmeti hasretmek.” “Fena bir adama
“Iyisin iyisin’ desen iyilesmesi ve iyi adama ‘Fenasm fenasin’ desen fenalasmast ok vuku bulur.” B. S. Nursi

. “Bir insan i¢in Allah’n en biiytik ihsam 1y1 ahlaktir.” Heinrich Heine

. “‘En biiytik seref; giizel ahlaktir. Ahlaksizlara ilim 6gretmek, kaplana kanat takmak gibidir.” Hz. Ali

. “Insanin iyisi, ruhunun yeteneklerini mitkemmellik ve dogru ahlakla uyum iginde, siirekli fiile dken kisidir.” Aristo

. “Insanlar, goriiniisleri ile karsilanir, bilgileri ile agirlanirlar ve ahlaklan ile de ugurlanirlar.”” Mevlana

. “Umumi musibet, ekseriyetin hatasindan ileri gelmesi cihetiyle, ekser nasin (insanlarm) o zalim eshasin harekatina fiilen
veya iltizamen veya iltihaken taraftar olmastyla méanen istirak eder, musibet-i ammeye sebebiyet verir.” B. S. Nursi
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Giizel ahlak 6rnekleri:

1. Yalan s6ylememek, adil, diiriist, giivenilir olmak, anne babaya layikiyla iyilikte bulunmak, akrabay ziyaret.

2. Insanlarm arasim diizeltmek, sir saklamak, insanlarla iyi gecinmek, iyiligi tavsiye ve kotiiliikten uzaklastrmak.

3. Soziine sadik olmak, riya ve gosteristen uzak, miisamahal olmak, hiisn-ii zan beslemek, kini ve 6fkeyi yutmak.

4. Miitevaz1 olmak, giiler yiizlii olmak, kalp kirmamak, affedici olmak ve nefsin kétii arzularmdan Kurtulmak.

5. Kin tutmamalk; iftira, grybet etmemek, insanlarin kisilik haklarma saygih, insaf ve vicdan sahibi olmak.

6. Kendi nefsinin ayiplari ile mesgul olup baskalarinin ayiplari ile ugrasmayi terk etmek.

7. Emaneti, s0zii, rz1 muhafaza, selami1 yaymak, comert olmak, empati ile karsinin duygu ve diistincelerini anlamak.

8. Istisare etmek, islerde anlasmayn, barist tercih etmek, seciyeli, karakterli, sadakatli ve vefali olmak.

9. Komsuya ikram, fakire ve fukaraya yardim etmek ve vakar, haya ve edep sahibi olmak.

10. Evini, gegimini diizene koymak, helal rizik talep etmek, temiz olmak, giizel giyinmek, comert ve kanaatkar olmak.

11. Hayir hasenat islerini bitirmede arac1 olmak, muhtaglara yardim etmek, yetime kefil olup koruyup goézetmek.

Kotii ahlak 6rnekleri:

1. Insan 6ldiirmek, yalan sdylemek, iftira etmek, dedikodu ve adaletten ayrilip zulmetmek.

2. Insanlara kars1 kibirli olmak, haset, kin, cekememezlik, kirict olmak ve iki yiizlii davranmak.

3. Gayr-1 mesru beraberlik yasamak, haksiz yere bagkasinin malim yemek, gasp etmek ve calmak.

4. Insanlarn ayip ve kusurunu arastirmak, bilmemesi gereken seylerin ardma diismek.

5. Insanlar1 halka rezil etmege ¢alismak, kendini kusursuz gdrmek ve insanlar yaftalamak.

13.2. Ahlakin Kaynaklar

Gegmisten gliniimiize gelen goriisler; ahlak kurallarinin ne oldugu, kaynagmin neye dayandigi, kisiden kisiye ve
toplumdan topluma degismistir. Teolojik (ilahiyat bilimi) ve ontolojik (varlik bilimi) olarak bilim insanlarinin bazilari ahlakin
temelini din, bazilar1 akil, bir kisnu da insan dogast oldugunu sdylemigler.

Ahlakin kaynag konusunda ii¢ temel tez/goriis:

1. Insanin yaratilss, fitrat kanunlar1 ve peygamberler araciligryla génderilen vahiy kaynakh kuralli dinlerin tezleridir.

2. Akl referansl ele alan, onu hem bir metafizik hem de pratik insani gergek olarak goren felsefi doktrinlerin tezleri.

3. Topluma doniik yonii tizerine gelistirilen antropolojik ve sosyolojik teoriler.

Dogu ve Bati medeniyetleri ahlaktan aym seyi anlamazlar; ikisinde de ahlak farklidir. Bati medeniyeti ahlaki agidan uzun
zamandan beri hastalikla yipranmis bir insana benzer. Dogu toplumlarinda ahlakin ¢eliskisiz temel kaynagi din ve dinin
gelistirdigi vicdandir. Kaynag din olmayan, insanlarca konulan ahlak kurallart onun sosyal ve manevi yaptim etkisini
azaltir, kutsal degerlerden uzaklastirir, insan bencillestirerek yozlagtir. Din temelli ahlak; flahi kaynakl kurallar toplulugunu
ifade eder; felsefenin bir dali olan etik ise insan davraniglarini ¢oziimlemek i¢in rasyonel, mantiki ve teorik temelleri bulmaya
cahsir. Ahlaki besleyen ve gelistiren kaynaklar gesitlidir.

Ahlakin temel kaynaklar:

1. Din: Ibadet, itaat, iman, takva, ahlak, tevhit, teslim anlamlari iceren, kaideleri Allah tarafindan belirlenen ve
peygamberler vasitastyla insanlara teblig edilen, insana diinya ve ahirette saadet yolun gostererek ahlaka kaynaklik eder.

2. Orfve Adet: Belirli aliskanlikla yapilan davranss sekillerinin toplumda yerlesmesi, tekrarlanma zorunlulugu inancinm
yaygmlasmastyla toplumsal degerler olan 6rf ve adet kurallar olusur. Bu kurallar ahlaka kaynak tegkil eder.

3. Gelenek ve Gorenek: Toplum hayatinda kusaktan kusaga gegen, yaptim giicii olan ve toplum iiyeleri arasinda
manevi baglan giiclendiren her cesit kiiltiir degeri, aliskanlik, tore, gorgi, bilgi, davranig, anane olarak ahlaka kaynak olur.

4. Felsefi Kaynaklar: Felsefeciler, insanlar icin neyin iyi ve kétii oldugunu tartismuslar. Aristoteles (M.O. 367-M.O. 347),
Zenon (M.O. 490-430), Epikures (M.O. 341-270) gibi eski felsefeciler kendilerine gore iyiyi kotiiyil, fazileti yorumlanuslar.
Sokrates (M.O. 469-399), Platon (Eflatun) (M.O. 427-347), Farabi (870- 950), B. Spinoza (1632-1677) ve E. Kant (1724-
1804) gibi felsefeciler evrensel ahlaka inanir, ama kaynagi insanin disinda ve bagimsiz kurallar oldugu goriisiindedirler.

Sokrat; ahlakin kaynag bilgi oldugu ve insan akliyla bunu bulabilecegini savunmus. Platon (Eflatun); birisi yasanilan
evren, digeri idealler diinyasi olan ebedi iki evrenin oldugu, bunlar gériinmez ancak kavranabilir oldugunu savunmus.
Farabi’ye gore evrende tek gergeklik Allah’tir ve en yiiksek mutlulugu veren bilgi de Allah bilgisidir. Evrenin temel
kanunlart Allah’in kanunlandir. Spinoza; Allah-evren-insan ayrminin olmadigi, bunlar birdir, aymdir diyerek Panteist
(evrenin Allah oldugu) goriistiyle insanlar, pargasi oldugu tabiat diizenini anlayarak bu bilgiyle ahlaki davranmah der. Kant
ise 1yl niyete dayanan ve sorumluluk duygusundan kaynaklanan her fiilin sonucu ne olursa olsun ahlaki oldugunu savunmus.

Felsefecilerin ahlakin kaynagryla ilgili yaklagimlar:

1. Haz Ahlaka: Ahlaki faaliyetin degeri, fiilin sonucunda olusan hazdan gelmektedir. Hedonizim; hazzin mutlak manada
1y1 oldugu, insan fiillerini nihai anlamda haz saglayacak sekilde planlamasi gerektigi, stirekli haz verene yonelmenin en uygun
davranis oldugu felsefesidir. Hedonist ise asirt derecede zevk veren seylere odaklanan ve “zevk’ ve “hazzi”” kendine 6zgii
bir iyilik kabul eden, hayatin anlamini “’kisisel faydacilik’ ve her seyden haz almayu felsefi fikir kabul eden kisidir. Hazcilar,
haz duygusunu farkh derecede ve kisiye bagh gordiikleri icin evrensel ahlaki reddederler. Iki temsilcisinden Aristippos’a
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gore haz saglayan sey iyidir, act veren sey de kotiidiir. Epikiiros’a gore ise haz, tiim insanlarin amacidir ve yoneldigi hedeftir.

2. Fayda Ahlaki: Kisiye fayda saglayan seyler iyi, fayda saglamayanlar ise kotiidiir. Bu anlayis, ahlaki fiilin sonucuna
deger verir, onun verecegi sonuca baglar, faydayi ve basarty1 iyinin kriteri sayar ve evrensel ahlak kanunu kabul etmez.

3. Bencillik Ahlaka: Bencillik, kisinin kendi kisiligine ve ¢ikarlarna diigkiinliiktiir. Kisinin tiim fiillerinin ben sevgisiyle
belirlendigini, ahlakl olmanm da kendini koruma giidiisiiniin disa yansmmast oldugunu ileri siirer. Onciisii Hobbes’e gore
insant yonlendiren, harekete geciren nedenden ilki ben sevgisi digeri ise kendini korumadir. Evrensel ahlaki kabul etmez.

4. Anarsizm: Hukuk kurallan gibi ahlak kurallart da insanin hiirriyetini kisitlayan kurullar olarak goriir. Bu olmadan,
insan kendini daha iyi ortaya koyabilir ve iyi bir hayat yasar goriisiindedir, dnemli olan kisilerin hak ve hiirriyetleridir. iki
temsilcisinden Proudhon; insanlarin tabi durumlarmin yapay kurumlarla zorlanmamasi gerektigi ve baskici kurumlarin
kaldirligi insam mutlu edecegini sdyler. Stirner ise insanin kendisi disinda higbir seye ve kimseye karst sorumlu olmadigi ve
1yi de kétiiniin kisi i¢in anlami olmadigy, insan fiillerini hakh ¢ikaran kendi kisilik giicii oldugunu savunur.

5. Nihilizm: Mevcut olan goriislere, degerlere ve diizene karst higbir kaide tanimayan felsefi yaklagimdir. Bu akimin tipik
temsilcisi Nietzsche; kole ahlaki olarak niteledigi geleneksel ahlak anlayisina karsi ¢ikarak, ahlak dist bir 6greti kurmaya
cahigmustir. Ona gore hayatin temel nedeni giiclii olma istegidir. Mutlulugu hazda degil, giiclii olmada gbriir.

6. Oz Ahlaka: Sartre’m temsilciligini yaptig1 bu anlayista insan, degerlerini kendisi olusturur ve yolunu kendisi seger.
Genel bir ahlaki deger ve diinyada insana yol gdsterecek bir isaret olmadigmi sdyler. Insanm bu noktada hiir oldugunu, kendi
kararini kendisi verecegini, kendi 6ziinii kendi belirleyecegini ve sorumluluklarma katlanacagim ifade eder.

Abhlak; beslendigi kaynaklara gore farkliliklar gosterir. Asya ve Avrupa toplumlarmimn ahlaki degerleri farkhdir. Bilim,
sanat Ve teknolojide medeniyetler birbirini etkiledikleri gibi ahlaki agidan da etkiler. Alman tarih¢iJ. Gustav Droysen, Yunan
kiiltiiriiniin Akdeniz Bolgesi ve On Asya da Dogu kiiltiirleri ile kansip kaynasarak sekillenen evrensel bir kiiltiir olarak
Helenizm’den bahsetmis. Emeviler, Islim Dinini, Ispanya’dan Avrupa’ya tastyarak Fas, Kurtuba, Gimnata’daki
tiniversiteleriyle Hristiyanlik lemini uyandirip medeniyet etkilesimleriyle ahlakin evrensellesmesine de katki sunmuglardir.

13.3. Kisisel Ahlak ve Gelisimi

Toplumun huzuru i¢in kisi; bir yanlis ve haksizhga rastladiginda, dnce eli ile gii¢ yetiremiyorsa dili ile diizeltmeli, o da
olmuyorsa yanlsa onay vermemelidir. Toplum hayatinin huzuru igin insan 6nce ahlak okumals; diploma meslek i¢indir.

Ahlaksiz bireylerden olusan bir toplumun yasamast, varligin siirdiirmesi miimkiin degildir. insanhgm kurtulusu ancak
ahlakl1 bir toplum ingast ile olur. Evrenin degisik yerlerinde bulunan insanlarin farkli ahlaki ve deger yargilari olabilir.

Kisisel (6znel) ahlak; kisinin kendi i¢ diinyas ile ilgili, davramslarn hakkinda 1yi-kotii seklindeki deger yargilaridir.
Kisinin toplumda durusunu belirler. Kisinin yasadigi cevrede olaylar karsisinda gosterdigi tepki ve koydugu tavirdir.

Dogruyu, iyiyi tavsiye etmek, yanls ve kotiiden uzaklastrmak ahlaki bir vazifedir. insanin kendine yapilmasin
istemedigi bir hareketi, bagkasina yapmamast olgunlugunu gosterir. Nemelazimeilik, bana degmeyen yilan bin yasasimn, sen
calis ben yiyeyim ve ben tok olaym baskasi acliktan Oliirse 6lsiin anlayisi bencilliktir. Kisi ahlaki, kimsenin olmadig,
gormedigi, duymadigr yerde, aleyhine de olsa dogru olani yapmasiyla mitkemmele ulagir.

Kisi ahlakinin 6zellikleri:

1. Dogrunun sadece zekadan degil, kisinin iginden geldigi ve kendisine donmesini saglayan ahlaktir.

2. Karsilastig1 durumlarda dogru ve yanlis kararlar vermesi kendi vicdanma baglidir.

3. Belli kurallarin olmadi1 bazi durumlarda kisiyi amacma ulagtiracak davranis ahlakidir.

4. Kisi bir grupta yer aldidn i¢in haksizlifa géz yummaz ve elde ettigi her bilgi kisiye ahlaki bir sorumluluk yiikler.

5. Kisi hiir oldukga kendi ahlaki standartlarm gelistirir ve kendi ¢abalart ile olgunlasr.

6. Kisi yaptig1 isi Oncelikle ahlaki degerlere gore, sonra kanunlara gore degerlendirir.

Ahlak, bir bilingtir, insanin i¢ ve dis diinyaya yanstyan fiillerini diizenler. Giizel ahlak; diiriistliik, adalet, nezaket, zarafet
ve hassasiyeti ifade eder, kotii ahlak ise yalan, iftira ve tekfiri yansitir. Giizel ahlak, iyi bir ahlak egitimi ile kazandirilabilir.

Ahlak egitimi; iyi diisiinen, sorumlu davranan, duygularn oturmus, empati yapabilen insan yetistirmek icin ahlaki
kurallarn aile, 6rgiin ve yaygin egitimle benimsetilmesidir. Ahlak egitiminin amaci; olgun davrams ve aligkanlikla tistiin
ahlaki gergeklestirmek, minnetsiz, onurlu insan yetistirmektir. “Beseri egitim, insanin dogustan getirdigi kabiliyetleri gelistirir,
cirkin huy ve davranislan veraset yoluyla alir.” Ragib el-Isfahani

Ahlak egitiminin faydalar:

1. Bir ahlaki davrams kahci bir ahlak kurali oluncaya kadar, tekrar edildiginde karakter haline gelir.

2. Kisi ve toplumu kotii ahlaktan kurtarir ve iyi ahlakla donatarak devamin saglar.

3. Ahlak kurallarm 6greterek kiside saglikli, tutarli ve dengeli bir kisilik olusturur.

4. Her kistyi yetenek, ilgi ve becerileri dogrultusunda yetistirerek hayata hazirlar.

5. Insanlan diinya lgeginde, duygulari oturmus, olgun, empati yapabilen entelektiiel bir yaptya kavusturur.

Insan faaliyetlerinin dis Alemde olusturdugu faydal, iyi veya kotii sonuclart ancak bir iradeden ¢ikip gikmadigma gére
degerlendirilir. Kisinin topluma kars1 birgok konuda ahlaki sorumluluklar vardr.
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Ahlaki sorumluluk; kisinin hiir iradesiyle bilerek ve isteyerek yaptigi fiillerden kaynaklanan iyi ve kotiiyii ayrit ederek
geregini yapma sorumlulugudur.

Toplumsal huzur i¢in ahlak en basta gelen erdemdir. Maddenin 6ne ¢iktidn ticarette ahlak daha da 6nem kazanr.
Tamahkar, her seyi para olan insanlar daha ise alm asamasinda teste tabi tutulup elenmelidir. Onceligi para olan kisi cahistig1
kuruma faydali olmaz, ¢ikar igin her seyi yapar. Vicdan ve ahlak uzak beyinler bencil ve menfaat odakhdir.

Yerine getirilememis iyi niyet, iyi bir davranisa yonelmis fakat gerceklestirilemeyen irade insani ahlaki sorumluluktan
kurtarmaz. Insan yaptiklarm siirekli dogruluk sartlarma uydurmak ve iyi ahskanlik ahlak egitimiyle gerceklesir. Sorumluluk
suuru, insani, tamamiyla bagibos olmaktan kurtaran, kendi duygu ve temaytillerine hakim ve hiir kilan bir suur olmastyla
insana yiiksek bir deger katar. Insanlarm toplumda bulunduklan konuma gére de sorumlultuklar bulunmaktadhr.

Kisinin ahlaki sorumluluklarn:

1. Insan akl1 ve suuru ile dncelikle kendi hareketlerini degerlendirmelidir.

2. Baskalarinin tutum ve davranmsini vicdani 6lgiilere gore degerlendirmelidir.

3. Kendine ve yakin ¢evresine karsi sorumluluklarm ne kadar yerine getirdigine bakmahdir.

4. Topluma kars1 ahlaki sorumluluklarini ne 6lgiide yerine getirdigine bakmalidir.

5. Kisi kendisi i¢in istedigini bagkas igin de istemeli ve kendine yapilmasim istemedigini baskasina da yapmamalidir.

Abhlaktan uzaklasan toplumda degisen degerler, hazcihig, firsatgiligi, narsisizmi, teshirciligi artirryor. Herkes her seyi
isteyebilir ancak hak etmesi 6nemlidir. Hak etmek, sorumluluk ve disiplinle olur. Disiplin, zorbalik ve baski degil,
sorumlulugun igsellestirilmesidir. Yeni nesil, sosyal medya ile fenomenlere yapisarak hizla hazza ulasmaya ¢alistyor.
Hazcilik, felakete giden yolda tek yonlii bilettir. Kendini, VIP (¢ok 6nemli kisi) goren her seyi hak ettigini zanneder. VIP,
kisiligin karanlik tiggenidir. Narsisizm, kisiligin karanlik tiggeniyle birlesince yikim biiyiiyor. Hayat, ileriye dogru yasanir,
geriye dogru sorgulanir. Ahlaki hige sayan kapitalizm, stirekli yeni sahte ihtiyaclar ortaya koyarak varligim stirdiiriiyor.

“Yapilan hatm-i seriften hasil olan sevabi dagitmak kolaydir, 6nemli olan yapilan ticaretten elde edilen kan
dagitabilmektir.” Kisinin diirtistliigii; bir yerde kelebegin kanat ¢irpistyla olusan riizgarm, baska bir yerde kasirgaya neden
olan kelebek etkisi yapabilir. Bu nedenle ahlaka, akla, bilgiye dayali hayirseverlik ve kahramanlik tegvik edilmelidir.

13.4. Sosyal Ahlak ve Degerler Egitimi

Bir toplumun {iyesi olmanim ilk sart1, o topumun mevcut ahlaki ¢ergevesini ve degerlerini kabul etmektir. Toplum, ahlak
kurallarma uymayan kisiyi dislar, kinar, ayiplar, muhatap olmaz ve o kisi ile kimse konugmak istemez. Sosyal ahlaka uygun
davranus; saygmlik, giiven, iyi bir imaja sahip olma, problem ¢dzmede yardim gérme ve kabul gérmeyi saglar.

Sosyal (toplumsal) ahlak; insanlarm birbirleriyle ve toplumla olan iligkilerini diizenleyen, diger insanlara karsi
gorevlerini belirleyen manevi, kalbi ve onun disa yansimasi ile fiile doniisen sosyal davrams kurallardir.

Toplumsal ahlak kurallar; (1) diirtistliik, (2) adalet, (3) yardim severlik, (4) baskalarina saygi, (5) vatandaghk
sorumluluguna sahip olmak, (6) giivenilir olmak ve (7) hileden, yalandan uzak olmaktr.

Sosyal ahlakin temel hedefleri:

1. Sosyal iligkilerde giiven ortami saglamaktir.

2. Toplumun barig ve huzur iginde yasamasim saglamaktir.

3. Insanin kendisine ve bagkalarina sayg; ile sosyal baris ve biitiinlesmeyi saglamaktir.

4. Kisilerin yasadiklar toplumda sosyal sorumluluk geregi cevresine faydah olabilmelerini saglamaktir.

5. Sosyal adalet, kardeslik, bars, 1yilik gibi degerleri gozetip geregini kisinin kendi iradesiyle yapmasin saglamaktir.

6. Insanlar aras1 sosyal sorumluluk igin iyi ve giizel davramislart hayata hakim kilmaktir.

7. Degerler egitimi ile insanlara giizel haslet, huy, faydah tutum ve davramslar kazandirmaktir.

Kotiiliige karst 1yilikle mukabele etmek ve 1yi insan olmanin da 6gretilmesi gerekir. Ahlaki degerleri olmayan toplumda;
diiniin mazlumu, giicii eline gecirdiginde bu giiniin zalimi olabiliyor. Zamana, mekana gore degismeyen, sosyal hayati
diizenleyen, toplumu ayakta tutan geleneksel manevi ve ahlaki degerleri korumak i¢in 6nlem almmalidir.

Toplumu ayakta tutan ahlaki degerler; (1) sevgi, saygi ve hosgoril, (2) dogruluk ve giiven, (3) hak, hukuk ve adalet,
(4) sadakat, (5) iyi niyet, miispet hareket, (6) istismar etmemek, (7) isleri hilesiz yapmak, (8) hata, su¢ ve cezanin sahsiligi,
masumiyet karinesi, zedelenmeme hakki, (9) baskasinin seref ve itibarm zedelememek, iftira etmemek, (10) sorumluluk,
yardimlagma ve aciy1 paylasmak, (11) basarilar1 ekibe, basarisizhir yoneticiye vermek, (12) kaynaklar adil dagitmaktir.

Abhlak kurallar, kisi, grup ve toplum icin gegerli deger yargilandir. De@er; toplumun devamini saglamak igin tiyelerinin
kabul ettigi inang, duygu, diisiince, davrams ve ahlaki kurallardir. De@erler egitimi ise toplumun ortak degerleri olan din,
ahlak, kiiltiir, sanat, davranig ve kurallan egitimle davranisa aktarmaktir. Toplumsal degerler; ahlakin vazettigi, dogruluk,
diirtistliik, adalet, zayifi koruma, esitlik, hukuk ve hayat hakkma sayg gibi temel degerlerdir.

Degerlerin temel ozellikleri; (1) kisi ve toplumun benimsedigi birlestirici unsurlar, (2) toplumun manevi ihtiyaglarm
Karsiladig1 ve insanin iyiligine olduguna inanilan 6lgiiler, (3) kist bilincinde olan ve davranist yonlendiren motivasyonlar.

Deger olusumu ve kisiye aktarmu okul &ncesi ailede baglar. Insanm dogustan getirdigi 6zelliklerle yasadigi toplum, dini
inanci, karakteri, aldig1 egitim ve sosyal cevresi degerleri olusturur. Inanma, merhamet, hosgorii, sayg1 ve yardimseverlik
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degerleri her toplumda aym anlam tagir. Sahtekarlik, yalancilik, haksizhk, zuliim de her yer ve zamanda olumsuzluk ifade
eder. Her toplumun kendine 6zgii din, ahlak, gelenek, dil, kiiltiir, felsefe ve sanat anlayisi vardir. Egitimle, tutum ve davranisa
donen her deger sosyal ¢evrede model olarak yansitilip deger bilinci yiiksek nesiller yetistirilebilir.

Egitim; kisi veya toplumun sahip oldugu kiiltiirii, bilgiyi, inanc1, beceriyi, degerleri, sanati sonraki kusaklara aktarma,
toplumun devamim saglayacak degerler kazandirma ve karakter gelisimine katk siirecidir. Sorumluluk, diirtistliik, inang, 1yi
vatandas, saygy, is birligi, hosgorii, seref, faydah olma, i¢ disiplin, sefkat, adalet, insanlara hizmet, sebat, comertlik, cesaret gibi
degerler hayat boyu egitimle nesillere aktarilarak toplum hayatinda tutum ve davramsa doniistiirtilmelidir.

Degerler ile bunlara iliskin tutum ve davramslar:

1. Adalet: Adil olmak, zulme ve zalime kars1 durmak, paylasmak, esit davranmak, hak ve hukuku gozetmektir.

2. Diiiriistliik: Dogru s6zlii olmak, acik ve anlagilir olmak, giivenilir olmak ve soziinde durmaktir.

3. Dostluk: Giiven duymak, digerkdmlik, sadakat, vefa ve empati yapmaktir.

3. Saygr: Miitevazi olmak, bagkalarina kendine davraniimasim istedigi gibi davranmak, insanlara deger vermektir.

4. Sevgi: Aile birligini nemsemek, fedakarhik yapmak ve hosgoriilii olmaktir.

5. Sorumluluk: Kendine, ailesine, gevresine, yasadig1 yere ve tilkesine karsi gorevlerini yerine getirmektir.

6. Yardimseverlik: Comert olmak, fedakar olmak, merhametli olmak ve misafirperver olmaktir.

7. Sabir: Azimli olmak ve tahammiil gostermektir.

Bir toplumun devaminin temeli kendine 6zgii degerlerini korumak, gelistirmek ve gelen nesle aktarmaktir. Toplumda
herkesin tizerinde anlastigy, gittikce genisleyen ortak bir ahlaki degerler sistemine ihtiyag vardir.

Bal tutan parmagini yalar denilerek hirsizlik bir hak goriildii, Devletin mali deniz yemeyen keriz denildi devleti soymak
mubah sayildi, yemeyenin malini yerler diyerek dolandiriciik mubah gosterildi. At binenin kili¢ kugananin dendi ortahgt
gaspeilar sardi. S6z glimiigse siiklit altimdir anlayis1 ortamu yalanctya birakti. Dogru sdyleyeni dokuz kdyden kovarlar
denilerek yalan sdylemek mubah goriildii. Bana dokunmayan yilan bin yasasin denildi bencillik mubah goriildii, tizimiinii
ye bagimi sorma diyerek haram mubah gosterildi. Boylece toplumsal yozlasma da hizlandi. Toplumdaki bu ¢oziilme, dagilma
hali farkli kesimlerin birbirlerini tehdit olarak gérmelerine neden oldu.

Degerler 6nemsiz hale gelince toplumda yozlasma baglar. Yozlasma; bir seyin gercek dzelliginden ayrilip uzaklasmasi,
yapisindaki iyi seyleri kaybederek bozulmadir. Toplumsal yozlasma ise toplum degerlerinden uzaklasma, asinma, deger
karmasas, erozyon, farklilasma, ¢atisma, faydacih@m her seyin 6niine gecmesi ve ahlaki kurallardan uzaklagmadr.

Toplumsal yozlasmanin nedenleri; (1) kamu yapisindan kaynaklanan nedenler, (2) ekonomik ve sosyal yapidan
kaynaklanan nedenler, (3) siyaset ve biirokrasiden kaynaklanan nedenler, (4) toplum yapisindan kaynaklanan nedenler ve (5)
tarihi nedenlerdir.

Yabanci kiiltiirlerin olumsuz etkisi ve toplum degerlerinin hafife alinmastyla ortaya ¢ikan kiiltiir yozlasmasi her alana
sigrar. Toplumun timitsizlige diismesi, duygusuz nesil, adalet adma zuliim, sinirsiz kazanip sorumsuz harcayanlarin artis,
bencillik, a¢ gozliilik ve kibir yozlasmay: tetikler.

Yozlagsma, insanin ruh saghigim bozar, caresizlik duygusu, psikolojik ¢okiis, sosyal uyumsuzluk ve atalete (tembellik)
atarak sosyal patlamalara neden olur. (Sosyal atalet; toplumun biiyiik kismmnin gevsemesi, tembellesmesi, moral ¢okiisii,
heyecan kaybiyla sosyal sorunlari ¢ézmede saskinlik ve caresizlik hali). Bundan kurtulmanin ¢aresi; merhamet, hiirmet,
sadakat, gayret, emniyet, haram, helali bilip haramdan uzaklasmak ve basiboslugu birakip kurallara uymaktr.

13.5. Evrensel Ahlak ilkeleri ve Gelisimi

Ahlakimn evrensel olup olmadig1 konusu, ahlak ve felsefe alaninda tartismali bir konudur ve kesin bir cevabi yoktur. Fakat
evrensel degerlerin varlig1 ve birgok insanin evrensel ahlaki degerlere sahip olduguna inanmast bir olgudur.

Ahlakin evrensel olmasim isteyen felsefeciler oldugu gibi ona karst ¢ikan Jean Paul Sartre, Friedrih Nietzsche gibi
felsefeciler var. Kisinin haz almas, faydaci ve bencil olmasi onu mutlu edecegine inanan felsefeciler evrensel ahlaki kabul
etmezler. Felsefeci, Epikuros hayatin gayesini en yiiksek hazza erismek olarak goriir. Stuart Mill; insan mutlulugunu
saglayan seyin ondan insanin faydalanmasi oldugu, Hobbes ise ahlakta hakim olan sey kisinin ¢ikari olmasi goriistindedir.

Bazi felsefeciler ise “hak kuvvettedir” diyerek ayr bir ahlak anlayist ileri stirmiisler. Alman filozof Nietzsche’e (1844-
1900) gore toplumda halk ve segkinler diye iki tiir toplumsal smifin varligim kabul eder, halk siirii durumundadir; meveut din
ve ahlak kurallart halk i¢in yeterlidir. Bu ahlakin yerine deha, gii¢ ahlakim koymali der. Bu yeni ahlaki degerleri, seckin
smiftan yetisecek {ist insanlar tiretecek der. Bergson ise akla dayanan topluma ait ahlak ve sezgiye dayanan evrensel ahlak
diye iki tiir ahlaktan s6z eder.

Felsefecilerin ahlaka bakiglari, tarihi siirecte incelendiginde sorunlu oldugu, fakat buna inanan ve yolunda giden insan
olabilir. Felsefe; Hz. Adem’den bugiine kadar “Necisin, nereden geliyorsun, nereye gidiyorsun?” sorularina cevap aramada
biitiin insanlig1 kucaklayan, zamana gore degismeyen dogrularla huzur verecek ahlaki kurallar gelistiremedi.

Insanlan Yaraticidan bagimsiz goren, ona gore ilkeler ortaya koyan felsefi ahlak anlayist insani ve toplumu mutlu
edemedi. Biitiin insanlar iki diinyada mutlu edecek ahlak kodlar sadece insanlarmn ortaya koydugu fikirlerle degil, insant
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yoktan yaratan, ona sayisiz duygu ve kuvveler veren Allah tarafindan belirlenmelidir. Iste bu ahlak kodlar evrensel sekilde
dinlerin sonuncusu Islam ve onun kitabi Kur’an’dadir. Bu ilkeler insana uygun oldugu igin evrensel ahlaka temel olacaktir.

Tlahi Dinlerin belirledigi ahlak ilkeleri:

1. Higbir cana krymamak (6ldiirmemek), yalan sdylememek ve hirsizhik yapmamak.

2. Muhtaglara yardim etmek, hak yememek, miilkiyet hakkma ve alin terine saygili olmak.

3. Ana-babaya itaat, kiiciiklere sevgi ve biiyiiklere saygih olmak.

4. Diirtist, cahskan, sabirli, affedici, merhametli, adaletli, hosgoriilii, miitevazi ve kanaatkar olmak.

5. Iffetli, namuslu, edepli olmak, kibirlenmemek ve insanlan asagilamamak.

6. Kisi ve toplumu kamplastirip ayristiran nefret dilinden uzak durmak.

7. Dini gortislere ve uygulamalara saygi gostermek.

Insam dini degerlerinden uzaklastiran ahlak teorileri Avrupa ve izleyicileri {izerinde etkisi siirmektedir. Dine uzak
felsefenin insana verdigi, bireysellik, kendi kendine yeterli oldugu diisiincesi insanhga zarar vermektedir.

Felsefi ahlak anlayisi etkisinde kalan, smir tantmadan herkesin her istedigini yapabilmesini isteyen, ¢ikarci, zevk ahlakma
uyan kisi, kendine ve bagkalarina da zarar verir. Evrensel ahlakin temeli; ‘kendine yapilmasim istemedigin bir davranisi
bagkalarma yapma’ anlayisidir. Ernest Hawingway; “Bir seyi yaptiktan sonra kendini iyi hissediyorsan o davramsin
ahlakidir, sayet kendini iyi hissetmiyorsan gayr-i ahlakidir” diyerek evrensel ahlaka katki sunar. Diinyada genel kabul géren
ahlak ilkeleri gelisiyor. Gelecekte, dini ve miispet hareketi esas alan daha ¢ok ilkede anlasiimast beklenir.

Evrensel dogrular, millet, din, kiiltiir, {ilke, diisiince farki gdzetmeksizin yerine getiren o kisinin kazanacag dogrulardur.
Bu noktada degerler evrenseldir denilebilir. Degerlerin evrensellesmesini hizlandiran olay globallesmedir. Globallesme;
tirtin, fikir, sermaye, teknoloji, bilgi, kiiltiir ve kisilerin hizly, siirekli sinir 6tesine akisi ile ekonomik, sosyal, kiiltiirel, siyasi
biitiinlesme, dayanigsma, karsihikh fayda i¢in tiim faaliyetlerin diinya yonelimli tasarlanip uygulanmasidir.

Global kapitalist giiler, ekonomik ¢ikarlar i¢in, ulus devlet yapilan yetersiz olunca, globallesme ile yeni pazarlara
ulasmaya ¢ahstyor. Globallesmenin esas nedeni ekonomik ve siyasi oldugu kabulilyle, iletisim araglartyla yagam, kiiltiir, din,
ahlak ve inangla ilgili boyutlan da hizla 6ne ¢ikiyor. Bu noktada globallesme her alanda bir siire olarak siriiyor.

Bir seyin evrensel olmasinin temel sarti cogunlugun faydasina olmasidir. Ahlakin global boyutta cogunlugun faydasma
olacak sekilde evrensel sekil almast i¢in 6zgiin ve tiim insanlia ait olan degerler harmanlanarak ortaya cogunluga faydah
ahlaki kurallar ¢ikartilabilir.

Evrensel ahlak, din, kiiltiir, irk, milliyet, cinsiyet ve diger herhangi bir ayirt edici 6zellikten etkilenmeden tiim benzer kabul
edilen kisiler i¢in bir evrensel ahlakmn oldugunu savunan kavramidir. Evrensel ahlak; kisisel, milli ahlak kurallan tizerinde
tiim insanlar1 kapsamay1 hedefleyen, degistirilemez baglayic1 deger dlgiitleri belirleyen, duyarhihigi ve sorumlulugu olan ahlak
sistemidir. Evrensel boyuttaki sorunlari ¢6zmeyi amaglayan ahlaki bir sistemdir. Global ahlak projesi olarak evrensel ahlak;
dinlerin ortak kurullan, kiiltiir ve diisiince tirtinlerinden herkesge kabul edilecek temel ahlaki kurallart belirleme ¢abalandir.
Bu ¢ahigmalar bilimsel manada tiniversite kiirsiilerinde tartigilarak gelistiriliyor.

Globallesme, global 6lcekte evrensel bir ahlaki da gerektiriyor. Siirecin ideal sekilde yiiriimesi icin evrensel bir ahlaka
ihtiyac vardir. Globallesmeye bagli artan global sorunlarin ¢oziimii igin evrensel bir ahlaka ihtiyag duyulmaktadir. Ahlakn
olmadig giice dayah uygulamalar insan1 insana kole yapmaktadir. Evrensel ahlakin normlarinda en temel ilke; bir kisiyi,
kurumu, ziimreyi 6ne almayan, Stelemeyen, ezip somiirmeyen, adil bir sosyal diizen kurmaktir.

Evrensel ahlak ilkeleri; (1) diirtistliik, (2) adalet, (3) glivenirlilik, (4) insan onur ve emegine saygl, (5) sorumluluk, (6)
merhamet ve sefkat, (7) nezaket, (8) empati, (9) nesnellik, (10) agiklik, (11) 6zelestiri, (12) cevreye, dogaya ve canl haklarma
duyarhhktir. Bu evrensel ahlak kurallari zaman iginde daha da gelisme egilimi gostermektedir.

13.6. Is Ahlaki

Meslek etigi, is etigi, sirket ahlaki, firma ahlaki, igletme ahlaki, ticaret ahlaki, esnaf ahlaks, tiretici ahlaki, isveren ahlaki
isimleriyle ifade edilen is ahlaki genel ahlak icinde bir konudur. Ingilizce “Ethics in the Work Place/ls Yerinde Ahlak” veya
“Business Ethics-Is Ahlak1” 6nce sirketlerin sosyal sorumlulugu bash@inda, sonra ise ayr bashkta inceleniyor.

Is ahlaki, uygulamali ahlakimn bir alt alam olup, ahlak felsefesinin uygulamaya déniik tarafinda yer alir.

Is ahlaki (business ethics) alam; (1) galisma ahlaki (work ethics), (2) meslek ahlaki (profesyonel ethics) ve (3)
isletme/organizasyon ahlaki (organizational ethics) olarak ti¢ boliimden olusur. Genelde is ahlaki bashig altinda incelenir.

Is ahlaka; bir isle ilgili neyin dogru, yanhs, iyi, kétii, adil, haksiz oldugunu gdsteren, isle ilgili ahlaki sorunlari inceleyen,
is veya mesleki davranigin tiim yonleri igin gegerli, kisilerin ve tiim kuruluslarin davramslartyla ilgili inang ve kurallardir. Bir
meslegin ahlak ilkelerini tiyelerine emreden, belirli kurallarla davranmaya zorlayan, kisisel egilimini smirlayan, yetersiz,
liyakatsiz ve ilkesiz iiyeleri meslekten dislayan, mesleki rekabeti diizenleyerek hizmet ideallerini korumayr hedefleyen
ilkelerdir. Bir meslekle ilgili cogunlugun benimsedigi, genel kabul gormiis, mensuplarmm ulagsmak i¢in ¢alistigy, aykirt
hareket edenleri kinama, ayiplama ile cezalandirildigi ideal tavir, davrans, diiriist hareket ve diisiincedir. (Meslek; egitimle
kazamlan, bilgi ve beceri, kurallart belirli is).
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Is ahlakinmn hedefi; faaliyetlerde giiven, dogruluk, saygy, adil davranisi kural edinerek isi, meslegi buna gore yapmak,
mesleki rekabeti diizenleyip hizmet ideallerini korumak ve asirn kazang hirsi ile ticari ahlakin bozulmasimm 6nlemektir.

Is ahlakinm kapitalist sistemde, giindeme gelisi ABD’de 1960’larda baslar ve 1980’lerde biiyiik kuruluslarda “Etik
Kurallarr” (Code of Ethics), “Etik Komiteleri” kurulmus. isletme yiiksek lisans programlarinda “Is Ahlakr” temel bir ders
olarak yer almustir, ¢linkii kapitalizm, insanhg ahlak ve maneviyattan uzaklastirmastyla toplum ve is hayati bozulmustur.

Her is alan ile ilgili bir ahlaktan bahsedilebilir, ancak bunlari ayri ayn incelemek gii¢ olacag: igin ortak degerleri iizerinde
durulur. Tamamu belirli bir isi temsil eden ahlaki kurallar vardir ve birbirinden farkli ne kadar meslek varsa o kadar ahlaki
kurallar oldugu dogrudur. Is hayatnm ahlaki degerlerden uzaklasmasi, genel ahlaktaki ¢okiis ve yozlasma toplum igin
tehlikedir. Ahlakin uyaracag sorumluluk bilinci vicdanlarda yer etmesi i¢in degerler canli tutmalidir.

Genel ahlakta oldugu gibi is ahlakmmn gerekleri kanunlarda belirtilip zorlanamaz, fakat bir ig veya meslek elemani ve
kurumdan toplumun bekledigi davranislar siyasi, ekonomik ve hukuki sorumluluklar disindaki ahlaki sorumluluklardir.
Kurumda bazi kararlar i¢in hukuka dayali kanuni gergeve belirli iken, bazi kararlar ise kisinin hiir iradesiyle secimine baghdir.
Ahlak, hiir segimlerin oldugu davranislarla, kanunlarm hitkmettigi davranislar arasindaki alandir. Bu alanda 6zel bir kanun
yok, fakat ahlaki davranista kisiye yol gosterecek, toplumda kabul géren deger ve ilkelere dayal davranis standartlart bulunur.

Hukuk alaninda kanuni standartlar; ahlakta toplumsal standartlar, hiir irade ile yapilan segimde kisisel standartlar esastir.
Karsilasilan sorun, kanuni yiikiimliiliikler digindaki kararlar hiir irade ile yapilan seimle ele almmalidir. Bu fikir, kanuni olan
her seyin ahlaki oldugu kabuliine gétiirtir, bu dogru olmayabilir, ¢linkii kanuni olan bir faaliyet ahlaki olmayabilir.

Gegmisten devralman deger hiikiimlerini zamanin ihtiyaglarma gére yeni anlam ve iglevler yiikleyip yepyeni bir is ahlaki
ve girisimei kiiltiirii olusturulmahdr. Tyi ahlak, adalet, kardeslik, comertlik ve yardimseverlik meziyetini birlestiren sosyal ve
ekonomik diizen olan ahilik; Hac1 Bektas-1 Veli’nin tavsiyesiyle 1200’lerde Anadolu’ya go¢ edenlere i imkam saglamak,
onlan tekke ve zaviyelerde iyi bir Miisliiman, vasifli bir meslek sahibi {iretici yapmak i¢in Ahi Evran'm kurdugu
teskilattir. Ahi Evran (1171-1262), Horasan’dan Anadolu’ya g6¢ etmis, once Kayseri, bilahare Kirsehir’e yerleserek Ahiyan
(kardesler) ve hanimi da Baciyan (bacilar) meslek teskilatim kurmus. Bu teskilata bagh ortasandik; tiyelerin bags ve aidatlar
ile biriken fon ¢iraklik ve kalfaliktan ustaliga yiikselenlere is kurmak isteyenlere faizsiz sermaye saglamustr.

Ahilikte uygulanan; sorgulama, 6mek sahsiyetler gosterme, nasihat, telkin, emr-i bi’l-maruf, nehy-i an’il-miinker (iyiligi
emir kotiiliikten menet) temelinde insant iki kiirekli kayiga benzetir. Bir kiirek ekonomi, ticaret ve sanat isleri, digeri ise insani
iligkiler ve ahlaki degerlerdir. Ahi ahlakim olusturan kurallar; (1) iyi huy, giizel ahlak, (2) is ve 6zel hayatta dogruluk,
giivenilirlik, vefa, (3) hizmette tarafsizlik ve karsiliksiz iyilik, (4) giiler yiiz, tath dil, hatalan yilize varmamak ve dostlugu
gelistirmek, (5) kotii soz ve hareketten sakmmak, (6) tevazu sahibi olmak, kimseyi azarlamamak, sabirh ve 6fkesine hakim
olmak, (7) anaya, ataya hiirmet, (8) dedikoduyu terk ve komsuya 1yilik gibi ahiligin 124 kurah vardir.

Gelisen is hayatinda ahlaki kurallar ve sosyal sorumluluklar artan bir sekilde kabul gérmekte ve hizla yayilmaktadir.
Kurumlar faaliyetlerini yonetmede kendi ahlaki kodlarini belirleyerek bunu organizasyon kiiltiirtine doniistiirmelidirler.

13.7. Is Ahlakinin Temel ilkeleri

Insanoglunun ihtiyaclar, her tiirden mal veya hizmet iiretimi gesitli meslek gruplarinm dogmasina sebep olmustur. Cesitli
esnaf ve zanaatkarlarca farkh sekillerde kurulmus, o meslegin dayanismasini, kurallarmm yansitan kendine 6zgii birtakim
kurallar1 olan meslek gruplart; zamanla organize olarak birtakim ahlaki ilkeler belirlemistir.

Is ve meslek ilkelerinde, emsallerine uygunluk, piyasa teamiilleri, ticari hayat diiriistliik {izerine kurulur ilkesi ticari hayatin
vazgegilmezidir. Meslek ahlaki, her meslek tiyesinin miimkiin oldugu kadar iyi olmast ilkesine dayanir. Mesleki bir faaliyetin
tiiketici ihtiyaglarim karsilayabilmesi i¢in o alanda belirlenen bir kontrolden gecmeli, ¢iinkii bir tiyenin yaptiklari, bir noktadan
sonra diger meslektaslarim yakindan ilgilendirir. Bir meslegin saygmhgmi kaybetmesi kotiidiir.

Her toplum iginde iy1 niyetli ve ahlaki tutarliig olmayan insanlara kars, aileden baslayarak, okul, igyeri ve toplum onlarin
firsatlar1 kullanmasina izin vermeyecek bir oto kontrol sistemi kurulmalidir. Tyi niyet ve ahlaki tutarlilik insanmn toplum
igerisinde olmasmin temel sartidir. Toplum diizeninin rahat islemesi i¢in kisi yaptigi isleri iyi ve diizgiin yapmalidir. Calisanlar
icin mesleki ahlak kurallarinin kabulii ve uygulanmasi, yapilan islere inang ve giiven duyulmasim saglar.

Is ahlaki ilkeleri; is yerindeki ahlaki degerleri ile geleneksel ahlak anlayismn dikkate ahp, yeni gelismelerle
harmanlayarak, sentezleyerek is hayatmdaki davranislan yonlendiren, rehberlik eden ahlaki prensip ve standartlardir. Insa
edilen ig ahlak ilkeleri, ahlak kurallari olarak “‘mesleki davrams ilkeleri” ismiyle yazilan bir meslek grubuna atfedilir.

Is ahlakinn temel ilkeleri:

1. Diiriistliik, glivenirlilik ve en 1yinin pesinde olmak.

2. Soziinii tutmak ve adil olmak.

3. Sadakat ve yaptiklarmin hesabim verebilmek.

4. Hukukun tistiinliigiine, kanunlara saygili olmak ve bagkalarinin hakkin korumak.

5. Vatandaglik sorumlulugu ve ¢evre bilincine sahip olmaktir.

Toplum gdziinden diisen bir meslek, gelisim potansiyelini kaybeder ve iiyelerine zarar verir. Is ahlakinda firsatcilik olmaz,
ancak her is ve meslek erbabinda yanlis yapanlar olabilir, buna bakarak o grup tamamen suglanamaz. Is ahlakinda, genel
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ahlak kurallarmdan fazlasi, mesleki bilgi ve uzmanlik sebebiyle meslegi yiirtitene yiiklenen ek sorumluluktur.

Is ahlaki ilkelerinin ozellikleri; (1) {iyelerine emreder, (2) iiyeleri kuralli davranmaya zorlar, (3) iiyelerin kisisel
egilimlerini sinirlar, (4) yetersiz ve ilkesiz tiyeleri meslekten atar, (5) mesleki rekabeti diizenler, (6) hizmet idealini belirler.

Is ahlaka ilkelerinin amac ise {iyelerinin performansi, hareketleri, davranslartyla ilgili ona 6zgii kurallari, standartlar
belirleyerek gorevleri yerine getirirken beklenen davranis standardini ve iyiyi, dogruyu 6greterek kotiiyii fark ettirmektir.

Organizasyonda ahlaki ¢atisma nedeni, kisisel degerler ile isin ve toplumun deger yargilan arasidaki farktir. Kuruluslar,
karlart ve mali sermayeleri ile degil, itibar, diiriistliik, temizlik, duyarllik, yardimseverlik imaji olan sosyal sorumluluk ve
ahlak sermayeleriyle degerlendirilir. Fahis fiyatlama, haksiz kazang, firsatgilik, kara borsa, kithk hissi olusturmak, haksiz
rekabet, uzmanlik gorevini kotitye kullanmak, yaniltic reklamlardan uzak durmak ve ticari diiriistlitkk temel is ahlakidur.

Kurumlarda ahlak disi davranislar; (1) ayrimcilik ve yildima, (2) adam kayirma ve mobbing, (3) istismar ve ihmal,
(4) riisvet, yolsuzluk ve somiirii, (5) bencillik ve bagnazlik ve (6) gorevi kétiiye kullanmaktir.

Is ahlaki, personelin terfi, iicretlendirme, 6zlitk haklarmda adalet, kres, evde calisma imkani, mahktm, engelli ve halka is
saglamak, miisteri, satici, halk, ortak, kurum ve sendikalarin istek ve ihtiyaclari, insana saygy, birlikte yasama zorunlulugunun
kabulii is ahlakidir. “Ahlakli kurulus”, “temiz kurulus” imaj1 verebilen kuruluslar basarili olur. Diplomatlik, resmi t6ren,
devletler aras1 yazisma, devlet baskanlar arast goriisme ve temaslarda uygulanan protokol kurallart ahlaki da yerlesmelidir.

Is hayatinda, ekonomik faaliyetlerde baz {iretici ve tiiketiciler ahlaki olmayan islem ve davranislar sergilemektedirler.

Baa iiretici/pazarlamacilarin ahlak disi davramslar:

1. Hile, taklit, tagsis, fahis fiyat, promosyon (tanitim), dagitim, gramaj ve paketleme aldatmacalari.

2. Reklamla yanlis bilgi vermek ve rakipleri kotiilemek.

3. Uriinle ilgili biitiin bilgileri yazmamak ve kalitesiz iiriinii kaliteli gibi gostermek.

4. Uriinii gondermemek, geg gdndermek, taahhiit ve garanti sartlarma uymamak.

5. Reklam veya web sitesinde tanitilan {iriinden, farkh bir tiriin gondermek.

6. Indirim kampanyas, sezon sonu, tasfiye sebebiyle indirim ve seri sonu indirim aldatmalar1.

7. Tavsan tirtin uygulamast ile tirtin fiyatim diisiik tutup tiiketiciyi mekanimna ¢ekerek baska pahali irlinii satma tuzag.

8. Fikri miilkiyet hursizhg (intihal), marka taklidi ve planl/kasitl eskitme (taammiiden hurdalastirma).

9. Gida maddeleri igeriginde insan sagligini bozucu katkilar kullanmaktir.

Uriinlerde taklit, hile, GDO (Genetigi Degistirilmis Organizma), icine baska bir sey karistirarak dogalligini bozma
hilesi olan tagsis gida giivenligini tehlikeye atarak tiiketiciye telafisi olmayan zararlar verebilir.

Bir eserden ifade, bulus ve diisiinceyi kaynak gostermeden kullanma sahtekarligi olan intihal tizerinden is modeli kurmak
emek hirsizh@idir. Dayanikh tiiketim {irtinlerini, taammiiden hurdalastirma (planl/kasith eskitme), belli sayida islem
sonras cihaz kilitleyen ciple hurdaya ¢ikarma zamanim planlama bir hiledir. imalat teknikleri ve malzeme kalitesi gelistigi
halde bazi pargalar kasten kisa dmiirlii yaparak yenisini almaya zorlamak sug¢ oldugunun kabulii ile cezast belirlenmelidir.
Urdinler, uzun dmiirlii tasarlanip iiretmelidir. Ustiinkdrii is yapma, gorevi kotiiye kullanma ve ihmalin bahanesi olamaz.

Baz tiiketici/miisterilerin ahlak dis1 davramslar:

1. Uriin calmak, etiketleri degistirmek ve {iriin {izerine &ziir yaparak indirimli fiyat istemek.

2. Giyilmis elbiseyi ve zarar verilmis iiriinii defolu diye iade etmek.

3. Indirimli satista alnan iiriiniin iade ederek tam fiyattan iadesini istemek.

4. Sergilenen tiriiniin pargalarm ¢almak, elbise veya esyalarm diigmelerini koparip almak.

5. Telif haklarma uymamak ve garanti haklarini kotiiye kullanmak.

6. Odeme yapilmadig halde yapilmus gibi gostermek, satictya yalan sdyleyerek hile yapmaktir.

Riisvet, vurgun, kalitesiz tiretim, vergi kacirma, asin kar istegi, hayali ihracat is ahlakiin ¢dzmeye calistigi olaylardir.
Artan sorunlar ahlaki olmayan is anlayisim sorgulanir hale getirmistir.

Ahlak dis1 is anlayisim sorgulama nedenleri:

1. Hiirriyetlerin gelismesi ve toplumda artan bilinglenme.

2. Insan hayatma ve saghgma verilen degerin artis.

3. Yolsuzluk, arsizlik, riisvet ve bunlara bagh skandallarin medyada yer alma sikhg1.

4. Dogal cevreye duyulan ilgi ve global sorunlardaki artislar.

5. Global esitsizlikler ve gelir dagihmindaki adaletsizlikler.

6. Toplumsal diizeni bozan davranslar.

Toplumun huzur ve giiveni agisindan paylasilmas diisiiniilen her bilgi ve haberin dogrulugu mutlaka teyit edilmelidir.
Dogrulanmamus bilgi, haber ve belgeyi yaymlamak ahlaki degildir. “Bas belirsiz, meydan 1ssiz” olursa kotii niyetli ve firsatci
kisiler halkm saghgy ile oynar. Buna meydan vermemek i¢in oto kontrol ile birlikte resmi kontroller yapiimalidir.

13.8. Mesleki Yozlasma ve Is Ahlakinmn Onemi

Kisi ve kuruluslar faaliyetlerini yiirtitiirken, calisanina, tilketiciye, ¢evreye, topluma zarar vermeden, bunlara azami fayda
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saglayarak, is ahlakma uygun gorev ve sorumluluklarini yerine getirmelidir.

Artan diinya niifusuna yeterli isthdam saglanamayist ve adaletsiz gelir dagilm, diisiik gelirli kesimi ¢ogaltarak refah
kayb, fakirligin artisi, aghk ve yoksulluk smirmi zorluyor, derin yoksulluga dogru gidiyor. Yardima muhta¢ hane sayist
artryor. Bu sorunlan ¢dzemeyen kanunsuz yola saptyor. Bunlar zenginlikten pay almalari i¢in adil bir sistem kurulmalidir.

Sosyal hayati ilgilendiren meslekler ve bunlan yiirlitenler i¢in baglayici kurullar vardir. Belirli kisi veya kuruluslarin
kontroliinde olan is ve mesleklerde tekelcilik ve zorbalikla giicii kotiiye (bagkasmin kaybetmesi sayesinde kazanma)
kullanmak hak kayiplarma neden oluyor. Meslek erbabinm miisteri bilgisizliginden faydalanmalar engellenmelidir. “Sen
cahis ben yiyeyim” kolaycihgy, “ben tok olduktan sonra bagkasi aghktan 6lse bana ne’” bencilligi sosyal barisi bozar. Belirli
meslekler, giiciine dayanarak kanun tanimazhgiyla “dokunan yanar” durumu ve cezasizhk kiiltiirii piyasada ekonomik
sabikalr giivenilmezleri cogaltryor. “Iki kere iki kag eder?”” sorusuna; “alirken mi, satarken mi?”’ cevab bir yozlasmadir.

Yozlasma; bir seyin gergek 6zelliginden ayrilmasi, dziinden kopus, yapisinda olan iyi seyleri sonradan kaybetme ve
bozulmadir. Mesleki yozlasma ise is hayatinda deger karmasasi, deger farklilasmast, ¢atisma, faydacihigm, ¢ikarciligin her
seyin 6niine gegmesiyle mesleki ahlak kurallarinm uygulanamayisiyla ortaya ¢ikan bozulmadir.

Gelisememis toplumlarn ortak 6zelligi; ahlaki kurallarin ¢oziilmesi, ahlakin ideal olma vasfini kaybedip cliriimesiyle
anlamsiz kurallara dontismesidir. “Kaynaklarn kit ve bunlan i1yi tanimlamadiklart problemlere heba eden toplumlara
gelismemis toplum denir.” (BM). Boyle toplumlarin kalkimasi ancak ahlakin ideal lgiilere kavusturulmast ile olur.

Mesleki yozlasmanin nedenleri:

1. Asirt hurs, bencillik, ag gozliiliik, maddi ve manevi tatminsizlik.

2. Insan hayatiyla ilgili olarak yeterli hassasiyetin gosterilmemesi.

3. Eksik degerlendirme ve plansizlik.

4. Iyi niyetle kendini ve arkadaslarini koruma duygusu.

5. Kanun, kural ve yonetmeliklerin tam bilinmemesi.

6. Is hayatinda teknolojik ve sosyal gelismelere paralel kanuni diizenlemelerin gecikmesi.

7. Ideolojik, siyasi ve kiiltiirel ayrmetlik.

Popiiler kiiltiirtin kurguladig hayatta beliren ahlaki kodlardan uzaklasma toplumsal barigt bozmaktadir. Medeniyet insa
eden bir milletin kadim kiiltiiriinde mayalanmus ahlaki deger yargilart yeni meslek elemanlarma aktarilirsa; is hayatinda fakir,
fukara, garip ezilmeyecek, kendini giivende hissetmeyen sosyal tabakalar ortaya ¢ikmayacak ve ¢alisma barisi saglanacaktir.

Uretimde ahlaka aykirt; gida maddeleri igeriginde insan saghgm bozucu katki kullanimy, hileli iiriinler, fikri miilkiyet
hirsizhigy (intihal), planh eskitme, fahis fiyat ile tavsan iirtin uygulamalan ve marka taklidi yaygmlastyor. Artan sosyal ve
ekonomik sorunlar, boliisiim adaletsizligi, mesleki yozlasma, is ahlakina olan ihtiyaci arttrmaktadir.

Uretimde ahlaka aykiri; gida maddeleri igeriginde insan saghgmi bozucu katki kullanimy, hileli {irinler, fikri miilkiyet
hirsizhi@ olan intihal, planh eskitme, fahis fiyat ile tavsan {iriin uygulamalar ve marka taklidi yaygmlastyor. Artan sosyal ve
ekonomik sorunlar, boliisiim adaletsizligi, mesleki yozlagma, is ahlakina olan ihtiyac arttrmaktadir.

is ahlakinmm 6nem kazanma nedenleri:

1. Yeni gelistirilen biyolojik, niikleer ve askeri teknolojilerin is diinyasimin kontroliinde olmast.

2. Globallesme ile ¢ok milletli kuruluslarda farkl kiiltiirden ¢alisanlarm yeni ahlaki sorunlar ¢ikarmasi.

3. Daha fazla demokrasi, insan haklari talebi, etnik koken, dil, din, mezhep ve cinsiyet ayrm yapilmamasi istegi.

4. Artan ¢evre kirliligi, cevre konularma duyarli bir toplum yapisini ve is diinyasini zorunlu kilmas.

5. Farkh dinlerin i§ diinyasmdaki degerleri ve kiiltiirleri nasil etkilediginin 6nem arz etmesi.

6. Gelisen iilkelerdeki yolsuzluklara karsi miicadele ihtiyacinin stirekli artmast.

7. Cahsanlarm ahlaki birikim ve felsefelerini kontrol zorlugu, kurum degerler sistemini dnemli kilmasidir.

Is hayatinda ihtiyag olan ahlaki kazandiran egitim sistemi; akil, kalp dengesini kurabilen, analitik (¢oziimleyici) diisiinme,
sentez, analizle fikir ylirlitme yetenegi kazandirmalidir. Analitik mantikla sorgulayip 6grenme, dogru ve ahlaki bilgiye ulasma
ve kalic1 bir 6renme metodudur. Insan, fikir iiretmede mantik, felsefe, hukuk, siyaset, edebiyat ve iletisimle bilgilenmelidir.

Insan davransim degistirmek gretim ve egitimle olur. Thtiyag hissedilince dgrenme diizeyi yiikselir ve bunu baskasmna
Ogretecekse daha 1y1 6grenir. “Hicbir bahk ugmaya, hicbir kus yiizmeye zorlanamaz, babamdan ileri, oglumdan geriyim”
fikri esastir. Din ilimleri, insana ahlaki degerler kazandirarak vicdanin kaynagi olan kalbi besler, fen ilimleri ise akil ve mantig:
gelistirir. Ikisinin birlesimiyle akil ve kalp dengesi kurularak gercege ulasilir, birinin eksikligi dengeyi bozar. Din ilimlerden
uzaklasinca hile ve siiphe, fen ilimlerinden ayrilirsa taassup ortaya cikar.

Bilgi; akla, kalbe, vicdana ve duygulara hitap etmeli, insanlig1 yasatan ve gelistiren 6zellikte olmalidir. Ahlaki degerden
uzak bilgi; atom bombasi, niikleer ve biyolojik silahlarla (biyoterdrizim; biyolojik silah kullanma) tiim canlilara zarar veren
yikici teknolojileri tiretir. Yapay zekah robotlarm karaborsaya diismesiyle gelecegin Mihail Kalasnikov’lar olabilir.

Hayatin siber ortama yonelmesi bu alanda siber saldiri, tehdit ve zorlamalara karst, kisi ve kurumlarm veri tabanlarinda
topladiklan bilgilerin giivenligi i¢in siber savunmaya ihtiyag artiyor. Ahlaktan mahrum, bilgiyi {ireten otoriteler bunu bir silah
gibi kullanabiliyor. Yapay zeka ve artirilan gergeklik sistemi ile kozmik odalaridaki bilgilere ulagilarak, bunlar ¢ikar grubu
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ve istihbarat servislerine satilarak haksiz kazang, siyasi ve ekonomik tistiinliik saglanabiliyor. Siber saldirilar, her tiir dijital
platformlar tizerinde potansiyel bir tehlikedir. Bu konuda uluslararasi is birligi olmazsa, gelisen teknoloji insanligi tehdit
edecektir. Egri ok ile dogru hedef vurulmaz, ahlaki degerleri olmayan meslek eleman faaliyetinde acimasiz oluyor.

Bilgi medeniyetinin gelisimiyle; yapay zeka ve biiyiik veri kiitleleri ortaya cikti, dijital bilgi ve deliller dnem kazandh.
Elektronik dontisiimle artan, tiriin odakli kodlama, robot teknolojisi, algoritmalar, glivenlik ve miihendislik yazilimlarina olan
ihtiyaci karsilayacak yetenekli ve ahlaki degerlere sahip kusaklara ihtiyag artmaktadir.

Is hayatmmn adil, etkin, verimliligi icin ahlaki cahsma ortanu ve is ahlakmi olusturup saglam bir yapi ile
kurumsallasmalidir. (Kurumsallasma, sistemlesme; Kisilere bagimli olmadan faaliyetini siirdiirerek gelisimini saglayan
yapiya kavusma). Verilen sozii zamanimnda yerine getirme, dogru bilgi, zamaninda teslim ve 6demede saglanmalidir.

Is ahlakinm kurumlagmasi (sistemlesmesi) icin gerekli adimlar:

1. Kurum misyonunun temeli olan felsefe belirlenerek is ahlakina nasil yanstyacag netlestirilmeli.

2. Bir ahlak kurulu olusturularak ahlaki kurallar belirlenmeli, ilan edilmeli ve bu konuda tutarli olunmah.

3. Kurum yoneticileri ahlaki degerlere bagh kalarak 6meklik olusturmah.

4. Tespit edilen ahlaki kodlarin igletmedeki diger stireglerle uyumlu hale getirilmeli.

5. Cahsanlar i ahlaki konusunda bilgilendirilerek kanuni haklardan faydalanmalar saglanmal.

6. Bir meslegin itibarini 6ncelikle o meslegin miintesipleri koruyup gelistirmelidir.

Bilim ve teknolojideki gelisim meslekleri degistirmekte, gesitli meslek ahlaki dogmasinma neden olmaktadir. Toplumun
giivenligi, meslek ahlakim olusturacak ve islemesini saglayacak meslek gruplarmm organize olmasi gerektiriyor. s
yasaminda ahlaki davraniglarin olumlu ve olumsuz sonuglari vardr.

Is yasaminda ahlaki davramsm faydalar; (1) saygmlik ve giiven (2) iyi bir imaj, (3) sorunlar ¢ozme kolayligy, (4)
sosyal sorumluluklar diizenli yerine getirmesini saglamak, (5) haksiz rekabeti engellemektir.

Is hayatinda ahlaki ilkeler birbirine benzer 6zellik tagir, fakat gesitli meslek gruplarnda farkliik gériilebilir. Bu ilkeleri,
meslek demekleri yazili hale getirir. Bir meslekte yapilan hata, o meslegin sorumluluklarm bilmeyenlerce elestirilmez. Deger
erozyonuyla bozulan ig hayatindaki degisim zamaninda ve dogru anlasilip diizeltici dnlemler ahnmahdir.

13.9. Yonetim Ahlaka

Tlerlemek isteyen toplum, kendi tarihi, sosyal ve kiiltiirel degerlerinden hareketle kendi ideal yonetim ahlakini olusturur.

Devleti olusturan segmen vatandas yoneticiyi secer, denetler, degistirir. Secimle gelen yoneticinin gérevi vatandasi
yonetmek degil, vatandasa hizmet i¢in kurulan teskilatin ¢alisanlarim vatandas adina yonetmektir. Yoneten ve yonetilen
iligkisi aile veya igyerindekine benzemez, devlet yonetim birimi olmadigy i¢in vatandas yonetilen degildir. Seyis; at bakicisidir
at1 ve ahurt yonetir, fakat atlarin ve ahirin bir sahibi var, o da seyisi yonetir. Siyaset¢i de devletin kurumlarmi yonetir. Devietin
sahibi millettir. Devlet millet igin vardir. Millet, setigi vekillerle devleti yonetir.

. Yonetim: Ortak amagli kisilerden olusan organizasyonu hedefe ulastirmak i¢in insan1, maddi kaynaklar, zamam verimli
kullanarak planlama, organizasyon, yoneltme, koordinasyon ve kontrol islevini uygulama stireci, sanati, bilimidir.

. Yonetici: Yonetme yetkisine sahip, yonetim islevlerini uygulama hizmeti karsilig: ticret alan meslek erbabi, idareci.

. Monarsi: Siyasi otoritenin genellikle miras yolu ile bir kisinin {izerinde toplandig1 devlet diizeni veya rejim; tek erklik.

. Otokrasi: Bir devlet tizerinde mutlak giiciin bir kisinin elinde bulundugu yonetim sekli, yonetim sistemidir.

. Demokrasi: Halk egemenligine dayali, siyasi kontroliin halkin veya sectigi temsilcilerin elinde oldugu yonetim sekli.

. Hiirriyet: D1s etkiden bagimsiz irade ve diisiince ile karar verme, kendine ve bagkasina zarar vermeden yasama hakki.

. Adalet: Hak ve hukuka uygunluk, dogru hiikiim vermek, din, dil, irk, cinsiyet gdzetmeden insanlara esit davranmaktir.

. Siyaset (Politika): Devlet islerini diizenleme ve yiiriitme sanatryla ilgili zel fikir, goriis veya anlayistir.

. Devlet: Organize bir insan toplulugunun, bir toprak tizerinde egemenligiyle olusan, hukuki, siyasi bir yapi ve kurum.

. Istibdat: Tek bir yoneticinin toplumu baskiyla yonettigi diizen, higbir hak ve hiirriyetin olmadigy, keyfi muameledir.

. Kompetan: Herhangi bir isi 1y1 bilen ve o konuda tecriibeli hale gelmis kisidir.

. Oligarsi: Siyasi giiciin birkag kisiden olusan kiiciik bir grubun elinde oldugu yonetim seklidir.

. Mafya: Kanun disi isler ¢eviren bir tiir gizli yapilanmadir.

. Klik: Bir topluluk iginde ayr1 bir grup olusturan ve olumsuz bir tavirla bir araya gelen kimseler toplulugu, hiziptir.

. Burjuvazi: Uretim araclarm ellerinde bulunduranlarmn olusturdugu kentsoylu toplum sinifidhr.

. Jakoben: Halka ragmen halk adina devrimeilik yapan, seckin azmhk devrimcisi, tepeden inmeci, buyurgan kisidir.

Demokrasi, millet hakimiyetidir, hitkimet hizmetkardir. Kaymakam, vali reis degil ticretli hizmetcidir. Amir degil
hizmetgi segilir. Demokrasi, esit vatandashiga dayanir, kimsenin tistiinligii, ayricalifi yoktur. Segilen kendini hizmetgi goriir,
halk da onlar1 siki kontrol eder. Se¢imli otokrasilerdeki gibi demokraside segmenin tercih hiirriyeti smirlamaz.

Styasette, gdrev tanimu ve gorev siiresi belli olmahdir. Halk, segileni kontrol etmez, asil patronun kendisi oldugunu
secimden se¢ime hatirlarsa, bu otorite boglugunu yonetici doldurur ve giice kavustugunda hesap sorulamaz hale gelir. “Bir
millet cehaletle hukukunu bilmezse ehl-i hamiyeti (hamiyet sahibi kimseleri) dahi miistebit eder.” S. Nursi. Devletin
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yasamasl, milletin yasamasmna baghdir. Demokrasi fikir hiirriyeti saglar, kesiflerle gelisimi getirir, devletin bekasim saglar.

Segimle dahi i basma gelmis olsa, yonetimin biitliniiyle tek elde toplanmasi despotizmdir. Post moderm diktatorliik secimi
de Ongoriir, diktatorlerin iilkesinde milletin kurumlart milletin hizmetinde degil diktatoriin hizmetinde olur. Baskici
yonetimleri her zaman icin kendilerini savunacak bir kitleyi hazir bulur. Abdurrahman el-Kevakibi bunu “Istibdat devleti,
eblehlerle, ahmaklara yakisan bir devlettir”” sdziiyle aciklar. Istibdat, insanlik icin en biiyiik beladir. Demokrasiler, halkin
yonetime katilim ve yonetenleri denetlemesini stirekli ve etkili kilmak i¢in sivil toplum kuruluglar (hiiktimet dist bagimsiz
kurulus) formiiliiyle, bunlara genis hak ve imkanlar tanir. Bu yapilar, ortiilii iktidar iliskilerini siirekli kontrol eder.

Liderligin giicti, istedigini yaptirmasi degil, etrafindakilerin giizelliklerini ortaya ¢ikarmasidir. Robert Townsend, iyi lider,
kotii lider farkim soyle aciklar: “Iyi liderin ekibi bir is basardiklarmda ‘Bunu biz basardik’ der; kétii liderin ekibi ise ‘Bunu
liderimiz basard:’ der.”” S6zde yonetici, istibdat ile kuvvete, hileye, kendisinde olmayan manevi kuvvete dayanarak korku ve
zorbalikla milletin sevkini kirar, nesesini kagirir. Bir topluluk stirekli liderlerini 6viip ve insanlar1 ona karsi borglu ¢ikartyorsa,
artik o liderin, o toplulugun sermayeleri tiiketmistir. Y dneticilere karsi takdirler dvgiiye varmadan, elestiri serbestce yapiltyor
ve yoneticiler de bundan rahatsiz olmayip dikkate aliyorsa hak ve hiirriyetlere deger veriliyor demektir.

Hoca, bir 6grenciyi kiirsiiye cagirp dersi anlatmasini ister, grenci anlatmaya baslar. -Simdi kiirstiniin tistiine ¢ik devam
et, sonra kiirsiiniin {istiine bir sandalye koy iistiine ¢ik devam et. Ogrenci denileni yapar. -Simdi de sandalyenin {istiine
tabureyi koy devam et. Ogrenci artik diismemek i¢in dengesini kontrol eder, konustukca dediklerinde tutarsizlik baslar.
“Insan yiikseldikge sozlerinde tutarsizliklar olur, giinkii artik beyin sdyleneni degil, bulunan yerden diismemeyi 6nceler.”

Insanmn en temel hakk1 yasama ve hiirriyettir. Bu hak, birilerinin Kitfis, ikramy, thsan degil, dogustan sahip oldugu haktr.
Insanlar, hukuk iginde fikrini rahat¢a agiklayabilir, istemedigi bir seye zorlanamaz. Hiirriyet, insanin kabiliyetlerini inkisaf
ettirir, gelisim ve kalkmmay1 hizlandinr. Insanlarm goniil ve fikir diinyalarma zorla degil; ilimle, irsatla, ikna ile girilir.

Yoneticileri segme ve yonetim isleri birer emanettir; ehil, liyakatli ve adil kisilere verilmelidir. Yonetici; hukuk kurallart
icinde kalacak, keyfi hareket etmeyecek ki yonetilenler ona uysun. Otoriter yonetimler; hiyerarsik trollerle muhalif
diisiinceleri susturmast demokrasiyi geriletir. Farkh goriisler yonetimde hizmet arac1 ve adalet terazisidir. Y 6netemeyen
demokrasi ve muhalefetin zafiyeti yanhs iktidarin devamim saglar. Stislii laf, fiyakali isimle fink atan yonetimi zayiflatir.

Y 6netici; demokrasiyi kurumunda uygulayan, hak ve hukuku esas alan, diiriist, giivenilir, keyfilik, tahakkiim, istibdat ve
kibirden uzak, fikirlere deger veren, hatadan donebilen, farkh ortamlara uyum saglayan bir vizyona sahip olmalidir.
Demokraside yonetici, siirsiz yetki sahibi degil, yetkiyi veren giic denge, denetim mekanizmastyla kontrolle smirlandirir,
her eylem ve iglemiyle ilgili hesap verir. Kamu yonetiminde anayasa hiikmii; idarenin her tiir iglem ve eylemi yarg
denetimine agiktir. Hukuk ve kanunun geregi, konusu sug teskil eden davranislara adli iglem yapilir. Kamunun, harcamalar
dahil tiim iglem ve eylemlerini sorgulamak, elestirmek vatandasin temel hakkidir. Hi¢ kimse vazgegilemez degildir.

Y 6netim islerinde, kuvvet kanunda olmahidir. K6rii koriine taklit ve itaat, hatalari gostermez ve sorgulatmaz. Ahlaki ve
hukuki agidan, devlet kendine yonelik islenen suglan affedebilir, kisilere karst islenen suglan muhatabr affedebilir. Devletin
dini adalettir. Elestiri hakk, ifade hiirriyetinin ayriimaz parcasidir. Devlete intisap hizmet i¢indir, maas i¢in degildir.

Yoneticide ahlak dis1 davranslar; (1) yalan sdylemek, (2) hak ve hukuk tanimamak, (3) keyfi uygulama, (4) cifte
standart, (5) ayrmmcilik ve kayirma, (6) somiirii, istismar, aldatma ve ithmal, (7) baski, iskence, tehdit, santaj, gézdagi, (8)
zuliim ve mobbing, (9) bencillik, kibirlilik, bobiirlenme, kiigtimseme, (10) farkl: fikirlere deger vermemek, benmerkezcilik
ve yiiksek ego, (11) yaranma, dalkavukluk, cerbeze, dedikodu, (12) riigvet, yolsuzluk ve zimmete para gegirmektir.

Her seyi kendine baglayp fikir, mantik, duygu ve goriisiiyle hiikiim verme egilimi olan egosantrizm (benmerkezcilik)
yoneticiyi basarisiz yapar. Salt giicii elde eden insan bagkalarm dinlemez hale gelir, sadece kendine odaklanir, her konuda
yeterli bilgtye sahipmis gibi diisiinmeye baglar. Kabahat ve sir ortaklig1 yapan, elestiriye kapal, istisare etmeyen, gii¢ ve
yetkisini paylasmayan, ortak akil yerine tist akil olarak kendisine giivenen insan gii¢ zehirlenmesiyle karst karstyadir.

Giic ve yetki sahibi yoneticilerin kendilerine sormalan gereken sorular:

1. Sahip olunan gii¢ kaynaklar1 nelerdir ve bu kaynaklar kimleri ilgilendirir?

2. Kullanilan gii¢ ve yetki ile ilgili kanuni sorumluluklar nelerdir ve bunlarm kullanim sonucu kimlere hesap verilecek?

3. Sahip olunan bu giiclerin ahlaki agidan vicdani sorumlulugu nedir?

4. Gii¢ ve yetki kullaniminda adil davranihyor mu?

5. Sahip olunan gii¢ ve yetki kontrol altinda mi1? (Kontrolsiiz gii¢, gii¢ degildir).

6. Elde edilen giic kisinin benligini unutturup, yozlastirtyor ve bagkalastirryor mu?

Yonetici; karar verirken ilgili kaynaklardan bilgi alir, astlan ile miizakere eder, genglerin dinamizminden, uzmanlarin
tecriibesinden faydalanarak en uygun karan vermeye calisir. Insanlar hata yapabilir, hatadan donmek fazilettir. Y6netici,
egitim ile analiz, sentez, yorum ve fikir iiretme yetenegiyle sorunlar1 6nceden goriip ¢ozerek etkin bir yonetim saglar. Akilh
insan yasadiklarindan ders alir, daha akilli insan ise bagkalarmin tecriibelerinden ders ¢ikarir. “Yeis (limitsizlik), mani’-i
herkemaldir (her tiirlii gelisime engel). ‘Neme 1azim, bagkas diisiinsiin’ istibdadin (baski) yadigandir.” B. S. Nursi

Yoneticinin gelisim alanlan:

1. Yonetici, vizyon sahibi olarak kurumun devamu i¢in gelisimi zamanmda goriip hizh ve isabetli kararlar alir.
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2. Dinamik olan ekonomik, toplum ve siyasi ortamin gereklerine ayak uydurur ve sorunlan reformlarla hizla ¢ozer.

3. Kararlarindan sorumlu, yetkileri siirh ve yetkiyi veren tarafindan bunun sinirlandirilip kontrol edilecegini bilir.

4. Y6netimde temel hak ve hiirriyetleri esas alan demokrasiyi uygular, basarty1 ekibe verir, basanisizhidi ise kendisi alir.

5. Dijital, mobil, otomasyon ve yapay zeka imkanlarmin sagladigi gérme genisligi ve derinligini kullanir.

6. I¢ ve dis etkenler karsismda kurumu hedefine ulastiracak ve gevre ile uyumlastiracak “beyin” oldugunu bilir.

7. Yoneticiligin “baskalarina isteyerek bir seyler yaptirma sanati” oldugunu, protokol ve gorgii kurallarm bilir.

8. Karar vermede kollektif zekanm, tek kisiden akilli oldugu fikriyle kalabahgn bilgeliginden faydalanr.

9. Toplumun ortalamasinda yasayan ortak diistince inang ve duygularin olusturdugu kolektif bilingten faydalanr.

Yonetimde, giivenlik hiirriyet i¢in feda edilirse kaos (kargasa), hiirriyet giivenlik i¢in feda edilirse otoriter anlayis hakim
olur. Bunu 6nleminin yolu hiirriyet ve giivenligi dengede tutmaktir. Toplumu esit anayasal vatandaglikta bulusturan, etnik,
din, mezhep, cinsiyet, siyasi fikir ayrmmi gozetmeden herkesi kucaklayan ve otekilestirmeyen anlayis hakim kilinmalidir.

Insanlan evrensel degerler etrafinda toplamanm yolu; yonetisim yaklasimiyla karar mekanizmalarinda genglere, farkl
fikir, kiiltiir, din ve inangtaki insanlara yer vermektir. Hukuk, adalet, diirtistliik, esitlik, ahlak ve hiirriyet evrenseldir. Keyfi
rejimlerin keyfi uygulamalari, dini, milli duygulan istismar toplumsal barist bozar, korku, panik, endise ve kaygi olusturur.

Diinyada artan hiirriyet talepleri, seffaflik, katihmeilik istegi ve kendini yonetme becerisi gelisen insanlar yonetilme yerine
bulundugu kurumlan birlikte yonetmeyi istiyorlar. Demokratik yonetim anlayisi, genel egilimleri yaninda, yerel egilimleri de
dikkate alarak etkilesimli, seffaf, katilimci modem bir yonetim yaklagimi olan yonetisimi gelistiriyor. Gegmiste yoneten ve
yonetileni kapsayan ve iki tarafli iligki olan yonetim yerine ¢ok tarafh, ¢ok araglh iligki olan yonetisimi getirmistir.

Yonetisim; bir organizasyonun tiim stireclerinde yonetenle yonetilenin istisareli, seffaf, karsilikly, etkilesimli, i birligi ve
ortakhigma dayal, katilime, kapsayici yonetim yaklagimudir. Yonetim sdzciliglinden tiireyen yonetisim (governance), tek
basina karar alip uygulama anlayisindan seffaf; fikirlerin tartisildidy, katihimer karar alma ve uygulama anlayisina gegistir. Tek
kisinin reisligi sofistike (karmasik, yaniltict) sorunlari ¢6zmede yetersiz kalir. Bir insan tek basina, kimse ile istisare etmeden
keyfine gore reislik yapmasi sorunlar ¢ogaltir, ¢iinkii cok cesitlenen uzmanhk alanlarina bir kisinin akil ve kabiliyeti yetmez.
Fikirlerin ¢atigmasi, elestirel diisiince ve akillarm birbirine zit olmasindan hakikat ortaya ¢ikar.

Yonetisimin amaci; toplumsal sorunlar, modern toplumlarin karmasasi, gesitliligi, dinamik durumuyla bas etmektir.

Yonetisim ilkeleri; (1) adalete ve hukukun iistiinliigiine dayali, (2) seffaflik ve hesap verebilirlik, (3) stratejik vizyona
sahip, katihmci ve esitlikgi, (4) tutarlilik ve istikrar, (5) etkinlik ve sorumluluktur.

Kamu yonetimi; bir iilkede ortak kanunlara bagh toplulugun kurdugu siyasi teskilat olan devletin sahip oldugu
kurumlarin yonetimidir. Devlet politikalarini planlama, organize etme, yoneltme, koordinasyon ve kontroliinii saglayan,
kamu sisteminin nasil ¢ahstigim halka aciklayan, faaliyetleri faydali, verimli yiiriitmekle ugrasan meslek ve bilim dalidir.

Secmen vatandas, yoneticiyl seger, yoneticinin gorevi; vatandast yonetmek degil, vatandasm hizmetini gérmek i¢in
kurulan tegkilatin ¢alisanlarm yonetmektir. Kamu yoneticileri devlet aygitim vatandagslar adina yonetir. Burada yoneten ve
yonetilen 1iligkisi aile veya patron iliskisine benzemez, vatandas yonetilen degil yoneten konumdadir. Millet; kamu
kurumlarini yonetecek vekilleri seger, denetler ve gerektiginde degistirir. Devlette devamlilik esastir; yoneticiler, hiikiimetler
degisebilir. Dijital doniistim, mobil teknolojiler, otomasyon ve yapay zekanin sagladigi gorme genisligi kamu yoneticilerinin
sorunlar1 daha etkili gozmelerini saglar.

Kurum yonetiminde temel sorunlar:

1. Oligarsi (siyasi giicii elinde tutan grup), mafya, klikler, burjuvazi (kentsoylu) ve jakobenlik (seckin azmnlik).

2. Seffafliktan uzaklagma, kontrol yetersizligi, liyakatsiz atamalar ve tepe yoneticilerdeki liyakat zafiyetleri.

3. Biirokrasideki kargasa, kolay gorevden alma, riisvet, yolsuzlugun ve irtikdbin yaygmlagmasi.

4. Temsilde adalet ve yonetimde istikrar ilkesinin tam uygulanamayist.

5. Iftira veya alg1 yonetimiyle basarili yoneticilerin yipratilmast.

6. Plansiz yatirim, kaynak israfi, tarihsel tecriibeleri kullanmamak, paydaglarm ilgisizligi ve bilgisizligidir.

Oryantalist bakis, kehanet (giiya bir olayin gergeklesecegini dnceden bilme) ve Kabbala (Tevrat dncesi Yahudi
ruhbanlarinin gelistirdigi biiyti, seytani giic) gibi ezoterik (gizemli) bir greti ve sembolle mesaj verenlerin kamuya sizmalart
bityiik tehlikedir. Tyi bir yonetim; yonetme hakkini elde eden, liyakatsiz insanin verdigi zararin en az oldugu sistemdir. Devlet;
demokratiklesir, denetlenebilir, denge mekanizmalar ile sistemi millet kontrol ederse daha iy1 gelisir.

Global elitis (elitrokrasi) grubun kontroliindeki yonetim; seffaflik, 6ngoriilebilirlik, hukuk, demokrasi, insan haklari,
adalet, giivenlik ve emniyetten uzak zamanimn ruhunu iskalayarak ¢ikar gruplarma hizmet eder. Hiikkmetme lezzetiyle sermest
oluyor, vazgecemiyorlar. Haksiz rekabetle devlet imkanlarm kullanarak siyasi propaganda ile ¢ikar saglayan kesimler sorun
tireten bir sistem kurarlar. Care, kamu yonetim giiciiniin, yetenek ve kisilerin liyakat, donanim {istiinliigiine dayali
(meritokrasi) yonetim seklidir. Osmanl Devleti'ndeki Devsirme sistemi buna benzer bir 6mek olarak gosterilebilir.

Kamu yonetiminde olumsuzluklar; (1) tam rekabetin olmayzs, (2) ekonomik istikrarsizlik, (3) risk ve belirsizlikler, (4)
siyasette patronaj iliskileri, riisvet ve yolsuzluk, (5) yandaslik, partizanlk ve rant iligkileri, (6) siyasi miyopluk (uzagi net
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gorememek), (7) lobicilik, hizmet kayirmacilign ve merkeziyetgilik, (8) devlet harcamalarinda israf, mali yanilma ve kayit
disilik, (9) segmenlerin bilgisizligi ve ilgisizligi, (10) kararlarda oy ¢oklugu esasi ve biirokrasinin siirekli biiytimesidir.

Her bireyin hak sahibi oldugu kaynaklar ve kamu mallar1 korunmali, bunlarda kul ve tiiyti bitmemis yetim hakki vardir.
Kamu malna ihanetin her sistemde cezast vardir. Hicbir kétiiliik yapanm yanma kar kalmaz, insan yaptigmm karsiligm
gortir. Riigvet, utang vericidir, halkm giivenini sarsar. Y 6netici, kendi ¢ikari i¢in degil halkin ¢ikar i¢in ¢ahgmahdir. Toplum,
Suclara kars1 yeterli onlem almaz ve yaptirim uygulamaz ise sugun hizla yayilacagi kirik cam teorisi ile agiklanr.

Kamu yonetimi ilkeleri:

1. Hesap verebilirlik, saydamlik (seffaflik), tarafsizhk ve diirtistliik.

2. Esitlik, hukukilik, liyakat, sayginlik, nezaket, giiven ve profesyonellik.

3. Gorevin yerine getirilmesinde kamu hizmeti bilinci ile hedef ve misyona baglilik.

4. Hizmet standartlarina uymak, yetkili makamlara bildirim yapmak ve ¢ikar ¢atismasindan kagmmak.

5. Ifade hiirriyeti, elestiri, muhalefet hakki, ahlakilik, saygmlik, adalet, gérev ve yetkileri kdtitye kullanmamak.

Seffaflik ve agiklik ilkeleri gereg;, ticari ve devlet sim yerli yerinde kullanilir. Esitlik ilkesiyle adil, kabiliyetine uygun
yiikselme imkani tantyan, yeteneklerin gelismesine firsat veren, emeginin karsiligini alan, nimet ve kiilfeti hakkaniyete uygun
dagitma ve sosyal adaleti saglamada ahlaki ilkeler onemlidir. Devlet, giigliiniin hakli oldugu degil, haklinin giiclii oldugu
ahlak ve hukuk anlayism yerlestirip adil bir diizen kurmahdir. Krizleri asmada tiim kesimler giiclerine gére yiik alarak nimet
ve kiilfet dengesi saglanmalidir. Sorun ¢6zmede alinan 6nlemler sabit ve dar gelirlileri magdur etmemelidir.

Kamu yonetimi ahlaki; kamu ¢alisanin her tiirlii davramsim kanunlara, ahlaki kodlara gére ve kisisel ahlaki degerleri bir
potada eriterek yapmasidir. Ahlakimn belli bir organizasyon igerisinde, o yapinin belirledigi kurallarla beslenerek ortaya ¢ikmig
seklidir. Kamu yonetiminde ahlakin kaynaklar; (1) evrensel kaynaklar, (2) yerel (kiiltiirel) kaynaklar.

Medeniyetin gelismedigi zamanda, kamu yonetiminde tek kisi yar yeterli idi, ancak hizh gelismeler nedeniyle giintimiiz
yonetim igleri istisare ile ortak fikri temsil edecek bir meclisle yiiriitiilebilir. Biiyiik iskender, hi¢bir konuda elestirmeyen
vezirini gorevden alir. “Sana ihtiyacim yok der. Vezir, neden hiikiimdarim? Iskender, ben bir beserim sen bu kadar zamanda
benim tek bir hatama bile rastlamadiysan cahilsin demektir, 6rtbas ettiysen o zaman da hainsin demektir.”

Dinin siyasete ve diktact uygulamalara alet edilmesini engelleme ve tek adamciliktan milli irade hakimiyetine gecis
toplumlarda farkli olmustur. Tarihi dongilide yonetim, zaman zaman gelismis veya gerilemistir. Tarih dongiisii; toplum
hayati dairesel olarak aristokrasi (soylu, ayricalikh), oligarsi (kiigiik, ayricalikli) ve demokrasi yonetim tarzlarmin birinden
digerine déndiigii goriistidiir. Tarihi 6gretilmedigi icin tarih bilinci gelismeyen bireyler olaylar arasi baglanttyr kuramazlar.

Devletin kurulusu, biiytimesi tedricidir ve teskilat yapisi iilkeye gore farklilik gosterse de degismeyen gérevleri vardir.

Devletin islevleri:

1. Kisinin can, mal giivenligi, konut dokunulmazhg, toplumun huzur ve giivenligini saglamak.

2. Adaleti tesis etmek, kanunlarm uygulanmasini saglamak, sosyal, kiiltiirel ve ekonomik gelismeyi gergeklestirmek.

3. Iletisim ve seyahat hiirriyeti, secme, secilme hakka, din ve vicdan hiirriyetini saglamak.

4. Kisilere sosyal imkanlar, egitim ve saglik hizmetleri saglamak.

5. Ulkeyi dhs saldinlara karst korumak.

Devlet; insanlarin daginik, iptidai halden, teskilath, medeni topluma gegis igin insan, toprak ve egemenlik unsurlarm bir
araya getiren, saygmhgm giiclii ve zenginler tizerinde kurdugu egemenlikle saglayan hukuki bir tiizel kisiliktir.

ideal devletin temel dzellikleri:

1. Sosyal uzlasma ve sdzlesmeye dayah, kisilerin hak ve hiirriyetlerini koruyan bir kurum olmalidir.

2. Sahip oldugu giic ve yetki tek bir elde toplanmadan yasama, yiirlitme ve yargt organlar arasnda dagitilmalidir.

3. Halk egemenligine, demokratik katihma dayali temsilde adaleti esas alan, gii¢ ve yetki smir belli bir kurum olmahidir.

4. Y onetiminde agiklik, seffaflik, hesap verilebilirlik, liyakat ve toplam kalite felsefesini esas almahidir.

5. Evrensel degerlere sahip din ve siyaseti birbirinden ayiran cinsiyet, ik, din, dil, etnik koken farki gbzetmemelidir.

6. Koruyan, kollayan, yediren, giydiren ve diizeni saglayan bir kurum olmalidir.

7. Gelir ve giderleri ilke olarak birbirine denk, uluslararast iligkilere 5nem veren ve adil ticareti esas almalidir.

Insanlik, gegmisten giiniimiize belirli sosyolojik devirler gecirerek kuralli ve modern toplumlar ortaya cikarmustr.
Insanhgmn sosyolojik gelisim seyri; (1) ilkellik, (2) kolelik, (3) esirlik, (4) ticretlilik ve (5) hiirriyet devridir. Sanayi devrimi
oOncesi, insanhgm ortak birikimi ve kusaklarm gelistirdigi yonetim kurallart mirasim Bati kabul etmemektedir. Y6netimde,
adalet, hukuk ve ahlak ilkelerini gormeyen sadece rasyonelligi esas alan Bati felsefesine uygun gelistirilen yonetim insanligin
sorunlarini ¢ozemedigi gibi somiirii diizenini tiim diinyaya yaymustir. Bu somiirii diizeni hiirriyet devrine gegisi geciktiriyor.

Endiistri oncesi yonetimin gelisim seyri:

1. Hz. Adem: insanhigmn atast ve ilk peygamber ayni zamanda ilk yoneticidir. Tiim esyanin ismi 6gretilmis olarak ilk
toplulugun nasil yonetilecegi ile ilgili kurallar ortaya koymus.
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2. Hz. Musa: On Emir ile insan topluluklarmimn temel hak ve sorumluluklarm ortaya koymus.

3. Hz. Muhammed: Son Peygamber 6greti ve “Veda Hutbesi ’nde tiim insanliga yol gosteren kaideleri vazetmistir.

4. Keykavus bin Iskender (O. 1012): “Kabusname” eseri ile padisaha; haramdan sakinma, dindarlik halkin harem ve
haramindan sakinmak oldugu, yapacagi iste 6nce goriistinii bilgisine uydurmast, bilgisiz is yapmamays, isi saglam yapmayi,
her s6ziinde gereklisini soylemeyi, yenildiginde kimseden aman dileyici obmamayi, yenmis olunca da Allah’m kullarma karst
bagislayic olmasini, hirsiza merhamet edip bagislamamasini, hirsizi bagiglamak halkin zararina sebep olacagini dgiitler.

5. Nizamiilmiilk (Tunus, 1018-Iran, 1092): Biiyik Selcuklu Devleti veziri “Siyasetname” isimli eserinde padisahlara
nasihatlerinde; sultanin mazlumlar ve adalet isteyenleri haftanin iki giiniinde sarayma cagirip sikayetleri dinlemesini, yanlis
yapanlar cezalandirmasini, gorevlendirdigi kisiyi kontrol edecek miifettis gorevlendirmesini ister. Memleketin yikilmasina
cahisan, haram is yapan, devlet surm korumayan ve dili ile padisaha dalkavukluk ederken kalbi ile muhaliflerle anlasma
yapanlarin suglarinimn bagislanmamasini ister. Padisahin tilkedeki olaylar hakkinda uyanik olmasini ister.

6. Ahi Evran (1171-1262): Kardeslik esasl ahilik teskilatinm kurucusu olarak Bizans esnafiyla rekabet edebilmek igin
aralarinda kurduklan dayanisma kurumlarmin uygulamalar ile 6zel sekt6riin yonetim tarzlar ile ilgili uygulamalar vardir.

7. Seyh Edebali (Kirsehir, 1206-1326): islam ilahiyatcisi, Ahi seyhi, Osman Gazi’nin kaymbabas1, hocasi ve Osmanlt
Devleti'nin manevi kurucusunun Osman Gazi’ye nasihatlerinde 6tke, kin, suclama, kotii soz, gecimsizlik, boliiciiliik,
tisengenlik gibi kotii hallerden uzak olmasint ister. insam yasat ki devlet yasasm diyerek yoneticilere yol gizmistir.

8. Ibn-i Haldun (Tunus, 1332-1406): “Mukaddime” isimli eserinde tarihi ve sosyal olaylara yon veren siyasi, iktisadi
ve mali konulara ait fikirlerinde; devletin asil gbrevinin insanlar arast sulh ve ahengi saglamak oldugu, iktisadi ve ticari
faaliyetlere girmesi dengeyi bozacaginy, serbest rekabeti 6nleyecegini belirtir. Devlet, iktisadi faaliyetler i¢in giivenli ve adil
bir ortam saglamali, toplumu i¢ ve dis tehlikelerden koruyacak giiglii bir askeri yapi karmasimi dnerir. Debdebeli torenler,
tiniforma ve protokol artig1 toplumdan kopusu, israf, litkks, zulmiin yaygilasmasi medeniyetleri ¢okertir.

9. Koci Bey: Sultan IV. Murad’a 1631 ve Sultan Ibrahim’e 1640’ta sundugu devlet yonetimine ait sorunlara Snerilerinde;
etrafindakilere dikkat etmesini, riigvet, disiplin ve devletin bekasma dikkatleri ¢eker.

Yoneticilerin, biitiin dezavantaj ve organizasyonu zarara ugratma pahasina ifade hiirriyetini engelleme nedeni cehalettir.
Istibdadm oldugu yerde tesebbiis hiirriyeti, fikrini agiklama hiirriyeti veya bir is gdrme becerisi de gelismiyor. Onun igin
“doguyu insanlar batry sistemler yonetir” diyorlar. Miistebit yoneticiler insanlarin veya personelinin hindi gibi diistinmesini,
papagan gibi konusmasini isterler. Maliim, papagan sdyleneni tekrar eder. Baskict yonetimde hindi gibi diisiinebilirsin, ama
insan gibi diisiindiigiinii konusamazsin. Egitimin ezbere dayal oldugu yerde sorgulama kiiltlirii gelismez. Sorgulama kiiltiirii
olmayinca da ¢oziim tiretme miimkiin olmuyor. Marifet iltifata tabidir. Astlar zorlarsa idareci de degisir aslinda. “Fikrinden
stiphe etmeyen kisi fikrinin sorgulanmasindan da rahatsiz olmaz. Fikirleri parlatip koruyan onlarm yasaklarla desteklenmesi
degil, serbestee tartisilip degerlendirilebilmesidir.” Mehmet Tikici.

Bir tilkede kaynaklar, tiim milletin degeridir. Kamu gorevlileri kaynak kullammina dikkat ederek, faaliyetlerle 1lgili halki
siirekli ve dogru bilgilendirmelidir. Bunun i¢in devleti, demokratiklestirerek denetlenebilir hale getirip, milletin sistem
tizerindeki kontrolii saglanmahdir. Vatan, diiriist insanlar tarafindan kurulur, hainler tarafindan ¢okertilir. Bir {ilkeyi batiran
hakkini arayan insanlarmn yiikselen sesi degil, devlete korii koriine baghlik taslayan ¢ikarci kapt kulu zihniyetidir.

Yonetimde, yonetilen, yonetenden herkese esit mesafede olmasini bekledigi durumda yoneticinin temel gorevi, adaleti
herkes i¢in saglamaktir. Hem kiiltiirel farklihiklan kabul etmek hem de bu farkliliklar baska kiiltiirlere olan modellerle asmaya
calismak yonetimde bir celiski ve yamlgidir. O kiiltliriin insanlar o sorunlar 6nce nasil ¢dzmiis ise ona bakalir.

13.10. Global is Ahlaki

Diinyada ihtiyaglar1 karsilayan, insanlarin ortak serveti olan kaynaklarmn belirli kesimlerin tekelinde olmasi, global gelir
adaletsizligi, bazi tilkelerin somiirtiliiyor olmasi ve sanayilesmenin ¢evreye verdigi zarar global ahlaki bir sorundur.

Uriin, fikir, sermaye, teknoloji, bilgi, kiiltiir ve kisilerin hizli, siirekli sekilde smir dtesine akist olan globallesme;
ekonomik, sosyal, teknolojik, kiilttirel, siyasi, ekolojik biitlinlesme ve karsilikli faydalanmanin artigy, tiim faaliyetlerin diinya
yonelimli tasarlanip uygulanmastyla tilkelerin birbirine yakinlasmasidir.

Globallesmeye tilkelerarasi cografi uzakhk, dil, para, kiiltiir, hukuk, siyasi sistemler ile degisik yapida yonetici ve
cahisanlarm bulundugu, ekonomik gelisim diizeyleri, iklimleri farkliliklart girmektedir. Globallesme ile birlikte yerel olan
birgok sor