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Gidileme Ve lgilenim

Gudd, istekleri, arzulari, gereksinimleri, dirttleri ve ilgileri kapsayan bir kavramdir.

Guduyi uyarilmis ihtiyaclar olarak tanimlayabiliriz.




Tuketicinin glidiilenmesi ise, onun satin alma davranisini harekete gegiren, amacini

ortaya koyan ve onu eyleme yonelten glictir.

Gudulenme konusunda U¢ hususun dikkate alinmasi gerekir:
a) Gludilenmenin amag odakl oldugu
b) Belirli bir amaca ulagmak igin ortaya konan bir davranis oldugu

c) Belirli davraniglarin belirli hedeflere yonelik olarak yapiliyor olmasi




IHTIYAG

....................................................................................................................

IHTIYAG

—_—

DURTU

S

GUDU

DAVRANIS

ihtiyag, Dirtd, Gudu ve Davranis iliskisi

DURTU

GUDU

DAVRANIS YOK

OTOMATIK TEPKi

PLANLI TEPKI

Gudunin Etkinlik Deriecesine Gore Tepki Turd

GUDULENME SURECH




Ggrenme

- ‘ Gerilim ‘_;.‘ Diirtl ‘ — ‘ Davranig ‘—>‘

Tatmin Edilmemis ihtiyac,

Amag ya da ihtiyacin tatmini ‘
istek ve Arzular

Biligsel Siiregler

‘ Gerilim Diiglirme ‘ P—

Gudulenme Sireci Modeli

Tatmin edilmemis ihtiyacin yarattigi gerilim dirtu ile davranila déntglrken, 6grenme ve

bilissel karar suireci, ortaya konacak davranisa yol gosterir.

Davranigin amaca ulagmasi, gerilimin azalmasin neden olur. Burada amagla anlatilmak

istenen sey, glidiilenmis davranisin sonuglarini elde etmektir.




GUDULERIN SINIFLANDIRILMASI

Guddlerin siniflandirilmasinda farkh kriterlerin kullanilmasi durumu s6z konusudur.
Bahsedecegimiz glidiler, genel olarak tiketici davranisi baglaminda rol oynayan
glidulerdir. Pazarlama acisindan, tliketicilerin satin alma nedenlerini koymada ortaya

koymada belirleyici olan glidiiler olan satin alma glidileri daha dnemlidir.




Satin alma silirecinde hem rasyonel hem de duygusal giidiilerin etkin oldugu gorilir.
Rasyonel guidiler arasinda, performans, yiksek kalite, uygun fiyat yer alirken duygusal
glidiler arasinda farkli olma istegi, cevresindekileri etkileme istegi, glic ve prestij

sayilabilir.

Birincil Gudiiler Bir Girlin kategorisinde satin almaya yol
acan sebep. Eskiyen bilgisayarin yerine
yenisini almak gibi

ikincil Giduler Belirli bir markanin satin alinmasinda etkili
olan sebepler

Rasyonel Gudiler Alinacak Grinin tiketicinin kendi
durumunu da goéz 6niinde bulundurarak
sececegi ek ozellikler

Duygusal Guduler Tiketicinin bir markaya olan duygusal
yakinligi
Bilingli Gliduler Tuketicinin farkinda oldugu guddler. Yeni

bir bilgisayara ihtiya¢ duyulmasi sebebiyle,
bilingli olarak satin alma
Bilingalti Gliduler Tuketicinin bilingalti seviyesinde olusan

sebeplerden dolayi satin almaya
yonlendiren guddler.




GUDULERIN OZELLIKLERI

. Pazarlama agisindan son derece 6nemlidirler.

. Guddler soyuttur, dolayisiyla dogrudan gézlemlenmesi miimkiin degildir.
. Insan ihtiyaglarinin tetiklemesiyle ortaya ¢ikmaktadir.

. Olumlu olabilecekleri gibi olumsuz da olabilirler.

. Davranislarin yapilmasinda oldugu kadar yapilmamasinda da rol oynar.

. Dogustan gelebildikleri gibi sonradan da kazanilabilir.

. Siddeti ve yoni vardir.

. Genellestirilebilir.

. Bilingli olabildigi gibi bilingdisi da olabilirler.

10. Birbirleriyle uyumlu olabilecegi gibi zit da olabilirler.

O o0 NOYULL B WN PP




GUDULENME KURAMLARI

1. ihtiyaglar Kurami

Bu diislinceye gore, glidileri anlayabilmek icin, 6nce ihtiyaclari anlamak ve bu

ihtiyaglarin dncelik sirasini belirlemek gerekir.




2. Cevre Kurami

Bu kurama gore, glidiilenmede en biiyik rol oynayan cevredir. Bireyin nasil

glidilenecegi, onun nasil 6dillendirilecegine baglidir.

3. Etkilesim Kurami

Bu kuram, glidilenmede 6grenme ve kisilige 6nem vermistir. McCelland insan
ihtiyaglarini G¢ baslik altinda toplamistir. Bunlar, glig, aidiyet ve basaridir. Bunlarin daha
cok toplumsallasma siireci icinde 6grenilen tiirde ihtiyaclar oldugu goriilmektedir.
ihtiyaglar bu siirecte ortaya ciktigina gére, pazarlama stratejilerinin bu ihtiyaglar (izerine

oturtulmasi gerekir.




GUDULERIN OLCULMESI

Gudulerin arastirilmasinda kullanilan yontemler insanlar ve hayvanlar lizerinde yapilan

deneylere gore bes baslik altinda toplanabilir:

1. Doyurucu Davranig
2. Yoksunluk

3. Basari

4. Ogrenme

5. Kisilik Testleri
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Doyurucu Davranis; gidlyl doyuran 6zgll davranisin 6l¢tlmesine dayanir. Susamis bir
insan icin su icmek doyurucu bir davranistir.

Yoksunluk Davranisi; bireyin bir ihtiyagtan yoksun birakilma siiresinin uzunlugu ile bu
ihtiyacin karsilanmasinda rol oynayan glidiintin glict arasina bir iliski olup olmadiginin
Olglilmesidir.

Basari; bireysel birincil hedeflerin belirlenmesini ve hedeflerin gergeklestirmek igin neleri
yaptiginin ya da yapacaginin saptanmasidir.

Ogrenme Davranisi; bireyin hedefe varmasi icin neleri 6grendigini belirlemeye yarar.
Kisilik Testleri; kisilere resimler verilerek yorumlamalari ve tanimlamalari istenir. Kisileri
yaptiklari yorumlardan onlari harekete gegiren guddler belirlenir.

GUDULERIN PAZARLANMA
STRATEILERINEUYGULANMASI
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Pazarlamacilar bir {irin ya da markanin tiketimini saglayabilmek icin, o malin satin
alinmasinda rol oynayan guidiyi teshis edebilirlerse, bu glidiiyl uygun ortamla
tliketiciye sunabilir ve markalarini sunduklari gidiinlin glicli nispetinde satin

aldirabilirler.

TUKETICI ILGILENIMI
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Kisinin belirli durumda bir uyarici tarafindan harekete gegirilen algilanan kisisel ilgi
ve/veya 6nem derecesine ilgilenim denir. ilgilenim bilgi isleme konusundaki motivasyon

olarak tanimlanmaktadir.

Uriin ilgilenimi, tiiketicinin belirli bir Griini satin almasina yénelik ilgisini gdsterir.

Mesaj-Tepki ilgilenimi, tiiketicinin pazarlama iletisim mesajina karsi sergiledigi ilgi

derecesini gosterir.

Ego ilgilenimi, tlketicinin benlik olgusunun sekillenmesinde dnemli olan bir {irline

verilen 6nemi gosterir.

13



F wsatlar Sung,

g Tilketici Davraniglari
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