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PAZAR KAVRAMI, PAZAR TÜRLERİ ve ÖZELLİKLERİ

Pazar, bir mal / hizmetin bugünkü ve gelecekteki müşterileri olabilecek tüm kuruluşlar ve 
bireylerdir. Bu kuruluş ve bireylerin pazar olgusu içinde yer alabilmesi için şu koşullar 
gereklidir:

• Belli istek ve ihtiyacın olması,

• Satın alma arzusunun olması,

• Satın alma gücünün olması,

• Satın alma yetkisinin olmasıdır.



Pazarda kişisel ya da ailevi ihtiyaçları için mal ve hizmet satın alanlar olduğu gibi bir 

mal ve hizmeti bir başka mal ve hizmetin üretiminde kullanmak üzere satın alan kişi 

ve kurumlar da bulunmaktadır. Satın alanların özellikleri bakımından şu pazar 

türlerinden söz edilebilir:

• Tüketici Pazarı

• Örgütsel Pazar

Ayrıca, pazarda uluslararası işletmelerin varlığına da müsaade edilirse uluslararası 

pazar türünden de bahsedilebilir.

PAZAR KAVRAMI, PAZAR TÜRLERİ ve ÖZELLİKLERİ



TÜKETİCİ PAZARI VE TÜKETİCİ DAVRANIŞLARI

Tüketici; kendisinin ve ailesinin istek, ihtiyaç ve arzularını tatmin etmek amacıyla 

pazarlama bileşenlerini satın alan veya satın alma kapasitesinde olan gerçek kişidir. 

Tüketici davranışı; kişinin özellikle iktisadi malları ve hizmetleri satın alma ve 

kullanmadaki kararları ve bununla ilgili faaliyetleri olarak tanımlanabilmektedir.



Tüketici davranışı, insan davranışında olduğu gibi, üç önemli özelliğin incelenmesi ile 

daha iyi anlaşılmaktadır:

1.Tüketiciye etki eden uyarıcılar,

2.Tüketicinin özellikleri ve bunların etkileşimi,

3.Tüketicinin tepkileridir.

Bu özelliklerden herhangi biri incelenmez ise tüketici davranışlarının anlaşılması 

zorlaşmakta ve karmaşıklaşmaktadır. 

TÜKETİCİ PAZARI VE TÜKETİCİ DAVRANIŞLARI



Tüketicilerin satın alma kararlarında çeşitli faktörlerin etkili olduğu görülmektedir. 

Bunlar, pazarlama yöneticisinin kontrol edemediği; fakat tüketiciye olan etkisi 

nedeniyle de göz ardı edemediği faktörlerdir. Tüketici davranışlarını etkileyen 

faktörler şu şekilde gruplandırılmaktadır:

1.Sosyal (sosyo-kültürel) faktörler, 

2.Kişisel faktörler,

3.Psikolojik faktörler.

Tüketici Davranışlarını Etkileyen Faktörler



Tüketici davranışı üzerinde etkili olan sosyal faktörler; kültür, aile, sosyal sınıf ve 

danışma(referans) gruplarıdır.

Tüketici davranışlarını etkileyen kişisel faktörler demografik ve durumsal faktörler 

olarak ikiye ayrılmaktadır. Durumsal faktörler; fiziksel ve sosyal çevre, zaman, satın 

alma nedeni ve duygusal ve finansal durum; demografik faktörler ise yaş, meslek, 

ekonomik durum,  yaşam biçimi ve kişiliktir.

Tüketici davranışlarını etkileyen psikolojik faktörlerin başlıcaları; güdü (veya 

motivasyon), tutum ve inançlar, algılama ve öğrenmedir.

Tüketici Davranışlarını Etkileyen Faktörler
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