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Tuketici Satin Alma Davranisinin Psikolojisi

Tiketici satin alma davranisinin psikolojisi, insanlarin alisveris yaparken verdikleri kararlar
etkileyen birgok faktori iceren karmasik bir alani temsil etmektedir. Isletmelerin etkili
pazarlama ve satis stratejileri gelistirmesi i¢in tuketicilerin satin alma sureclerini ve
motivasyonlarini anlamasi hayati oneme sahiptir. Arastirmalar, satin alma kararlarimizin
yaklasik %95’inin bilincaltinda verildigini gostermektedir. Bu durum, duygularin satin
alma eylemlerimizin “basrol oyuncusu” oldugunu ve hikayeyi yonlendirdigini
gostermektedir.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek i¢cin podcast’ine bu linkten ulasabilirsiniz.

Satin alma kararlarini etkileyen faktorler genellikle kisisel, psikolojik, sosyal ve pazarlama
faktorleri olmak uzere dort ana baslik altinda incelenir.

Iste tikketici satin alma davranisinin psikolojisine dair detaylar:

1.1 Duygularin ve Bilincaltinin Rolu

Duygular, satin alma kararlarinin temelini olusturur. Tiketiciler markalar1 degerlendirirken
oncelikle bilgiden (nitelikler, ozellikler, gercekler) ziyade duygularini (kisisel hisler
ve deneyimler) kullanir.

» Duygusal Tepki ve Satin Alma Niyeti: Bir reklamdaki duygusal tepkinin, bir trtin
satin alma niyeti izerinde reklamin iceriginden ¢ok daha biiyiik bir etkiye sahip oldugu
belirtilmistir (televizyon reklamlar icin 3’e 1, basili reklamlar icin 2’ye 1).

» Marka Sadakati ve Tavsiye: Bir markaya yonelik olumlu duygular, marka
ozelliklerine dayali giivenden ¢ok daha biiyiik bir sadakat etkisi yaratir. Duygusal
olarak bir markaya bagli miisterilerin tekrar satin alma olasilig: 3 kat, markay1
arkadaslarina tavsiye etme olasiliklan ise 4 kat daha fazladir.

e Anlik Tatmin ve Dopamin Salgisi: Yeni bir sey satin alindiginda beynimiz dopamin
salgilar ve bu da mutluluk hissi yaratir. Ancak bu mutluluk genellikle hizlica gecer ve
daha fazlasini istememize neden olur (hedonik adaptasyon).

« Somatik Isaretleyiciler: Gecmis anilar, deneyimler ve duygular, en hizli ve 6nemsiz
gorunen satin alma kararlarini bile derinden etkiler; bu, beyindeki hizli ve verimli yanit
vermekten sorumlu kisayollar olan “somatik isaretleyiciler” olarak adlandirilir.

 Diirtiisel Satin Alma: Duygusal durumlar, anlik tatmin veya sosyal normlara uyma
ihtiyaci gibi faktorler tarafindan tetiklenen, plansiz ve ani satin almalardir.

» FOMO (Kacirma Korkusu): Pazarlamacilar, ozellikle dijital dinyada finansal basari
gosterileri ile hedef kitlede heyecan ve “bunu kacirmamalisiniz” (FOMO) hissi
yaratmay1 amaglar.
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1.2 Sayisal Verilerin ve Mantigin Rolu

Duygular ilk karar verse de mantiksal beynimiz devreye girer ve bu karar sayisal verilerle
hakh ¢cikarmaya calisir. Sayisal veriler, pazarlamada giiven insa etme gibi temel bir
amaca hizmet eder.

* Dogrulama ve Guven: Bir irtiniin bes yildizl degerlendirmelerini, on binlerce kisinin
satin aldigini veya teknik ozelliklerini gormek, tiikketicide kendini giivende hissetme
yaratir. Beyin, “Digerleri denemis, matematik tutuyor, o zaman ben de deneyebilirim”
der.

« Kapsamlhi Arastirma ve Degerlendirme: Ozellikle yiiksek degerli veya yiiksek riskli
alimlarda, tiiketiciler online yorumlar okur, arkadas ve aileden tavsiye alir, fiyat,
kalite, dayaniklilik ve marka itibar gibi faktorlere gore alternatifleri degerlendirirler.

» Seffaflik ve Baglam: Buyiik sayilar gosterildiginde, ancak tiim baglam disarida
birakildiginda, tiiketiciler kendi durumlariyla ilgili gercekligi veya alaka diizeyini
sorgulamaya baslayabilirler. Sayilarin nasil elde edildigine dair agiklama ve seffaflik
onemlidir.

 Fiyat Algis:1: Tiketiciler, eldeki kaynaklar: en verimli sekilde degerlendirme
egilimindedir. Fiyat, bir tiriiniin faydasi, degeri ve kalitesi hakkinda bir fikir verir. Turk
musteriler genellikle fiyata duyarhdir ve indirimleri, promosyonlar: takip ederler.

1.3 Duygularin ve Mantigin Ortaklig:

Satin alma kararlarinda duygular ve mantik arasinda bir savas degil, bir ortaklik s6z
konusudur. En etkili pazarlama stratejileri ikisini birlestirir: kalple liderlik eder ve
mantikla satisi1 kapatirsimz. Uriin hakkinda iyi hissetmenizi saglayan duygular ile bu hissi
destekleyecek veriler bir araya geldiginde gercek satis ve pazarlama gerceklesir.

o Ikili Vurus Teknigi: Bir cilt bakim {iriinii reklaminda parlayan mutlu yiizler (duygusal
cekicilik) gosterip, ardindan kullanicilarin %85’inin 4 hafta igcinde kirisikliklarinda
azalma gordiugu gibi klinik bir sonug (sayisal destek) sunmak bu ikili vurusa ornektir.

1.4 Satin Alma Davranisini Etkileyen Diger
Psikolojik Faktorler

Satin alma kararlarin etkileyen yalnizca duygular ve mantik degildir; bircok baska
psikolojik, sosyal ve kisisel faktor de rol oynar.

e Alg1: Uriin veya markanin miisteri tarafindan nasil yorumlandig ve
anlamlandirildigidir. Uriiniin kalitesi, marka imaji, ambalaji ve reklamlar algiy: etkiler.
 Tutumlar ve Inanclar: Tiiketicinin bir iiriin veya markaya yonelik genel
degerlendirmesidir (pozitif veya negatif olabilir).
» Motivasyon: Bir gereksinimi gidermek icin tiiketicileri harekete geciren psikolojik
haldir. Motivasyon rasyonel veya duygusal olabilir.
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« Ogrenme Siireci: Tiiketicilerin bir iiriin veya marka hakkinda bilgi edinme seklidir
(kisisel deneyim, gozlem veya baskalariyla iletisim yoluyla). Tuketiciler, daha onceden
tanidiklan bir markay1 satin alma konusunda daha kararl olurlar.

« Kisilik Ozellikleri (Big Five): Tiiketici davranislarini anlamak ve tahmin etmek icin
onemli bir rol oynar. Bu ozellikler:

o Disadontukluk: Panik alisverisi ile negatif iliskilidir.

> Ozenlilik (Conscientiousness): Diirtiisel ve kompulsif alisverisi negatif yénde
etkiler.

o Deneyime Aciklik (Openness to New Experiences): Durtisel ve kompulsif
alisverigle pozitif iligkilidir.

o Uyumluluk (Agreeableness): Baz1 arastirmalar panik aligverisini negatif yonde
etkileyebilirken, bazilar pozitif yonde iliskili oldugunu belirtir.

o Nevrotiklik (Neuroticism): Durtusel, kompulsif ve panik aligveris gibi tum
incelenen satin alma davraniglarini pozitif yonde tahmin eder.

» Giiven: Her satin alma siirecinde temel bir unsurdur. Giivenilen kisi veya markalardan
satin alma olasilig1 daha yuksektir.

« Bilissel Celiski (Dissonans): ilk satin alma sonrasi yasanan rahatsizlik veya kaygi
hissidir.

 Yetki: Tuketicilerin kendi alanlarinda otorite figuru olarak algilanan uzmanlarin
tavsiyelerine guvenmesidir.

» Kisisellestirme: Kisisellestirilmis urunler ve deneyimler, tuketicide benzersizlik ve
baglanti hissi yaratarak duygusal bag kurar.

1.5 Sosyal Faktorler

Bireyin sosyal cevresi ve toplumsal normlar satin alma davranislarini sekillendirir.

« Aile ve Arkadaslar: Aile uyeleri ve arkadas ¢evresinin tercihleri, bireyin satin alma
kararlarini etkiler.

» Sosyal Kanit: Miisterilerin, baskalarinin satin aldigini ve olumlu bir deneyim
yasadigini gordiiklerinde bir iirtin veya hizmeti satin alma olasiliklar1 daha yuksektir.
Cok satanlar veya son satin almalar1 vurgulamak guvenilirlik yaratir.

« Sosyal Medya: Uriin ve hizmetler hakkinda bilgiye kolayca erisim saglayarak tiiketici
davranislarini etkiler. Fenomenler ve reklamlar, takipgilerini yasam tarzlarini ve
kullandiklar urunleri gostererek alisverise tesvik eder. Baskalarinin hayatlarinin en
guzel anlarim1 gormek, tuketicilerde “ben de oyle olmak istiyorum” hissi yaratabilir.

» Referans Gruplan: Kisilerin kendilerini 6zdeslestirdikleri veya benzemek istedikleri
gruplardir.

o Kiiltur: Belirli bir toplum veya grubun paylasilan inanclari, degerleri ve gelenekleri
tuketici davranisim sekillendirir.

1.6 Kisisel Faktorler

Bireye ozgu faktorler satin alma kararlarini etkiler.
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» Yas ve Yasam Evresi: Geng tuketiciler trendlere daha duyarliyken, yash musteriler
deneyimli ve sadakati yiiksek markalar tercih edebilir.

 Gelir ve Egitim Duzeyi: Gelir seviyesi, satin alma giiciinii ve tercihleri etkiler; yluksek
gelirli tuketiciler luks urunlere yonelebilirken, dusuk gelirli tuketiciler uygun fiyath
urunleri onceliklendirebilir.

* Yasam Tarz ve Kisilik: Tiketicilerin yasam tarzlan ve kisilikleri, harcama
tercihlerini etkileyebilir.

» Benlik Kavram: Tiketiciler, kendilerini yansittigini diisiindikleri veya ideal
benliklerine ulagmalarina yardimci olacak urunleri satin alirlar. Maddi nesneler
kimligin, giiciin ve statiiniin gostergesidir. Markalar, tiiketicilerin iiriint kendi
kisiliklerinin bir uzantisi olarak gormelerini saglamak i¢cin “marka kisilikleri” yaratur.

1.7 Pazarlama Faktorleri ve Taktikleri

Pazarlama stratejileri, tiketici davranislarini sekillendirmek ve satin alma kararlarini
etkilemek icin psikolojik faktorleri yogun bir sekilde kullanir.

» Duygusal Pazarlama: Markalarin tuketicilerin duygularina hitap etmesi, pozitif
duygusal bag kurmasi onemlidir. Hikaye anlatimi, canli imgeler veya mizah kullanarak
duygularn harekete gecirmek gerekir.

» Finansal Basar Gosterimi (Kazang¢ Paylasimi): Dijital pazarlamacilar, elde ettikleri
finansal basarilarin ekran goruntilerini veya buyuk kazan¢ rakamlarini paylagsarak
tuketicide heyecan ve FOMO yaratmay1 amaglar. Ancak bu, duygusal olarak yanki
uyandiran pratik adimlar, vaka calismalar veya referanslarla desteklenmelidir.

» Fiziksel Ortam Uyaricilan: Magaza dizeni, miizikler, 1siklandirma, koku gibi
cevresel unsurlar bilingalt1 diizeyde tiiketiciyi etkiler ve magazada gegirilen zamani
artirarak daha fazla alisverise tesvik edebilir.

* Duyusal Etkenler: Fiziksel magazalarda koku, ses ve dokunma gibi duyular gorme
duyusundan daha etkili olabilir.

» Durtiisel Satin Alma Tesvikleri: Perakendeciler bunu kasada dusiik fiyath Grtiinler
sergileyerek, populer urunlerin yanina durtusel alim urunleri yerlestirerek, acil dil
kullanarak, dikkat cekici o0zellikler, parlak renkler, tabelalar kullanarak ve mevsimlik
urunlerle tesvik ederler. Aligveris arabalarinin boyutu da daha fazla urun almay tesvik
eder.

» Kaybetme Duygusu: Reklamlarda, belirli bir urunun kullanilmamasi durumunda
yasanabilecek olumsuzluklar vurgulanarak “kaybetme duygusu” asilanir (6rn. deterjan
reklami).

« Ustiinliik Sembolii: Baz1 markalar, iiriinlerini bir iistiinlitk sembolii olarak sunar ve
insanlarin psikolojisindeki iistun hissetme ihtiyacina hitap eder.

« Kirmiz1 Fiyat Etiketi: Tiiketicilerde genellikle indirimi ¢agristiran bu etiketler, fiyat
ayni kalsa bile algilarla oynamak icin kullanilabilir.
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1.8 Satin Alma Davranisi Tipleri

Tiketicilerin satin alma davraniglari, farkli seviyelerde musteri katilimi ve riskle
iliskilendirilir. Ana tipler sunlardir:

o Karmasik Satin Alma Davranisi: Yuksek katilim ve yuksek risk iceren satin
almalarda gorulur. Kapsamli pazar arastirmasi yapilr.

e Celiski Azaltic1 Satin Alma Davranisi: Tiketicilerin ilk satin almalarindan sonra
yasadiklan “bilissel celiski” (rahatsizlik veya kayq) ile iliskilidir.

» Aliskanlik Edici Satin Alma Davranisi: Tuketicilerin ayni urunu ¢ok az dusunerek
veya aktif karar vermeden sik ve tekrarl bir sekilde satin almasidir. Dusuk katilim ve
marka sadakati ile karakterize edilir.

» Cesitlilik Arayan Satin Alma Davranisi: Tuketicilerin her zaman yeni bir seyler
denemek istemesi, yeni ve farkli deneyimler arayisinda olmasidir.

« Diirtiisel Satin Alma (Impulse Buying): Onceden planlama yapilmadan, genellikle
reklamlar veya indirimler gibi dis faktorler ve duygusal durumlar tarafindan tetiklenen
anlik satin almalardir. Saf, hatirlatici, oneri ve planh durtusel alisveris gibi gesitleri
vardir.

» Kompulsif Satin Alma (Compulsive Buying - Oniomania): Tekrarlayici ve kontrol
edilemeyen bir satin alma arzusudur. Genellikle depresyon veya uzuntu gibi olumsuz
duygularla basa ¢ikmak amaciyla ortaya ¢ikar. Kronik ve patolojik bir durumdur, hatta
Uluslararasi1 Hastalik Siniflandirmasi (ICD-11) tarafindan bir akil hastaligi olarak kabul
edilmistir.

e Panik Satin Alma (Panic Buying): Korku ve panik duygularinin etkisiyle normalden
daha fazla urun satin alinmasidir, ozellikle kriz donemlerinde gorulur.

1.9 Tuketim Anlayislan

 Sembolik Tiitketim: Uriinler sadece islevsel faydalan i¢in degil, ayn1 zamanda
baskalarina ve topluma ilettikleri kiiltuirel olarak paylasilan anlamlar icin de satin
alinir. Bu, bireyin kimligini yaratma ve stirdiirme ¢abasiyla yakindan ilgilidir.

 Hedonik Tiiketim: Uriinleri duyusal zevk ve duygusal tatmin amaciyla satin almay1
ifade eder. Bu tiir satin alimlar genellikle rasyonel degildir, ancak tiiketiciler
kendilerini suclu hissetmemek igin bu satin almalar:i mantikli nedenlerle hakl
cikarmaya calisirlar. Ancak trinlerden alinan zevk zamanla azalir (hedonik
adaptasyon).

» Basa Cikma Mekanizmasi: Kompulsif ve panik alisveris gibi bazi satin alma
davranislar, belirsizlikle basa ¢cikmak ve olumsuz duygular hafifletmek icin bir strateji
olarak islev gorebilir.

» Asir1 Tuketim: Ekonomi, insanlarin ihtiya¢ duyduklarindan daha fazla sey satin
almasina dayanir; gunumuzde alisveris bir hobi olarak gorulebilir.

« Bilingli Tuketim: Satin alma dirtilerini kontrol altina almak ve daha bilingli tiikketici
olmak icin farkindalik kazanmak, butce yapmak, alisveris listesi olusturmak ve satin
almadan once “gercekten ihtiyacim var mi?” diye disiinmek i¢cin kendine zaman
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tanimak onemlidir. Bu, 6z kontrol ve duygusal duzenlemeyi de igerir.

Sonug olarak, pazarlama stratejileri, tuketicilerin hem duygusal hem de mantiksal yonlerine
hitap ederek, urun ve hizmetlerin cazibesini artirmay: hedefler. Duygular ilgiyi ¢ceker ve ilk
karar tetiklerken, sayilar bu karari mantiksal olarak destekleyerek guven olusturur ve satin

alma suirecini tamamlar.
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