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OZET

Bu c¢aligma, binek lastik sektdriinde tiiketicilerin satin alma kararlarmi etkileyen faktorleri
incelemek amaciyla yapilmistir. Trabzon ilinde gergeklestirilen bu arastirma, bdlgedeki
tiiketicilerin lastik seciminde hangi kriterleri goz oniinde bulundurdugunu, bu kriterlerin ne derece
onemli oldugunu ve karar siireclerinde hangi faktorlerin daha baskin oldugunu analiz etmeyi
hedeflemektedir.

Arastirmada, tiiketicilerin demografik ozellikleri, fiyat hassasiyeti, markaya duyulan giiven,
irlin kalitesi, satis sonrasi hizmetler ve c¢evresel faktorler gibi cesitli unsurlarin satin alma
kararlarina etkisi incelenmistir. Anket yontemi ile elde edilen veriler, nicel analiz teknikleri
kullanilarak degerlendirilmis ve sonuglar Trabzon iline 0zgii tiketici davranmiglarini ortaya

koymustur.

Sonug olarak, Trabzon’da binek lastik satin alma kararlarinda fiyatin 6nemli bir etken oldugu,
ancak markaya duyulan giiven ve lastik performansinin da tercihleri onemli olgiide etkiledigi
goriilmiistiir. Calisma, lastik ireticilerine ve saticilarma tiiketici beklentilerini karsilayacak

stratejiler gelistirme konusunda yol gdstermeyi amaclamaktadir.
Bu arastirma, hem lastik sektorii profesyonelleri hem de pazarlama arastirmacilari i¢in degerli

bulgular sunmakta olup, yerel tiiketici davraniglarinin sektoérel kararlar iizerindeki etkisini

derinlemesine ele almaktadir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici Davramsi, Satin Alma Karari, Binek Lastik Sektori,
Pazarlama Stratejileri, Yerel Tiiketici Tercihleri.
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ABSTRACT

This study aims to examine the factors influencing consumers' purchasing decisions in the
passenger tire sector. This research, conducted in the province of Trabzon, aims to analyze which
criteria consumers in the region consider when choosing tires, the significance of these criteria, and
which factors are more dominant in their decision-making processes.

The study examines the impact of various factors such as consumers' demographic
characteristics, price sensitivity, trust in the brand, product quality, after-sales services, and
environmental factors on purchasing decisions. The data obtained through the survey method were
analyzed using quantitative analysis techniques, and the results revealed consumer behaviors
specific to the province of Trabzon.

In conclusion, it was observed that price is an important factor in passenger tire purchasing
decisions in Trabzon, but trust in the brand and tire performance also significantly influence
preferences. The study aims to guide tire manufacturers and retailers in developing strategies to
meet consumer expectations.

This research provides valuable insights for both tire industry professionals and marketing

researchers, offering an in-depth examination of the impact of local consumer behaviors on
industry decisions.

Keywords: Consumer Behavior, Purchase Decision, Passenger Tire Sector, Marketing
Strategies, Local Consumer Preferences.
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GIRIS

Binek lastik sektorii, otomotiv endiistrisinin ayrilmaz bir parcasi olarak tiiketicilerin giivenli
siirlis deneyimi ve ara¢ performansi agisindan énemli bir rol oynamaktadir. Lastikler, aracin yolla
temasini saglayan temel bilesenlerden biri olup giivenlik, yakit verimliligi ve siiriis konforu gibi
bir¢ok unsura dogrudan etki eder (Aksoy, 2020). Bu nedenle, lastik tercihi tiiketiciler i¢in satin
alma kararlarinin kritik asamalarindan biridir (Akat, Nakiboglu & Cabuk, 2006). Tiiketicilerin
dogru lastik se¢cimi yapmalari, sadece giivenli bir siiriis saglamaz, aym zamanda aracin genel
performansini ve uzun Omirliligini de etkiler. Giderek artan ¢evre bilinciyle birlikte, lastik

seciminde ¢evresel siirdiiriilebilirlik faktorleri de tiiketiciler igin 6nemli bir kriter haline gelmistir.

Tiketiciler lastik segiminde genellikle fiyat, kalite, giivenlik, marka ve ¢evre dostu olma gibi
gesitli unsurlar1 géz 6niinde bulundururlar (Solomon, 2020). Bu unsurlar, tiiketicilerin ihtiyaglarina,
biit¢elerine ve kullamm kosullarina gére degisen dnceliklere sahiptir (Schiffman & Kanuk, 2010).
Bu ¢alismamin amaci, Trabzon ilinde binek lastik satin alma kararini etkileyen faktorlerin detayli
bir sekilde incelenmesi ve bu faktorlerin tiiketici davraniglari {izerindeki etkilerinin ortaya

konmasidir.

Bu baglamda, Tiiketici Davramis1 Teorisi, lastik se¢imi ve satin alma siirecinin anlagilmasinda
onemli bir teorik gerceve sunmaktadir (Ajzen & Fishbein, 1980). Ozellikle Planli Davranis Teorisi,
tiiketicilerin bilingli segimlerinin nasil olustugunu anlamak icin degerli bir perspektif saglar (Ajzen,
1991). Bu teoriye gore, bireylerin davraniglarini {i¢ temel unsur yonlendirir: davranigsal niyet,
algilanan kontrol ve sosyal normlar (Ajzen, 1991). Planli Davrams Teorisi, tiiketicilerin lastik
secimi gibi spesifik kararlarinda, yalnizca kisisel ihtiya¢c ve tercihlerin degil, ayn1 zamanda
cevrelerinden gelen beklenti ve yonlendirmelerin de etkili oldugunu ortaya koymaktadir. Bu
faktorlerin biitiinsel bir sekilde ele alinmasi, tiiketici kararlarmin daha iyi anlasilmasina katki saglar

ve pazarlama stratejilerinin gelistirilmesinde kritik bir rol oynar.

Trabzon 6zelinde gerceklestirilen bu arastirma, yerel tiiketici egilimlerinin belirlenmesine
katki sunarak, binek lastik sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin pazarlama stratejilerini daha
etkili hale getirmelerine yardimeci olacaktir (Oztiirk, 2022). Bolgesel pazarlar, yerel kiiltiirel ve
ekonomik faktorlerin etkisiyle sekillendigi i¢in Trabzon'da elde edilecek bulgular, sektér agisindan
onemli ve Ozgiin i¢goriiler saglayacaktir (Hofstede, 1980). Bu g¢alisma, sadece yerel tiiketici
davraniglarini anlamakla kalmayip, firmalarin Trabzon gibi farkli demografik ve kiiltiirel yapiya

sahip bolgelerde nasil daha rekabetci olabileceklerine dair onemli ipuglar1 da verecektir. Ayni



zamanda, elde edilen veriler, bolgesel farkliliklarin pazarlama stratejilerine entegre edilmesi
stirecinde firmalara yol gosterici olacaktir.

Sonug olarak, bu arastrma Trabzon ili baglaminda binek lastik satin alma davranigini
etkileyen faktorleri belirlemeyi ve bu unsurlarin tiiketici tercihleri tizerindeki etkilerini ortaya
koymay1 amacglamaktadir. Bu sayede, bolgedeki firmalar, tiiketici ihtiyaglarimi daha iyi anlayarak,
bu beklentilere uygun stratejiler gelistirme imkanina kavusacaktir (Kotler & Keller, 2016).
Calisma, yalnizca yerel pazarda rekabet avantaji elde etmeye yonelik stratejiler gelistirmekle
kalmayip, ayn1 zamanda tiiketici davraniglarinin dinamiklerini analiz ederek firmalara gelecekteki
pazar kosullarma uyum saglama konusunda da rehberlik edecektir. Yerel pazara yonelik daha
esnek ve yenilikei yaklagimlar benimseyen firmalarin, tiiketici sadakati ve marka giliveni gibi uzun

vadeli avantajlar kazanabilecegi 6ngoriilmektedir.



BIiRINCi BOLUM

1. ARASTIRMANIN ARKA PLANI

Otomotiv sektoril ve binek lastik pazari, hizla gelisen teknolojilerle birlikte degisen tiiketici
tercihleri dogrultusunda siirekli bir evrim gegirmektedir. Lastik sektorii, araglarin performansi,
giivenligi ve yakit tasarrufu lizerinde 6nemli bir rol oynadigi i¢in, tiiketicilerin lastik segiminde
dikkate aldiklar1 kriterler ¢esitlenmektedir. Giivenlik, yakit tasarrufu, fiyat, marka algis1 ve gevresel
stirdiiriilebilirlik gibi unsurlar, tiiketici kararlarim dogrudan etkileyen temel faktorler arasindadir.
Trabzon ilinde yapilan ¢alismalar, yerel tiiketici aligkanliklari ile bdlgenin Gzgiin cografi ve
iklimsel Ozelliklerinin bu karar siireclerinde 6nemli bir rol oynadigini ortaya koymaktadir.
Bolgenin cografi yapisi, mevsimsel degisiklikler ve yollarin durumu, Trabzon’daki tiiketicilerin
lastik tercihlerinde diger bolgelerden farklilasan bir tablo ortaya c¢ikarmaktadir (Kaya, 2020;
Yilmaz ve Demir, 2019). Tiiketicilerin yerel kosullara uyum saglayan lastiklere yonelmeleri, lastik
iireticilerine Trabzon gibi bolgelerde daha yerel odakli ve oOzellestirilmis {iriin stratejileri
gelistirmeleri igin firsatlar sunmaktadir. Bu durum, firmalar i¢in Trabzon’un dinamiklerine uygun

inovatif {iriin gelistirme olanagini da beraberinde getirmektedir.

Trabzon, Karadeniz Bolgesi’nin 6nde gelen illerinden biri olup, yil boyunca aldigi yogun
yagislarla dikkat ¢eken bir iklim yapisina sahiptir. Bu iklim kosullari, lastik se¢ciminde giivenlige
verilen Onemin artmasina neden olmaktadir. Tiketiciler, o6zellikle yagishh ve kaygan yol
kosullarinda giivenli siiriis saglamak adina, lastiklerin 1slak zemin performansi, fren mesafesi ve
dayaniklilik gibi 6zelliklerine biiyiik 6nem atfetmektedir. Bu dogrultuda, yerel pazar dinamikleri ve
tiiketici beklentileri, kiiresel lastik markalarinin tiriin stratejilerini sekillendirme siirecinde kritik bir
rol tstlenmektedir. Trabzon gibi bdlgesel pazarlar, lastik iireticilerine tiiketici ihtiyaglarmni
karsilamak ve bolgeye 6zgii iiriinler gelistirmek i¢in 6nemli bir bilgi kaynag: sunmaktadir (Oztiirk,
2021; Aksoy ve Balci, 2018). Ayrica, bu tiir yerel pazarlardan elde edilen veriler, kiiresel
markalarin sadece genel stratejilerini degil, ayn1 zamanda bolgesel iiriin uyarlama ve inovasyon
siireclerini de optimize etmelerine olanak tanimaktadir. Trabzon gibi iklimsel ve cografi agidan

zorlu bolgelerde basarili olmak, markalar igin rekabet avantaji elde etme firsatlar1 dogurabilir.

Tiiketicilerin satin alma kararlarmi etkileyen bir diger temel unsur ise fiyat/performans
dengesi olarak karsimza c¢ikmaktadir. Tiirkiye'deki ekonomik dalgalanmalar, lastik fiyatlarm
dogrudan etkiledigi i¢in Trabzon gibi nispeten daha kiiciik pazarlarda, tiiketiciler genellikle biitceye

uygun lastik markalarina yonelme egilimindedir. Bununla birlikte, yalnizca fiyat degil, aym



zamanda lastigin kullanim Omrii, garanti siiresi ve satig sonrasi hizmetler de tiliketici kararlarini
sekillendiren onemli faktdrler arasinda yer almaktadir. Tiiketiciler, uzun Omiirlii ve garantili
tiriinlerin hem ekonomik hem de giivenlik acisindan daha avantajli olduguna inanmakta ve bu
nedenle bu tiir triinlere daha fazla deger vermektedirler (Kilig, 2017; Sahin ve Arslan, 2020).
Ozellikle Trabzon gibi zorlu yol ve iklim kosullarina sahip bolgelerde, tiiketicilerin uzun siire
dayanikli, giivenilir ve diisiik bakim gerektiren lastiklere yonelmesi, firmalarin bu segmentte daha

yenilik¢i ve miisteri odakli tirtinler sunmasini gerektirmektedir.

1.1. Tiiketim Kavram

Tarih boyunca insanlar, hayatta kalmak ve ihtiyaglarin1 karsilamak amaciyla tiiketim
faaliyetleri gergeklestirmislerdir (Bocutoglu vd., 2000:10). Ilk baslarda sadece temel fiziksel
gereksinimlerin karsilanmasma yonelik smirli sayida iiriin tiiketilirken, zamanla tiiketim hem
maddi hem de sosyal, kiiltiirel ve manevi bir olgu haline gelmistir. Giinliimiiz toplumunda tiiketim
yalnizca ihtiyaglar1 karsilamakla smirli kalmaz; ayni zamanda bireylerin sosyal statiisiinii ve
kimliklerini de sekillendiren bir siirectir. Tiiketimin altinda yatan temel dinamikler ise ihtiyaglar,
istekler ve arzular olarak tammlanabilir (Islamoglu & Altumsik, 2013:3). Bir nesneye yonelen
ihtiyag, satmn alma arzusuyla birlestiginde ekonomik bir deger yaratilir. Bu nedenle tiiketim,
yalnizca bireyler i¢in degil, ayn1 zamanda ekonominin gelisimi ve isletmelerin varlig1 agisindan da
hayati bir éneme sahiptir (Durmaz, 2008:1). Sonug olarak, tiiketim olgusu bireylerin toplumsal
yasamda var olma bi¢imlerinden birini temsil ederken, isletmelerin de siirdiiriilebilirligi i¢in kritik
bir unsurdur. Tiiketim, yalnizca bireysel tercihler degil, ayn1 zamanda toplumun genel yapisin1 ve

kiiltiirel egilimlerini de etkileyen bir giictiir.

1.1.1. Tiiketici Kavram ve Onemi

Tiiketici, kisisel istek ve ihtiyaclarinmi karsilamak icin iiriin ve hizmetleri satin alan birey
olarak tamimlanir. Pazarlama diinyasinda, tiiketici, isletmelerin stratejilerinin odaginda yer alir ve
bu nedenle pazarlama planlar1 olusturulurken tiiketicinin istek ve ihtiyaclar1 en 6nemli unsur olarak
degerlendirilir (Karabulut, 1991:12). Nihai tiiketiciler, kigisel veya ailevi gereksinimlerine yonelik
iirlin ve hizmetler satin alirken; endiistriyel tiiketiciler, bu iiriinleri ya iiretim siireclerine entegre
etmek ya da yeniden satisa sunmak amaciyla temin ederler (Mucuk, 2010:66). Tiiketicinin satin
alma davranislari, pazarlama stratejilerini dogrudan etkileyerek, {iriin ve hizmetlerin basarisinda

belirleyici bir rol oynar. Bu nedenle, tiiketiciyi anlamak, rekabet avantaji elde etmenin anahtaridir.

1.1.2. Tiiketici Davramslari

Tiiketici davraniglari, bireylerin ya da gruplarm iirtin ve hizmet satin alma ve kullanim

stireclerini analiz eden bir alandir. Bu analiz, yalnizca satin alma anin1 degil, ayn1 zamanda satin



alma oncesinde ve sonrasinda ger¢eklesen tiim adimlar1 da kapsar. Tiiketici davraniglari, ekonomik,
psikolojik, sosyokiiltiirel ve kisisel faktorlerin etkisiyle sekillenir ve bu unsurlarin birbirleriyle
etkilesimi, tiiketicinin nihai kararmi belirlemede kritik rol oynar. Ozellikle lastik gibi dayanikli
tiikketim mallarinda, tiiketiciler bu aligverisleri uzun vadeli bir yatirim olarak gordiiklerinden, karar
alma siirecleri daha karmasik hale gelir (Kotler & Keller, 2016). Bu gibi iiriinlerde, kalite ve
giivenlik gibi faktorler, tiiketici tercihlerinde belirleyici olurken, markaya olan giiven de satin alma

stirecini 6nemli dlciide etkileyebilir.

Gliniimiiz pazarlama anlayiginda, tiiketici satin alma davramslari, isletmelerin bagarisi
acgisindan hayati bir rol oynamaktadir. Tiiketicilerin ihtiyag¢ ve isteklerini dogru bir sekilde analiz
etmek, bu dogrultuda iirlin ve hizmetlerin sunumunu sekillendirmek, isletmelere rakiplerinden bir
adim 6ne gegme firsati sunar. Tiiketici satin alma siireci, pazarlama stratejilerinin odak noktasinda
yer alir ve bu siirecin detayli bir sekilde anlasilmasi, pazarlama arastirmalari ile desteklenir.
Tiiketicinin hangi faktorlerle karar aldigi ve bu kararlar1 hangi unsurlarin etkiledigi, isletmelerin
uzun vadeli stratejik hedeflerini belirlemede kritik 6neme sahiptir (Akat, A., Yilmaz, E., & Yildiz,
M. 2006). Bu yiizden, tiiketici davramslarinin siirekli degisen dinamiklerini takip etmek, pazarda

kalic1 bir yer edinmenin en 6nemli sartlarindan biridir.

Tiiketici satin alma karar siireci, bir iiriin ya da hizmetin satin alinmasindan 6nce ve sonra
gerceklesen adimlardan olusan oldukga detayli bir siiregtir. Bu siireg bes ana asamaya ayrilir:
problem tanimlama, bilgi arama, alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma karar1 ve satin alma
sonrasi davraniglar. Bu asamalar, tiiketicilerin bilingli veya bilingsiz olarak izledikleri karar verme
dongiisiinii temsil eder (Kotler & Keller, 2012:153). Bu siire¢ boyunca, tiiketicinin markaya olan
giiveni ve satin alinan iiriinle ilgili deneyimleri de satin alma kararmi dogrudan etkileyen unsurlar

arasinda yer alir.

1.2. Tiiketici Davramsi Teorileri

Tiiketici davramglari, bireylerin satin alma siirecinde sergiledikleri tiim bilissel, duygusal ve
davranigsal tepkileri kapsar. Bu siireg, ihtiyaclarin fark edilmesinden alternatif segeneklerin gézden
gecirilmesine ve nihai satin alma kararina kadar uzanan genis bir asamayi igerir. Tiiketici
davraniglari, bireylerin i¢sel motivasyonlar1 kadar, sosyal ¢evreleri ve dig faktorler tarafindan da
yonlendirilir (Schiffman & Kanuk, 2014). Tiiketici davranislarmin derinlemesine anlasilmasi,

pazarlama stratejilerinin daha etkili ve hedefe yonelik sekilde tasarlanmasini saglar.

1.2.1. Fayda Maksimizasyonu Teorisi

Fayda Maksimizasyonu Teorisi, tiiketicilerin satin alma siireclerinde bilingli ve rasyonel

kararlar alarak en yiiksek faydayr elde etmeyi hedeflediklerini ileri siirer. Tiiketiciler, her



alternatifin kendilerine saglayacag fayday: analiz eder ve en uygun {irlin ya da hizmeti segcmeye
caligirlar (Kahneman, 2011). Bu teori, rasyonel karar alma ilkesi tizerine kurulu olup, tiiketicilerin

tiim bilgilere erisimi oldugu ve bilingli tercihlerde bulunduklari varsayimini esas alir.
1.2.2. Beklenen Fayda Teorisi

Beklenen Fayda Teorisi, belirsizlik altindaki tiiketicilerin kararlarimni, her bir alternatifin olasi
sonuglarint ve bu sonuglarin gergeklesme olasiliklarini géz oniinde bulundurarak verdiklerini 6ne
siirer. Tiketiciler, her segenegin saglayacagi fayday1 olasilik ile ¢arpar ve en yiiksek degeri sunan
secenegi tercih ederler (Von Neumann & Morgenstern, 1944). Bu teori, 6zellikle riskli karar alma

siireglerinde 6ne ¢ikar.
1.2.3. Planh Davrams Teorisi

Planli Davrams Teorisi, bireylerin davraniglarinin niyetlerine dayandigini savunur. Ajzen’in
modeline gore, bireylerin niyetleri tutumlari, sosyal normlar ve algilanan davranigsal kontrol
tarafindan belirlenir. Ornegin, bir tiiketicinin bir iiriinii satin alma niyeti varsa ancak bunu
gerceklestirme becerisine yonelik slipheleri varsa, bu davranmis gergeklesmeyebilir (Ajzen, 1991).

Bu teori, sosyal ve psikolojik faktorlerin tiiketici davraniglarini nasil etkiledigini agiklar.
1.2.4. Algilanan Risk Teorisi

Algilanan Risk Teorisi, tiiketicilerin satin alma siirecinde karsilasabilecekleri olasi olumsuz
sonuglar1 dikkate alarak karar verdiklerini 6ne siirer. Maddi, fonksiyonel veya sosyal riskler gibi
unsurlar, tiiketicilerin daha giivenli tercihlere yonelmelerine sebep olabilir (Bauer, 1960). Risk

algis1 yliksek olan tiiketiciler, riski en aza indirecek alternatiflere yonelme egilimindedir.
1.2.5. Motivasyon ve ihtiyaclar Hiyerarsisi Teorisi

Maslow’un Ihtiyaclar Hiyerarsisi Teorisi, tiiketici davramslarmi agiklarken insanlarin
ihtiyaclarinmi bes asamada siniflandirir: fizyolojik ihtiyaglar, giivenlik, sosyal ihtiyaglar, sayginlik ve
kendini gergeklestirme. Bireyler, en temel ihtiyaglar1 karsilandiktan sonra daha {ist diizey
ihtiyaglarina yonelirler (Maslow, 1943). Bu teoriye gore tiiketicilerin tercihlerinin, hangi asamada

bulunduklarina bagl olarak degismesi beklenir.
1.2.6. Uyumsuzluk Teorisi

Uyumsuzluk Teorisi, tiiketicilerin satin alma sonrasi yasadig1 zihinsel ¢atismayi ve rahatsizlik

hissini hafifletme ¢abalarini agiklar. Tiiketiciler, yaptiklart satin almanin yanlis bir tercih oldugunu



diistindiiklerinde, {iriinii daha olumlu degerlendirmeye calisir veya olumsuz yonleri géz ardi ederler

(Festinger, 1957). Ozellikle pahal1 ve karmasik iiriinlerde bu uyumsuzluk daha belirgin hale gelir.
1.2.7. Algilanan Deger Teorisi

Algilanan Deger Teorisi, tiiketicilerin bir {irlin ya da hizmetin sagladig1 fayday: maliyeti ile
karsilagtirarak karar verdiklerini belirtir. Tiiketici, {iriiniin saglayacagi fayday1 hem islevsel hem de
duygusal ve sosyal agilardan degerlendirir ve algilanan degeri en yiiksek olan segenegi tercih eder
(Zeithaml, 1988).

1.2.8. Kiiltiirel Yaklasim Teorisi

Kiiltiirel Yaklasim Teorisi, tiiketici davranmiglarinin yasadiklar1 kiiltiirel baglamdan
etkilendigini savunur. Tiketicilerin se¢imleri, toplumlarimin degerleri, normlar1 ve inanglari
dogrultusunda sekillenir (Hofstede, 1980). Bu teori, farkli kiiltiirlerin tiiketici davramislarina olan

etkilerini agiklamak i¢in kullanilir.
1.2.9. Yenilikgcilik ve Yenilik¢i Tiiketici Teorisi

Yenilikgi Tiiketici Teorisi, tiiketicilerin yeni Uriinleri benimseme siireglerini inceler.
Rogers’1n Diffusion of Innovations teorisine gore tiiketiciler, yeniliklere olan ilgilerine ve risk alma
egilimlerine gore gruplara ayrilir: yenilikgiler, erken benimseyenler, erken cogunluk, ge¢ cogunluk
ve geride kalanlar (Rogers, 1962). Bu teori, yeni lriinlerin pazarda kabul gérme siireclerini

anlamak i¢in 6nemlidir.
1.2.10. Sosyal Ogrenme Teorisi

Sosyal Ogrenme Teorisi, bireylerin cevrelerindeki kisileri izleyerek ve onlarin davranislarmi
model alarak cesitli davramslar gelistirdigini 6ne siirer. Bandura’ya gore insanlar, medya ve sosyal
cevre araciligiyla elde ettikleri bilgiler dogrultusunda kendi tutum ve davranislarini bigimlendirirler
(Bandura, 1977). Bu siiregte, gozlemler sonucu kazanilan bilgi ve deneyimler, bireylerin

davranislarini belirleyen 6nemli bir faktordiir.
1.3. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Tiiketicilerin satin alma karar siireci, ihtiyaglarimin farkima vardiklari, olasi secenekleri
arastirdiklar1 ve kendileri i¢in en uygun ¢6ziimii bulmay1 hedefledikleri bir dizi adimdan olusur.
Genellikle bes temel asamay1 igerir: ihtiyac tespiti, bilgi toplama, alternatif segeneklerin

karsilastirilmasi, satin alma karar1 ve son olarak satin alma sonrasi degerlendirmeler (Solomon,



2018). Bu siireg, tiiketicinin hem bilin¢gli hem de duygusal faktorleri dikkate alarak kararlarm

sekillendirdigi dinamik bir yapiya sahiptir.
1.3.1. Problem Tanimlama

Satin alma siirecinin ilk adimu, tiiketicinin bir ihtiya¢ farkina varmasiyla bagslar. Mevcut
Uriiniin yetersiz oldugu ya da eksik bir ihtiya¢ oldugunu hissettiginde tiiketici ¢oziim arayigina
girer. Ornegin, bir kisinin asmmus lastikleri nedeniyle yeni lastik arayis1 i¢ine girmesi, problem
tanimlama asamasimin bir 6rnegidir (Schiffman & Kanuk, 2014). Bu ihtiyag, bireyin kendi igsel
gereksinimlerinden kaynaklanabilecegi gibi sosyal ¢evre ya da digsal faktorlerden de tetiklenebilir
(Engel, Blackwell ve Miniard, 1995). Tiiketiciler bu asamada eksikliklerini fark edip, bu eksikligi

giderecek iiriin ya da hizmetlere yonelirler.
1.3.2. Bilgi Arama

Problem tammlandiktan sonra, tiiketiciler ihtiyaglarini giderecek alternatif ¢oziimler aramaya
baslarlar. Bu asamada, tiiketiciler hem ge¢mis deneyimlerinden faydalanarak igsel bilgiye
basvurabilir hem de ¢esitli digsal kaynaklardan bilgi edinebilirler. Lastik satin alma siirecinde,
Ornegin, tiiketiciler otomobil forumlarindan, arkadaslarmin tavsiyelerinden ya da markalarin
sundugu reklam ve promosyon kampanyalarindan yararlanabilirler. Bu asama, tiiketicinin daha
bilingli ve dogru bir karar verebilmesi acisindan biiyiikk 6nem tasir (Engel, Blackwell & Miniard,
1995). Bilgi arama siireci igsel ve dissal kaynaklar aracihgiyla yiiriitiiliir. igsel bilgi, tiiketicinin
geemis deneyimlerine dayanirken, digsal bilgi arama; reklamlar, sosyal ¢evre, dijital platformlar
gibi digsal kaynaklardan elde edilen bilgileri icerir (Schiffman ve Kanuk, 2010:81). Bu asamada
tilkketicinin edindigi bilgi ne kadar ¢esitli ve giivenilir olursa, alinacak karar da o kadar tatmin edici
olacaktir. Ozellikle dijital kaynaklar, tiiketicilere genis bir bilgi yelpazesi sunarak, karar verme

siirecinde daha donanimli hale gelmelerine katki saglar.
1.3.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Bilgi arama siirecinin ardindan, tiiketici elindeki segenekleri detayli bir sekilde
karsilagtirmaya baslar. Bu asamada, tiiketici, farkli markalarin sundugu fiyat, kalite, performans ve
diger ozellikler ilizerinden degerlendirmeler yaparak kendisi i¢in en uygun {iriinii belirlemeye
calisir. Ornegin, lastik satin aliminda markalarn sundugu garanti siireleri, yakit tasarrufuna
katkilar1 ya da iriinlerin uzun omiirlii olmasi gibi unsurlar, tiiketicinin kararini etkileyen dnemli
kriterlerdir (Kotler & Armstrong, 2018). Alternatiflerin degerlendirilmesi siirecinde, tiiketicinin
kisisel tercihlerinin, inanglarinin ve tutumlarimin etkisi biliyliik rol oynar. Her tiiketici, kendi
ihtiyaglarina ve beklentilerine en uygun ve tatmin edici ¢dziime ulagmaya caligir (Solomon, 2013).

Bu agamada, tiiketicinin sadece maddi faktorleri degil, ayn1 zamanda duygusal ve sosyal faktorleri



de dikkate aldig1 unutulmamalidir. Tiiketicinin markaya duydugu giiven ya da sosyal ¢evresinden

aldig1 6neriler, son karar1 6nemli 6l¢tide sekillendirebilir.

1.3.4. Satin Alma Karar

Alternatiflerin titizlikle incelenmesinin ardindan, tiiketici nihayet bir satin alma karar1 verme
asamasma gelir. Ancak bu karar, sadece mantiksal kriterlere dayanmaktan ote, duygusal ve
psikolojik faktorlerin de etkisi altindadir. Ornegin, tiiketici daha énce olumlu deneyim yasadig1 bir
markaya yonelme egiliminde olabilir veya giivendigi bir kaynaktan aldig: tavsiyeler dogrultusunda
bir iiriinii segebilir. Lastik satin alma siirecinde, markaya duyulan giiven ve onceki deneyimlerin
olumlu olmasi, bu karar asamasinda kritik rol oynar (Schiffman & Wisenblit, 2019). Bununla
birlikte, satin alma karar1 verilmis olsa bile, tiiketici son anda bu kararindan vazgecebilir ya da
farkli bir {riin tercih edebilir. Bu siireg, bireyin anlik psikolojik durumu, gevresel faktorler ve
sosyal baskilar tarafindan etkilenebilir (Kotler ve Keller, 2012). Ayrica, duygusal baglantilar ve
marka sadakati, karar siirecinde genellikle rasyonel diisiincenin Oniine gegebilir. Tiiketici, daha

pahali bir tiriinii bile duygusal nedenlerle tercih edebilir.

1.3.5. Satin Alma Sonrasi1 Davramslar

Satmn alma islemi tamamlandiktan sonra, tiiketicinin iirliine yonelik memnuniyet ya da
memnuniyetsizlik yasamasi kaginilmazdir. Bu asamada, tiiketici satin aldig1 {iriiniin beklentilerini
ne Olciide karsiladigini degerlendirir ve bu degerlendirme dogrultusunda olumlu ya da olumsuz geri
bildirimlerde bulunabilir. Ozellikle lastik gibi uzun vadeli kullanim gerektiren iiriinlerde, bu asama,
tiiketici sadakatini ve gelecekteki satin alma kararlarim1 dogrudan etkileyebilir. Uriinden memnun
kalan tiiketici, ayn1 markay1 tekrar tercih etme egilimi gdsterirken, memnuniyetsizlik tiiketiciyi
baska alternatif arayislarina yonlendirebilir (Oliver, 1997). Memnuniyet diizeyi sadece gelecekteki
aligveris kararlarini degil, ayn1 zamanda marka ile ilgili ¢evresine yaptig1 onerileri de etkileyebilir.
Tiiketici, olumlu bir deneyim yasarsa markayi bagkalarina da tavsiye eder ve bu da markanin
giivenilirligini artirir. Olumsuz deneyimler ise tiiketiciyi alternatif markalara yonlendirdigi gibi,

olumsuz geri bildirimlerle markanin imajini da zedeleyebilir.

1.4. Tiiketici Satin Alma Kararim Etkileyen Kisisel Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davraniglar, igsel psikolojik stiregler ve digsal demografik unsurlarla
sekillenen cesitli kisisel faktorler tarafindan etkilenir. Bu faktorler arasinda motivasyon, algi,
Ogrenme, tutumlar ve inanglar ile yasam tarzi ve demografik 6zellikler 6nemli bir yer tutar. Her bir
faktoriin tiiketici davramiglaria etkisi, disiplinleraras: bir yaklagimla ele alinmalidir. Tiiketicilerin
karar alma siiregleri yalnizca rasyonel analizlerden ibaret degildir; bu siirecler ayn1 zamanda

duygusal ve sosyal bilesenler igerir (Schiffman ve Kanuk, 2010; Kotler ve Keller, 2016). Bu



faktorlerin etkilesimi, tiiketicinin belirli bir {irline ya da hizmete nasil yaklastigini belirleyerek satin
alma kararlarinda belirleyici bir rol oynar. Tiiketicilerin satin alma siirecleri, bireylerin hem bilingli

hem de bilingsiz tercihlerinin bir yansimasi olarak diistliniilebilir.
1.4.1. Motivasyon

Motivasyon, tiiketicilerin ihtiyaglarmi kargilayarak tatmin olma arzusunu ifade eder. Bu
ihtiyaglar, Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisinde oldugu gibi fizyolojik, giivenlik, sosyal, sayginlik
ve kendini gergeklestirme gereksinimlerine dayanir. Motivasyon, tiiketicilerin davranislarini
yonlendirir ve hangi iiriinii ya da hizmeti sececeklerini biiyiik dlciide etkiler. Ornegin, temel
ihtiyaglarim karsilamak isteyen bir tiiketici, maliyeti diigiik {irinlere yonelebilirken, kendini
gerceklestirme seviyesinde olan biri daha prestijli ve pahali markalar1 tercih edebilir (Maslow,
1943). Motivasyon sadece aligveris aliskanliklarini degil, aym zamanda marka sadakatini de
etkileyen kritik bir faktoérdiir (Deci ve Ryan, 1985). Bireylerin satin alma kararlari, kisisel hedefleri
ve hayattaki tatmin diizeylerine gore degisiklik gosterebilir. Bir iriiniin bireyin hayattaki bir

hedefini gergeklestirmeye yardimci olacagini hissettirmesi, o liriiniin satin alinma olasiligin1 artirir.
1.4.2. Alg1

Algi, bireylerin gevrelerini nasil yorumladiklar1 ve anlamlandirdiklar1 siireci ifade eder.
Tiiketici algisi, bir markaya ya da firiine yonelik diisiincelerin, duygularin ve tutumlarin
olugmasinda 6nemli bir rol oynar. Tiiketiciler, markalar ve tiriinler hakkinda ¢evrelerinden ve kendi
deneyimlerinden edindikleri bilgilere dayanarak algilar olustururlar. Ornegin, bir tiiketici bir
irliniin ambalajina, fiyatina ya da reklamina bakarak o {iriin hakkinda belirli bir izlenim
olusturabilir. Algi siirecleri, tiiketicinin iiriinii satin alma kararim dogrudan etkileyebilir (Kotler ve
Keller, 2016). Algilar ¢ogu zaman rasyonel diisiincenin Gtesine gecerek, duygusal tepkiler ve
gecmis deneyimlerle sekillenir. Bu nedenle, markalar algiyr yonetmek icin giiclii reklam

kampanyalar1 ve tiiketici iliskileri stratejileri gelistirmeye ¢aligir.
1.4.3. Ogrenme

Ogrenme, tiiketicilerin onceki deneyimlerinden edindikleri bilgilerin  gelecekteki
davranislarini nasil etkiledigiyle ilgilidir. Ogrenme siireleri, tiiketicilerin {iriinleri nasil
algiladiklari, kullandiklar1 ve bu iiriinlerle ilgili nasil karar verdiklerini anlamada kritik bir rol
oynar. Ogrenme teorileri arasinda klasik kosullanma, edimsel kosullanma ve biligsel 6grenme
yaklagimlar1 yer alir. Ornegin, klasik kosullanma teorisine gore, bir tiiketici bir markaya dair
tekrarlanan olumlu deneyimler yasarsa, o markaya yonelik olumlu bir tutum gelistirme
egilimindedir (Pavlov, 1927). Reklamlar, iiriin denemeleri ve kullanici yorumlari, 6grenme

siirecinin dnemli parcalaridir. Ogrenme siireci, tiiketicilerin iiriinler hakkinda daha bilingli kararlar

10



vermelerine yardimci olur. Gegmis deneyimlerin etkisiyle, tliketiciler benzer durumlarda ayni

tercihleri yapma egiliminde olabilirler.
1.4.4. Tutumlar ve Inanclar

Tutumlar, bireylerin belirli bir iirlin, marka veya hizmet hakkindaki kalici egilimleridir.
Inanclar ise bir {iriiniin ya da hizmetin belirli 6zelliklere sahip olup olmadigna dair diisiincelerdir.
Tutumlar, tiiketici davranislarini uzun vadede etkiler ve genellikle kisa siirede degismezler. Olumlu
bir tutuma sahip bir tiiketici, belirli bir markaya baglh kalabilirken, olumsuz bir tutuma sahip olan
bir tiiketici o markadan uzak durabilir. Inanglar ise daha bilgi temellidir ve tiiketicinin {iriin
hakkinda sahip oldugu bilgilere dayanir. Ornegin, bir tiiketici, belirli bir {iriiniin ¢evre dostu
olduguna inantyorsa, bu inang satin alma kararin1 dogrudan etkileyebilir (Ajzen ve Fishbein, 1980).
Tiiketicilerin inan¢ ve tutumlari, reklamlar, sosyal medya ve cevresel etkenler yoluyla siirekli
olarak sekillendirilebilir. Markalarin bu tutum ve inanglar1 olumlu yonde etkilemesi, uzun vadeli

sadakat olusturabilir.
1.4.5. Yasam Tarz1 ve Demografik Ozellikler

Tiiketicilerin yasam tarzi ve demografik 6zellikleri, satin alma davramslarini belirleyen en
onemli faktorler arasinda yer alir. Yasam tarzi, bireylerin ilgi alanlari, hobileri ve degerleri
dogrultusunda sekillenir ve tiiketiciler genellikle yasam tarzlarma uygun {iiriin ve hizmetleri tercih
ederler. Ornegin, aktif bir yasam tarz1 siiren bir birey, spor iiriinlerine ve saglikh gida seceneklerine
yonelirken, daha sanatsal bir yasam tarzi siiren bir birey kiiltiirel {riinleri tercih edebilir.
Demografik ozellikler ise yas, cinsiyet, gelir diizeyi ve egitim seviyesi gibi unsurlar1 igerir. Bu
unsurlar, tiiketicilerin hangi iirtinleri tercih edeceklerini, ne kadar harcama yapacaklarmi ve hangi
markalara yonelme egiliminde olacaklarini belirler (Kotler ve Armstrong, 2018). Tiiketicilerin
demografik yapilar1 markalar i¢in hedef kitleyi belirleme ve strateji gelistirme konusunda kritik bir
role sahiptir. Yas, cinsiyet veya gelir gibi faktorler, iirlin segmentasyonu ve pazarlama

stratejilerinin temelini olusturur.
1.5. Tiiketici Satin Alma Kararim Etkileyen Psikolojik Faktorler

Tiiketici satin alma davraniglari, yalnizca ¢evresel faktorlerle degil, bireylerin igsel psikolojik
siirecleriyle de sekillenir. Bu siirecler, tiiketicilerin karar verme mekanizmalarinda 6énemli bir rol
oynayan algisal riskler, tutumlar, degerler, kisilik ve benlik algis1 gibi unsurlari igerir. Her bir satin
alma siirecinde, tiiketiciler farkinda olmadan ya da bilingli olarak bu faktorlerin etkisi altinda
kalabilirler. Ozellikle bilingalt: siirecler, satin alma kararlarin1 yonlendiren kritik bir unsur olarak
one cikar (Schiffman ve Kanuk, 2010). Bu psikolojik faktorler, tiiketicilerin motivasyonlarm

anlamada ve etkili pazarlama stratejileri gelistirmede anahtar bir rol oynar.
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1.5.1. Algisal Riskler

Algisal risk, tiiketicinin bir iirlin ya da hizmet satin alma siirecinde kars1 karsiya kaldig:
belirsizlikler ve potansiyel olumsuz sonuglar olarak tanimlanir. Tiiketiciler, ekonomik, fonksiyonel,
fiziksel ve sosyal riskler gibi cesitli endiseler yasayabilir. Ornegin, ekonomik risk, bir iiriiniin
fiyatimn 6denen miktara degip degmedigi konusunda tiiketicide tereddiit yaratirken, sosyal risk,
satin alinan iriliniin bagkalar1 tarafindan nasil algilanacagma dair kaygilar dogurabilir (Bauer,
1960). Bu nedenle tiiketiciler, genellikle giivendikleri markalara yonelir ve risk algisini en aza
indirmek i¢in daha fazla bilgi, tavsiye ve referans arayigina girerler. Markalar ise, bu algiy
azaltmak i¢in iade garantisi, Uriin deneme firsatlar1 ve olumlu miisteri yorumlarmi 6n plana ¢ikarir
(Dowling ve Staelin, 1994). Ayrica, tiiketicilerin algiladig: riski diisiirmek igin sosyal medya ve
influencer’larin Onerileri de giliniimiizde 6nemli bir rol oynamaktadir. Markalarin seffaflik ve

giivenilirlik stratejileri de bu siiregte kritik bir etken olarak 6ne ¢ikar.
1.5.2. Tutumlar ve Degerler

Tutumlar, bireylerin bir iirlin, hizmet veya markaya kars1 gelistirdikleri siirekli egilimler
olarak tamimlanir. Tiiketiciler, satin alma siire¢lerinde ge¢miste edindikleri tutum ve degerlerin
etkisiyle karar alirlar. Ornegin, ¢evre bilincine sahip bir birey, ¢evre dostu iiriinlere karsi olumlu bir
tutum gelistirirken, kimyasal icerikli iirlinlere karsi olumsuz bir yaklasim sergileyebilir. Her ne
kadar tutumlar bireylerin hayatinda uzun siireli bir sabitlik gosterse de, pazarlama ve reklam
kampanyalar1 bu tutumlar1 degistirebilir (Ajzen, 1991). Degerler ise, bireyin hayat1 boyunca gelisen
ve derin kokleri olan inang sistemlerine dayanir. Tiiketicilerin satin alma kararlarinda bu degerler
biiylik 6nem tasir; bireyler genellikle kendi inang sistemleriyle ortlisen iirlin ve hizmetlere yonelir
(Schwartz, 1992). Dolayisiyla, markalar tiiketicilerin degerleriyle uyumlu, onlar1 yansitan iletisim
stratejileri olusturdugunda daha kalici bir etki yaratabilir. Bu stratejilerin, markanin uzun vadeli

sadakat saglamasinda kritik rol oynadigi unutulmamalidir.
1.5.3. Kisilik ve Benlik imaji

Kisilik, bireyin tutarli ve siirekli davrams kaliplariyla sekillenen, hayatin birgok alaninda
kendini gosteren ozellikler biitliniidiir ve tiiketicilerin iirlin ya da hizmet tercihlerinde belirleyici bir
rol oynar. Kisilik 6zellikleri, bireyin risk alma istekliligi, yeniliklere aciklig1 ve sosyal ¢evrelerdeki
tercihler gibi pek ¢ok faktorii igine alir. Ornegin, disa doniik bir birey, daha dikkat gekici ve sosyal
ortamlarda one ¢ikan {irlinleri tercih ederken, ice doniik bireyler genellikle daha sade, islevsel ve
gosteristen uzak iirlinlere yonelir (Costa ve McCrae, 1992). Benlik imaji ise, bireyin kendisini nasil
algiladigina ve baskalarinin onu nasil gordiigiine dair sahip oldugu inanglar1 tammlar. Tiiketiciler,
benlik imajlarina uyumlu gordiikleri {irlinleri tercih ederek bu imaji dis diinyaya yansitmaya

caligirlar. Kendi imajina uygun oldugunu diisiindiigii bir marka ile 6zdeslesen birey, o markaya
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daha bagh hale gelir (Belk, 1988). Markalar ise, tiiketicilerin benlik imajin1 destekleyici mesajlar
ve urlin ozellikleri sundugunda, onlarin sadakatini kazanma sansmi artirir. Bu nedenle, benlik

imajia yonelik pazarlama stratejileri, tiiketici-marka iliskilerinde uzun vadeli basar1 saglayabilir.

1.6. Tiiketici Satin Alma Kararim Etkileyen Sosyal Faktorler

Sosyal faktorler, tiiketicilerin satin alma kararlarinda etkili olan dis ¢evresel unsurlar1 kapsar.
Bu faktdrler arasinda aile, referans gruplari, sosyal sinif, kiiltiirel degerler ve sosyal medya etkileri
gibi unsurlar yer alir. Tiketiciler, sadece kendi kisisel tercihlerine dayanarak degil, ayn1 zamanda
cevrelerindeki bireylerin ve gruplarin etkisiyle de karar verirler. Sosyal faktorler, tiiketici
davraniglarini sosyal ve kiiltiirel boyutlariyla anlamak agisindan biiylik énem tasir (Kotler ve
Armstrong, 2018). Ozellikle dijital ¢agda, sosyal medyanin tiiketici kararlari iizerindeki etkisi
giderek artmaktadir. Tiiketiciler, sosyal medya platformlarinda gordiikleri tavsiyeler ve yorumlar
dogrultusunda aligveris yapma egilimindedir. Markalarin bu sosyal etkileri g6z Oniinde
bulundurarak, dijital stratejilerini bu dogrultuda sekillendirmeleri, hedef kitleleriyle daha giiglii bir

bag kurmalarina yardimci olabilir.

1.6.1. Aile ve Referans Gruplari

Aile, tiiketicilerin satin alma davraniglarinda en temel ve en gii¢lii referans noktalarindan biri
olarak one cikar. Ozellikle ebeveynlerin, ¢ocuklarinm iiriin ve marka tercihleri {izerinde uzun
vadeli bir etkisi vardir. Tiiketiciler, ¢ocukluk dénemlerinde ailelerinden aldiklar1 degerler ve
aliskanliklar dogrultusunda satm alma kararlarmi sekillendirirler. Ornegin, organik gidalarin tercih
edildigi bir ailede yetisen bireyler, bu aligkanlig1 hayatlar1 boyunca siirdiirebilir (Ward, 1974).
Referans gruplari ise, bireyin i¢inde bulundugu ya da dahil olmak istedigi sosyal topluluklar1 temsil
eder ve bu gruplar bireylerin iiriin se¢imleri tizerinde biiyiik bir etkiye sahiptir. Sosyal kabul gérme
ve statli elde etme istegi, referans gruplarmin tiiketici davranislari tizerindeki etkisini gii¢clendirir.
Bir birey, bu gruplarin tercih ettigi markalara yonelerek o grupla bir bag kurma ve 6zdeslesme
arzusunda olabilir (Bearden ve Etzel, 1982). Bu nedenle, markalar hedef kitlelerinin mensubu
oldugu veya olmayi1 arzuladigr gruplarin 6zelliklerini dikkate alarak stratejiler gelistirirlerse,

tiikketici tizerinde daha derin bir etki yaratabilirler.

1.6.2. Sosyal Simif ve Kiiltiirel Degerler

Sosyal smnif, bireylerin ekonomik durumlari, egitim seviyeleri ve mesleki statiileri gibi
unsurlara gore toplumda bulunduklart konumu ifade eder. Sosyal sif, tiiketici davraniglari
iizerinde derin bir etkiye sahiptir. Ust sosyal simifa ait bireyler, genellikle liiks ve prestij simgesi
olan markalar tercih ederken, alt smifa mensup bireyler fiyat avantaji sunan iriinlere daha fazla

yonelirler (Solomon, 2017). Kiiltiirel degerler ise, toplumun tyeleri tarafindan paylasilan inanglar,
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normlar ve geleneklerden olusur ve bu degerler, tiiketicilerin iirlin tercihlerini, satin alma
ahskanliklarmi ve marka sadakatini onemli 6lgiide sekillendirir. Ornegin, bireyselligi 6n planda
tutan kiiltiirlerde tiiketiciler, kendilerine 0zgli tarzlarimi yansitan irilinleri segerken, kolektivist
kiiltiirlerde ise grup dinamiklerine ve toplumsal uyuma daha uygun triinler tercih edilir (Hofstede,
1980). Markalar, farkli sosyal siniflarin ve kiiltiirel degerlerin farkinda olarak stratejilerini buna
gore uyarladiklarinda, hedef kitleleriyle daha giiclii bir bag kurma firsati elde ederler. Kiiresel
pazarda basaril olabilmek i¢in kiiltiirel farkliliklarin ve sinifsal egilimlerin dikkate alinmasi bityiik

Onem tasir.

1.6.3. Sosyal Medya ve Dijital Etkiler

Sosyal medya, giiniimiizde tiiketicilerin satin alma kararlarinda biiyiik bir rol oynamaktadir.
Tiketiciler, sosyal medya platformlarini kullanarak drinlerle ilgili bilgi edinir, kullanici
yorumlari inceler ve diger tiiketicilerin deneyimlerinden yararlanirlar. Ozellikle geng kusaklar
iizerinde sosyal medyanin etkisi olduk¢a fazladir. Tiiketiciler, influencer’lar ve inli kisiler
tarafindan Onerilen iiriinlere sosyal medya araciligiyla daha fazla ilgi gosterme egilimindedirler
(Kaplan ve Haenlein, 2010). Ayrica, dijital platformlar tiiketicilere markalarla dogrudan iletisim
kurma imkani sunarak, markalarin tiiketicilerle daha giiglii ve samimi iliskiler gelistirmesine olanak
tanir. Sosyal medyanin bu etkilesim odakli yapisi, tiiketici sadakatini artirma ve markalarn daha

genis bir kitleye ulagsma stratejilerinde kritik bir faktor haline gelmistir.

1.7. Tiiketici Davramslarim Etkileyen Dis Faktorler

Tiiketici davranislari, yalnizca bireysel ve psikolojik unsurlar tarafindan degil, ayn1 zamanda
ekonomik, sosyal, kiiltiirel ve teknolojik cevre gibi digsal faktorler tarafindan da sekillendirilir.
Tiiketiciler, bu c¢evresel faktorlerin etkisi altinda satin alma kararlarmi alir ve dissal etmenlerin
giicii, tiliketici tercihlerini dogrudan yonlendirebilir. Bu nedenle, tiiketici tercihlerine yonelik
yapilan analizlerde bu faktorlerin géz 6niinde bulundurulmasi, pazarlama stratejilerinin daha etkili
ve basarili olmasina katki saglar (Kotler ve Armstrong, 2018). Bu bdliimde, tiiketici davramslari
iizerinde etkili olan ekonomik, sosyal, kiiltiirel ve teknolojik faktdrler detayli bir sekilde ele
alacaktir. Digsal faktorlerin bu kapsamda anlagilmasi, markalarin tiiketici ihtiyaglarina daha

duyarl ve yenilik¢i yaklasimlar gelistirmesine olanak taniyacaktir.

1.7.1. Ekonomik Faktorler

Gelir diizeyi ve satin alma giicii, tiiketici davraniglarimt dogrudan sekillendiren en 6nemli
ekonomik faktorler arasinda yer alir. Tiiketicilerin biitgeleri, tercih ettikleri {irlin ve hizmetlerin
niteligini belirler. Gelir seviyesi yiikseldikge, bireyler genellikle daha pahali, liiks ve prestijli

irlinlere yonelme egilimindedirler. Buna karsin, diisiik gelir grubundaki tiiketiciler daha g¢ok
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ekonomik, fiyat/performans dengesi sunan {riinlere yonelirler (Kotler ve Keller, 2016).
Tiiketicilerin harcama giigleri, pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde de kritik bir rol oynar;
yiiksek gelirli kitleye hitap eden {iiriinlerde farklilagma ve prestij unsurlar1 vurgulanirken, diisiik
gelir grubuna yonelik stratejilerde fiyat avantaji ve tasarruf odakli mesajlar 6ne ¢ikar (Solomon,
2017). Bunun yam sira, gelir diizeyindeki degisiklikler tiiketici aligkanliklarim1 da uzun vadede
etkiler; ekonomik durgunluk dénemlerinde harcamalar kisitlanirken, refah dénemlerinde tiiketiciler

daha cesur satin alma kararlar: verebilirler.

Gelir diizeyine ek olarak, tiiketicilerin satin alma giicii, enflasyon oranlari, faiz oranlar1 ve
igsizlik gibi makroekonomik faktorlerden de biiyliik Olglide etkilenir. Ekonomik belirsizlik
donemlerinde, tiiketiciler genellikle harcamalarmi azaltma egilimi gosterir ve zorunlu ihtiyacglar
disindaki harcamalardan kaginirlar (Kotler ve Armstrong, 2018). Bu durum, &zellikle tiiketici
giiven endeksinin diistiigii zamanlarda daha belirgin hale gelir. Ekonomik istikrarsizlik, bireylerin
gelecege dair finansal endigelerini artirarak, tasarrufa yonelmelerine ve likks ya da keyfi

harcamalar1 ertelemelerine yol agar.

1.7.2. Ekonomik Kosullarin Tiiketici Tercihlerine EtKisi

Ekonomik kosullar, tiiketici tercihlerini sekillendiren kritik faktorlerden biridir. Ozellikle
ekonomik durgunluk dénemlerinde, tiiketiciler daha dikkatli harcama yapma egilimine girerler. Bu
donemlerde, liiks tiiketim iirlinlerinden ziyade, temel ihtiyac maddelerine yonelir ve harcamalarini
daha planl sekilde gergeklestirirler. Aligveris aliskanliklarinda gozle goriiliir degisiklikler meydana
gelir (Schiffman ve Kanuk, 2010). Benzer sekilde, ekonomik biiyiime donemlerinde tiiketicilerin
harcama kapasitesi artar, bu da tiiketim egilimlerini yiikseltir ve daha fazla iiriin satin alabilmelerini
saglar. Ekonomik kosullar yalnizca tiiketici davranmislarini degil, aym1 zamanda pazarlama

stratejilerinin de temelini olusturur.

Bu kosullarin tiiketici davramslar: tizerindeki etkisi, sektorler arasinda degisiklik gosterebilir.
Ornegin, otomotiv gibi dayanikli tiiketim mallarinda ekonomik dalgalanmalarin etkisi daha fazla
hissedilirken, zorunlu ihtiyaglar arasinda yer alan temel gida iiriinleri bu dalgalanmalardan daha az
etkilenir. Bu nedenle pazarlamacilarin, ekonomik ortama uygun stratejiler gelistirmeleri ve
tiikketicilerin harcama aligkanliklarin1 dikkatle analiz etmeleri biiylikk 6nem tasir (Kotler ve
Armstrong, 2018). Ayrica, ekonomik kosullara bagli olarak tiiketici beklentilerinin de
degisebilecegi goz Oniinde bulundurulmali ve iiriin gelistirme siirecleri bu dogrultuda

yonlendirilmelidir.
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1.7.3. Enflasyon ve Déviz Kurlarimin Lastik Fiyatlaria Etkisi

Enflasyon ve doviz kurlarindaki dalgalanmalar, 6zellikle ithal iirinlerin fiyatlarini1 dogrudan
etkileyen énemli ekonomik faktorler arasinda yer alir. Lastik sektorii, biiyiik 6l¢lide ithalata dayali
bir yap1 sergiledigi icin doviz kurlarmmdaki degisimler, tiiketici fiyatlarim o6nemli oOlgiide
etkileyebilir. Ozellikle yiiksek enflasyon dénemlerinde lastik fiyatlar: artis gosterir ve bu durum
tiketicilerin satin alma kararlarim ertelemesine ya da daha ekonomik alternatiflere yonelmelerine
yol agabilir (Schiffman ve Kanuk, 2010). Bu tiir donemlerde tiiketicilerin fiyat duyarlilig: artar ve
ozellikle fiyat/performans oram yiiksek olan iiriinler tercih edilir. Ayrica, uzun vadeli planlar

yapmak yerine kisa vadeli ihtiyaglar 6n planda tutulur.

Do6viz kurlaridaki artislar ise ithal lastiklerin maliyetlerini yiikselterek, fiyatlarin artmasina
neden olur. Bu durum, yerli iiretim lastiklerin daha cazip hale gelmesini saglayabilir, ¢ilinkii
tiikketiciler daha uygun fiyath alternatiflere yonelme egilimindedir (Kotler ve Keller, 2016). Ancak,
yerli liretimin de ithal hammaddeye bagimli oldugu gbéz 6niinde bulundurulursa, fiyat avantaji her
zaman uzun vadeli olmayabilir. Tiiketicilerin bu tiir ekonomik degisimlere olan tepkileri, ayni

zamanda giivenilirlik ve kalite algisina gore de farklilik gosterebilir.

Tiiketicilerin enflasyon ve doviz kuru artiglarma verdikleri tepkiler, gelir diizeylerine ve
tiketim aliskanliklarina bagli olarak degisiklik gosterir. Yiiksek gelir diizeyine sahip olan
tilketiciler, bu tiir ekonomik dalgalanmalardan daha az etkilenirken, diisiik gelir grubundaki
tilketiciler enflasyonun baskisini daha fazla hisseder ve harcama kapasitelerini énemli olgiide
kisitlayabilirler (Solomon, 2017). Bu da ozellikle dayanikli tiketim mallari olan lastik gibi
iirlinlerde talep daralmasina yol acabilir. Ancak, bazi tiiketiciler uzun vadede fiyatlarin daha da

artacagini diistinerek, beklemek yerine erken satin alma karar1 verebilir.
1.7.4. Sosyal ve Kiiltiirel Faktorler
1.7.4.1. Tiiketici Kiiltiirii ve Bolgesel Ahskanhklar

Tiiketici kiiltiirti, bir toplumdaki tiiketici davranmiglarinin nasil sekillendigini ve bu
davraniglarin hangi kiiltiirel normlar ve degerler tarafindan yonlendirildigini aciklayan bir
kavramdir. Tiiketici kiiltiirli, toplumun ekonomik yapisi, inanglari, gelenekleri ve sosyal normlari
gibi unsurlarin birlesimiyle olusur. Bolgesel aliskanliklar da, tiiketici tercihleri iizerinde yerel
geleneksel degerler ve kiiltiirel farkliliklarm ne derece etkili oldugunu ortaya koyar. Ornegin,
Tiirkiye'nin farkli bolgelerinde tiiketim aliskanliklar1 6nemli Ol¢iide degisiklik gosterebilir; kirsal
bolgelerde geleneksel ve dogal iirlinlere olan talep daha yiiksek olabilirken, sehir merkezlerinde

modern ve teknoloji odakli {irlinler daha fazla ragbet gorebilir (Hofstede, 1980). Bu baglamda,
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yerel kiiltiiriin tiiketici kararlar1 izerindeki etkisi, hem yerel hem de kiiresel markalar i¢in dikkate

alinmasi gereken onemli bir faktordiir.

Tiiketici kiiltiirli, aym zamanda markalarin pazarlama stratejilerini sekillendirir. Kiiltiirel
degerlere uyumlu reklam kampanyalar1 ve tiriin gelistirme siirecleri, tiikketicilerle daha derin bir bag
kurma potansiyeline sahiptir. Ozellikle kiiltiirel semboller ve yerel normlara uygun mesajlar,
markalarin tiiketici nezdinde giiven ve baglilik yaratmasina yardime1 olabilir. Bolgesel aliskanliklar
ise, Ozellikle yerel pazarlarda faaliyet gosteren firmalar icin basariya giden yolda kritik bir rol
oynar. Yerel farkliliklara hitap eden pazarlama stratejileri, yalnizca marka sadakatini artirmakla
kalmaz, ayn1 zamanda iriinlerin yerel kiiltiire daha iyi entegre olmasini saglar (Solomon, 2017).
Tiiketiciler, kendilerini yansitan ve kiiltiirel degerlerine hitap eden markalara daha bagl olurlar ve

bu da uzun vadeli miisteri iliskilerinin temellerini atar.
1.7.4.2. Sosyal Simif ve Tiiketici Tercihleri

Sosyal sinif, bireylerin toplumdaki ekonomik ve sosyal statiilerine gore kategorize edilmesini
ifade eder ve tiiketici tercihleri {izerinde énemli bir rol oynar. Sosyal smifin tiiketici davranislari
iizerindeki etkisi, gelir diizeyleri, egitim seviyeleri, mesleki pozisyonlar ve sosyal cevre gibi
faktorlerle dogrudan iliskilidir. Ust sosyal simiftaki tiiketiciler, genellikle likks ve prestijli iiriinlere
yonelirken, orta ve alt smiftaki bireyler daha ¢ok fiyat/performans odakli tiriinleri tercih ederler
(Kotler ve Armstrong, 2018). Sosyal sinif, tiiketicilerin hangi markalar1 sececegi, hangi iiriin
kategorilerine yonelecegi ve harcama aligkanliklarini nasil sekillendirecegi konusunda kritik bir
belirleyici olarak 6ne ¢ikar. Ayrica, sosyal smifin belirledigi bu tercihler, tiiketicilerin yasam

tarzlarina ve toplumsal statii gdstergelerine de yansir.

Sosyal sinif, pazarlama stratejilerinin hedef kitleye goére segmente edilmesinde de biiyiik
onem tasir. Uriinlerin sosyal simiflara gére dogru bir sekilde konumlandirilmasi, markalarin uygun
pazarlama mesajlar1 gelistirmelerine olanak tanir. Liiks iirlinler ve markalar, genellikle {ist sosyal
sinifa hitap eden, prestij ve ayricalik vurgusu yapan stratejilerle pazarlamirken, daha ekonomik
irlinler genis kitlelere yonelik, ulasilabilirlik ve fiyat avantaji vurgusu iceren kampanyalarla
sunulur (Schiffman ve Kanuk, 2010). Sosyal sinif farkliliklarinin anlagilmasi, markalarin pazar
payini artirmasi ve tiiketicilerle daha gii¢lii baglar kurmasi i¢in hayati bir rol oynar. Ayrica, sosyal
simiflar aras1 gecisler de pazarlama stratejilerini etkileyebilir, bu nedenle firmalarin dinamik

yapilar1 goz oniinde bulundurmasi gerekir.
1.7.4.3. Kiltiirel Degerlerin Uriin Tercihleri Uzerindeki Etkisi

Kiiltiirel degerler, tiiketicilerin bireysel inanglari, davranmiglar1 ve tercihlerini sekillendiren

temel unsurlar arasinda yer alir. Bu degerler, toplumun genel yasam tarzimi1 ve ahlaki normlarim
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belirlerken, tiiketici davranmislarina da dogrudan etki eder. Kiiltiirel farkliliklar, tiiketicilerin belirli
tiriin gruplarma olan bakis agisini ciddi anlamda etkiler; bazi kiiltlirlerde geleneksel degerlere sahip
tiriinler daha fazla tercih edilirken, bazi kiiltiirlerde ise modern ve teknoloji odakli iirlinler 6n
planda olabilir (Hofstede, 1980). Tiketicilerin bu kiiltiirel normlara goére yonelimi, markalarin
pazarlama stratejilerinde de biiyiik rol oynar. Uriinlerin toplumun kiiltiirel dokusuyla ne derece

ortlistligi, tiiketicinin tirline olan ilgisini artirabilir.

Ornegin, geleneksel aile yapilarmnin giiclii oldugu toplumlarda, aile degerlerine uygun ve bu
degerlere hitap eden iirlinler daha fazla ragbet gorebilir. Ayni sekilde, dini inanglar da tiiketici
davraniglar1 {izerinde biiyiik etkiye sahiptir; bazi dini gruplar, belirli {riinlerin kullanimim
smirlandirabilir ya da tamamen yasaklayabilir. Bu nedenle, pazarlama stratejilerinin hedef kitlenin
kiiltiirel ve dini normlarina uygun bir sekilde tasarlanmasi, markalar i¢in basar1 getirebilir (Kotler
ve Armstrong, 2018). Tiiketicinin inang ve degerlerine duyarli markalar, sadece satiglarini

artirmakla kalmaz, ayn1 zamanda tiiketiciyle uzun vadeli bir giiven iligkisi de kurabilirler.

Globallesen diinyada, kiiltiirel degerlerin tiiketici tercihlerine olan etkisi hala giiclii bir sekilde
devam etmektedir. Ozellikle uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren firmalar, farkh Kkiiltiirel
gruplarin aliskanliklarin1 ve tercihlerini anlamak zorundadir. Kiiltiirel degerleri g6z Oniinde
bulundurarak gelistirilen pazarlama stratejileri, sadece tiiketicilerin dikkatini ¢ekmekle kalmaz,
ayn1 zamanda marka sadakatini de gii¢lendirir (Solomon, 2017). Kiiresel pazarlarda basarili olmak
isteyen sirketler, kiiltlirel ¢esitliligi avantaja doniistiirerek, farkli pazarlarda daha derin ve kalici
iligkiler kurabilirler. Bu baglamda, kiiltiirel farkindalik, uluslararasi rekabet giiciinii artirmada Kilit
bir unsurdur.

1.8. Teknolojik Gelismeler
1.8.1. E-Ticaretin Lastik Satin Alma Siirecine Etkisi

Teknolojik gelismeler, tiiketicilerin aligveris aligkanliklarini ve satin alma siireglerini koklii
bir bigimde doniistiirmiistiir. Ozellikle e-ticaretin yayginlagmasi, tiiketicilere iiriinlere daha kolay,
hizli ve pratik bir sekilde erisim olanagi sunmaktadir. Lastik sektorii de bu teknolojik doniisiimden
paymni almis, birgok tiiketici artik lastik satin alma islemlerini fiziksel magazalar yerine internet
iizerinden gerceklestirmeye baslamistir. E-ticaretin sundugu bu kolayliklar, tiiketicilere yalnizca
genis bir liriin yelpazesi sunmakla kalmaz, ayn1 zamanda farkli fiyatlar1 karsilagtirma firsat1 vererek
daha bilingli aligveris kararlar1 almalarin1 tegvik eder (Chaffey ve Ellis-Chadwick, 2019). Bu
sayede, tiiketiciler hem zaman tasarrufu saglar hem de biitgelerine en uygun {iriinii segme sansi elde

ederler.
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E-ticaret platformlari, lastik satin alma siirecinde tiiketicilere kullanict yorumlarina ulagma,
tiriin 6zelliklerini ayrintili bir sekilde inceleme ve gesitli 6deme seceneklerinden yararlanma gibi
avantajlar sunar. Tiketiciler, fiziksel magazaya gitmeye gerek kalmadan internet iizerinden
istedikleri Uirlinii siparis edebilir ve kapilarma kadar teslim edilmesini saglayabilirler. Bu durum,
ozellikle yogun yasam temposuna sahip bireyler i¢in biiyiik bir rahatlik ve memnuniyet saglar.
Ayrica, e-ticaret platformlarinda sunulan 6zel indirimler ve kampanyalar da tiiketicilerin online
aligverise yonelmesini artiran onemli faktorlerdendir (Kotler ve Keller, 2016). Bu tiir firsatlar,
tilketici sadakatini de giiclendirebilir; ¢iinkii online aligverigin sagladigi avantajlar, ¢cogu zaman

fiziksel magazalarin sunduklariyla kiyaslanamayacak diizeydedir.

Sonug¢ olarak, teknolojik gelismelerin getirdigi bu degisim, tiiketici davraniglarini yeniden
sekillendirmis ve markalar i¢in yeni firsatlar yaratmustir. E-ticaret, sadece alisverisin bir araci
olmaktan oéte, tiiketici ile marka arasinda dogrudan bir iletisim kanali haline gelmistir. Firmalar,
online platformlar araciligiyla misteri iliskilerini daha etkili bir sekilde yonetebilir ve tiiketicilere

kisisellestirilmis hizmetler sunarak sadakati artirabilirler.

1.8.2. Dijital Pazarlama ve Tiiketici Bilgilendirme Siirecleri

Dijital pazarlama, tiiketicilerin bilgi edinme ve karar alma siireclerinde koklii bir devrim
yaratmistir. Giliniimiizde tiiketiciler, bir iirlin satin almadan once dijital platformlar araciligiyla
irtinler hakkinda ayrintili bilgiye kolayca ulasabilmektedir. Lastik sektorii de bu teknolojik
doniistimden yararlanarak dijital pazarlama stratejilerini aktif bir sekilde kullanmaya baslamustir.
Uriin incelemeleri, online kataloglar, video icerikleri ve sosyal medyada yapilan reklamlar,
tiiketicilerin satin alma kararlarini sekillendiren 6nemli unsurlar haline gelmistir (Solomon, 2017).
Dijital platformlar, tiiketicilere sadece iiriin hakkinda bilgi sunmakla kalmaz, ayni zamanda

markalarin ulasilabilirligini ve giivenilirligini de artirir.

Dijital pazarlama ayni1 zamanda tiiketicilere kisisellestirilmis iiriin 6nerileri sunarak, aligveris
deneyimini daha da iyilestirmeyi hedefler. Veri analitigi ve yapay zeka destegiyle gelistirilen
pazarlama stratejileri, tiiketicilerin gegmis satin alma aligkanliklarini analiz ederek, onlara en uygun
iirlin ve kampanyalar1 sunma firsati yaratir. Bu, hem tiiketicilerin satin alma siirecini kolaylastirir

hem de markalarla olan iliskilerini daha giiglii bir hale getirir (Chaffey ve Ellis-Chadwick, 2019).

Dijital pazarlama stratejilerinin bagarili bir sekilde uygulanmasi, markalarin ¢evrimigi
goriiniirligiinii 6nemli 6l¢iide artirirken, tiiketicilere daha bilingli ve rahat aligveris yapma imkani
sunar. Teknolojinin sundugu bu imkanlar sayesinde, markalar, tiiketicileri sadece bilgilendirmekle

kalmaz, ayn1 zamanda onlarin satin alma siirecini daha keyifli ve verimli hale getirir.
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1.8.3. internet Yorumlarimin ve Sosyal Medya Etkilerinin Rolii

Internet yorumlar1 ve sosyal medya, giiniimiiz tiiketici davramslarinda belirleyici bir rol
oynamaktadir. Tiiketiciler, bir iiriin satin almadan once diger kullamicilarin deneyimlerini
inceleyerek kararlarim sekillendirirler. Ozellikle lastik sektorii gibi teknik bilgi gerektiren
tiriinlerde, diger kullanicilarin deneyimleri dnemli bir bilgi kaynagi haline gelmektedir. Olumlu
yorumlar, satin alma siirecini hizlandirabilirken, olumsuz yorumlar tiiketiciyi bagka markalara
yonlendirebilir veya kararsizliga neden olabilir (Kaplan ve Haenlein, 2010). Tiiketicilerin giivenini
kazanmak i¢in markalar, kullanic1 deneyimlerine biiylik 6nem vermeli ve seffaf bir sekilde yanitlar

sunmalidir.

Sosyal medya platformlari, markalarin tiiketicileriyle dogrudan iletisim kurabilecegi etkili bir
mecra olarak One ¢ikmaktadir. Tiiketiciler sosyal medya iizerinden markalara sorular sorabilir,
sikayetlerini dile getirebilir ve diger kullanicilarin deneyimlerinden faydalanabilir. Bu etkilesimler,
miigteri memnuniyetini artirirken, tiiketicilerin markaya olan giivenini pekistirir. Ayn1 zamanda
sosyal medya influencer’larmin ve {inliilerin iirlin tavsiyeleri de tiiketiciler iizerinde gii¢lii bir etkiye
sahiptir, ozellikle geng kusaklar bu tiir tavsiyeleri dikkate alarak satin alma karar1 verirler (Kotler
ve Armstrong, 2018). Sosyal medyanin bu giicli, markalarin stratejilerinde etkili bir sekilde yer

almalidir.
1.8.4. Yeni Teknolojiler ve Uriin Inovasyonlari

Teknolojinin hizli gelisimi, lastik sektoriinde de 6nemli inovasyonlari1 beraberinde getirmistir.
Ureticiler, yeni teknolojilerle daha dayanikli, cevre dostu ve performans agisindan {istiin lastikler
gelistirmeye odaklanmaktadir. Ornegin, enerji tasarrufu saglayan lastikler, hem siiriiciilerin yakit
maliyetlerini diistiriir hem de ¢evresel etkileri azaltir. Bunun yaninda, akilli lastikler gibi yenilik¢i
iirlinler, siirticiilere yol durumu, hava kosullar1 gibi 6nemli bilgileri sunarak daha giivenli bir siirtig
saglar (Schiffman ve Kanuk, 2010). Bu tiir teknolojik gelismeler, markalarin tiiketicilerle kurdugu
bagi giiclendirebilir ve sektordeki rekabeti farkli bir boyuta tasiyabilir.

Teknolojik yenilikler, yalnizca firiinlerde degil, tiretim siireclerinde de kendini
gostermektedir. Otomasyon ve robotik sistemlerin kullammi, {iretim maliyetlerini azaltirken
kaliteyi artirmaktadir. Bu siireglerin verimliligi, markalarin rekabet giiciinii artirirken, tiiketici
memnuniyetine de dogrudan yansimaktadir. Inovatif iiriinler ve iiretim siirecleri, sadece bugiinkii
ihtiyaglara degil, gelecekteki taleplere de yanit verme kapasitesine sahiptir. Uzun vadede, bu
teknolojik doniislim tiiketici glivenini artirarak sadakati pekistirmektedir (Solomon, 2017).

Yenilik¢i yaklagimlar, markalarm tiiketicilere deger katmasmi saglar ve onlar1 sektorde one ¢ikarir.
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1.9. Binek Lastik Sektoriinde Tiiketici Davramsi

Binek lastik sektorii, otomotiv endiistrisinin 6onemli bir pargasi olup, tiiketicilerin satin alma
kararlarini etkileyen ¢ok sayida faktor barindirmaktadir. Tiiketiciler, lastik se¢imi yaparken sadece
performans ve fiyat gibi objektif kriterlerle degil, aym zamanda giivenlik, marka algisi ve gevresel
duyarlilikla da ilgilenmektedirler (Akat, Nakiboglu, & Cabuk, 2006).

1.9.1. Tiiketici Davramslarim Etkileyen Faktorler

Tiiketici davramglarmi etkileyen faktorler, kisisel, sosyal ve psikolojik unsurlardan olusur.
Kisisel faktorler arasinda yas, gelir diizeyi ve yasam tarzi 6ne ¢ikarken; sosyal faktorler aile,
arkadas gruplar1 ve toplumun etkisini igerir. Psikolojik faktorler ise tiiketicinin algilari,
motivasyonlari ve tutumlari ile iligkilidir (Solomon, 2018). Lastik sektoriinde, tiiketiciler giivenlik,
yakit verimliligi gibi fonksiyonel 6zelliklere dikkat ederken, marka algis1 ve ¢evreye duyarlilik da
kararlarinda etkili olmaktadir. Bu durum, markalarin sadece iiriin 6zelliklerine degil, toplumsal
algiya da yatirnm yapmalarmi gerekli kilmaktadir. Pazarlama stratejilerinde, hem fonksiyonel hem

de duygusal faydalari1 6n plana ¢ikarmak biiyiik bir avantaj saglayacaktir.

1.9.2. Algilanan Deger ve Fiyat Hassasiyeti

Tiiketiciler, lastik satin alirken fiyat ve kalite arasindaki dengeyi 6n planda tutarlar. Algilanan
deger teorisine gore, bir iiriiniin degeri, tiiketiciye sagladigi faydalara gore degerlendirilir. Bu
baglamda, lastiklerin sundugu performans, dayaniklilik ve giivenlik 6zellikleri, fiyatin ne kadar
kabul edilebilir olacagini belirler. Ornegin, bir lastik giivenlik agisindan {istiinse ve uzun
Omiirliiyse, tiiketiciler bu iirline daha yiiksek bir bedel 6demeye razi olabilirler (Zeithaml, 1988).
Fiyat hassasiyeti ise, biitcesi sinirli olan tiiketiciler i¢in 6nemli bir faktorken, giivenlik ve
performans odakli tiiketiciler i¢in genellikle daha az 6nemli bir rol oynar. Bu tiiketici grubu,
giivenlik ve uzun vadeli tasarruf saglayacak iriinler icin daha yiiksek bir fiyati kabul edebilir.

Ayrica, Uriiniin uzun omiirlii olmasi, maliyet fayda analizinde Kkritik bir unsur haline gelir.

1.10. Markalarin Rolii

Binek lastik sektoriinde, marka sadakati tiiketicilerin satin alma davramislarini énemli 6l¢lide
etkiler. Giivenilir bir marka, tiiketicilere kalite ve giiven sunarak, onlar1 satin alma kararlarinda
yonlendirir. Ozellikle lastik gibi giivenlik riski tastyan iiriinlerde, markaya olan giiven tiiketicilerin
secimlerini dogrudan etkileyen bir faktordiir (Aydin, 2020). Lastik sektoriindeki koklii markalar,
miisteri memnuniyeti ve glivenilirlik odakli pazarlama stratejileriyle pazar paylarmi korumaktadir.
Giliclii bir marka algisi, 6zellikle bu iriinlerde tiiketicinin risk algisimi azaltir ve markamn sadik bir

misteri kitlesi olusturmasini saglar. Tiiketiciler, taninan ve gilivenilir markalara yonelerek olasi
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riskleri minimuma indirmeyi hedefler. Bu durum, markalarm miisteri iletisim stratejilerini

gliclendirmesini ve seffaf olmasini gerekli kilar.

1.10.1. Cevresel Faktorler ve Siirdiiriilebilirlik

Son yillarda, gevresel faktorler lastik sektdriinde de onemli bir rol oynamaya baslamustir.
Tiiketicilerin siirdiiriilebilirlik ve ¢evre dostu iiriinlere olan ilgisi, lastik iireticilerini daha diisiik
karbon ayak izine sahip, geri doniistiiriilebilir malzemelerle tretim yapmaya tesvik etmektedir.
Cevreye duyarh tiiketiciler, dogaya daha az zarar veren ve siirdiiriilebilirlik prensiplerine uygun
markalari tercih etmektedir (Schiffman & Kanuk, 2014). Bu g¢evre dostu {iriinlere olan talep, pazar
paylarinin artmasina yol agarak, firmalar siirdiiriilebilirlik konusuna daha fazla yatirim yapmaya
yonlendirmektedir. Ayn1 zamanda, ¢evre bilinci yiiksek tiiketiciler sosyal sorumluluklarini yerine
getirmek i¢in bu tiir Uriinleri tercih ederek hem dogaya hem de topluma katkida bulunmay1

hedefler. Markalar ise ¢evreci politikalariyla tiiketici gdziinde pozitif bir imaj olusturabilir.

1.10.2. Algilanan Risk ve Giivenlik

Lastik sektorii, tiiketicilerin yiiksek risk algisina sahip oldugu bir alandir. Ciinkii arag
giivenligi dogrudan lastiklerin kalitesine, yol tutusuna ve dayanikliligina baglidir. Bu durum, lastik
satin alirken tiiketicilerin dikkatli olmasini ve daha fazla bilgi edinme ihtiyacini dogurur. Kaliteli ve
giivenilir markalar, tiiketicilerin algiladiklar1 bu riski minimize ederek, satin alma kararlarini
olumlu yonde etkiler (Bauer, 1960). Tiiketiciler, performans sorunlar1 ya da kazalara yol agabilecek
risklerden kag¢inmak icin gilivenilir markalara yonelir ve satin alma sonrasinda olasi hayal
kirikliklarint 6nlemek amactyla daha bilingli bir se¢im yapmaya 6zen gosterirler. Ayrica, algilanan

riskin azaltilmasi, markalarin uzun vadeli miisteri sadakatini artiran kritik bir faktor haline gelir.

1.10.3. Dijital Pazarlama ve Tiiketici Karar Siireci

Dijitallesme, binek lastik sektoriinde tiiketici karar siireclerini 6nemli 6l¢iide degistirmistir.
Tiiketiciler artik internet, sosyal medya ve cesitli dijital platformlar aracilifiyla lastiklerle ilgili
kapsamli bilgi toplayabilmekte ve diger kullanicilarin deneyimlerini detayli sekilde
inceleyebilmektedir. Ozellikle internet iizerindeki yorumlar, incelemeler ve kullanici deneyimleri,
tiiketicilerin nihai kararlarim vermelerinde biiyiik rol oynamaktadir (Kaplan & Haenlein, 2010). Bu
nedenle, lastik firmalar1 i¢in dijital pazarlama stratejileri, tiiketiciye ulasmanin ve onlarin satin alma

stireclerine etki etmenin vazgegilmez bir yolu haline gelmistir.
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1.10.4. Yenilik¢ilik ve Tiiketici Benimseme Siireci

Binek lastik sektoriinde teknoloji ve yenilikgilik, tiiketici davraniglari iizerinde 6nemli bir etki
yaratmaktadir. Yeni lastik teknolojilerinin tiiketiciler tarafindan benimsenmesi, genellikle
yeniliklere acik olan tiiketici grubunda hizla gergeklesirken, daha muhafazakar tiiketiciler bu
teknolojik yenilikleri benimseme konusunda daha tereddiitlii olabilirler (Rogers, 1962). Lastik
firmalarinin arastirma ve gelistirme (Ar-Ge) yatirimlari, bu yeniliklerin hizli bir sekilde pazara
sunulmasini saglamaktadir ve erken benimseyen tiiketiciler, bu yeniliklerin yayilmasinda 6ncii bir
rol iistlenirler. Teknolojiyi hizli benimseyen bu grup, diger tiiketiciler i¢in de bir referans noktasi

olusturarak, yeni {irinlerin pazar paymin genislemesine katki saglar.

1.10.5. Satin Alma Sonras1 Davramslar

Satin alma sonrasi tiiketici davramiglari, 6zellikle lastik gibi yiiksek maliyetli ve giivenlik
odakli driinlerde biiylik bir éneme sahiptir. Tiiketiciler, satin aldiklar1 lastiklerin performansini
dikkatlice degerlendirir ve memnuniyet seviyelerine gére markaya olan bagliliklarini gelistirirler.
Eger tiiketici memnuniyetsizlik yasarsa, bu durum satin alma sonrasi pismanlik veya uyumsuzluk
hissine yol acabilir (Festinger, 1957). Bu tiir olumsuz duygular, tiiketicilerin gelecekteki satin alma
kararlarin1 dogrudan etkileyebilir ve onlar1 alternatif markalara yonlendirebilir. Tiiketici
memnuniyetini artirmak ve sadakati pekistirmek i¢in markalarin satin alma sonrasi siireclere de

Oonem vermesi, misteri destegini giiglii tutmasi kritik bir basar1 faktoriidiir.

1.11. Lastigin Tamim

Lastik, araclarin tekerleklerine monte edilen ve genellikle kauguktan iiretilen bir parca olup,
aracin yol ile temasint saglayan kritik bir bilesendir. Lastikler, aracin yiikiinii tagir, yol ile temas1
saglar ve siirlis esnasinda ortaya ¢ikan kuvvetleri yola ileterek hem giivenligi hem de performansi
artirir. Ayrica, lastikler siiriis konforunu iyilestirirken, yakit tiiketimini optimize ederek aracin
genel giivenligine de katki saglar. Gilinlimiizde gelisen teknoloji ile farkli yol ve iklim kosullarma
uygun cesitli lastik modelleri tiretilmektedir (Aksoy, 2020). Yeni nesil lastikler, ¢evresel etkileri
azaltmak amaciyla daha siirdiiriilebilir malzemelerle iiretilmekte ve bu, g¢evresel sorumluluk

bilinciyle hareket eden siiriiciiler i¢in biiyiik bir avantaj sunmaktadir.

1.11.1. Otomobil Lastigin Fonksiyonu

Otomobil lastikleri, arag ile yol arasindaki tek temas noktasi olarak hayati bir dneme sahiptir.
Baglica fonksiyonlar1 arasinda tasima kapasitesini saglama, aracin ydnlendirilmesini miimkiin
kilma, yol ylizeyine tutunarak kaymayi onleme ve siirlis konforunu artirma yer alir. Ayrica,

lastikler frenleme sirasinda yol tutusunu optimize ederek giivenligi artirir (Erdogan, 2018). Bu

23



ozellikler, lastiklerin tasariminda kullanilan kauguk bilesimi, dis desenleri ve yapisal dayaniklilikla
dogrudan iligkilidir (Cetin ve Yilmaz, 2021).

1.11.2. Yol Tutusu

Yol tutusu, bir otomobilin yola yapisma yetenegini ifade eder ve giivenli siiriis agisindan
kritik bir 6neme sahiptir. Aracin yolla tek temas noktasi olan lastikler, bu anlamda siiriis
giivenliginde belirleyici bir rol oynar. Iyi bir yol tutusu, virajlarda savrulmay: onler, ani
frenlemelerde araci sabit tutar ve genel siirlis giivenligini artirir. Lastiklerin yola daha iyi
tutunmasi, hamur bilesimi, dis deseni ve basing gibi faktorlerle dogrudan iliskilidir (Smith, 2018).

Bu ozellikler, aracin hem giivenli hem de konforlu bir siiriis deneyimi sunmasina katkida bulunur.
1.11.2.1. Lastik Hamuru ve Yol Tutusu

Lastigin hamur bilesimi, yol tutusunu en ¢ok etkileyen faktorlerden biridir. Yumusak
hamurlu lastikler, yolla daha fazla temas ederek yiiksek hizlarda bile iyi bir yol tutusu saglar.
Ancak, bu tiir lastikler daha hizli1 asinabilir. Sert hamurlu lastikler ise daha uzun émiirlii olmalarina
ragmen yol tutus performansi daha diisikk olabilir (Johnson, 2019). Lastigin dayanikliligi ile
performansi arasinda denge kurmak, siirlis glivenligi acisindan kritik bir karardir ve lastik se¢imi

yapilirken dikkat edilmelidir.
1.11.2.2. Dis Deseni ve Yol Tutusu

Lastiklerin dis desenleri de yol tutusu iizerinde biiyiik bir etkiye sahiptir. Ozellikle 1slak
zeminlerde, dislerin sekli ve derinligi, suyun lastiklerden ne kadar hizli tahliye edilecegini belirler.
Derin digli lastikler suyu daha etkin bir sekilde atar ve aquaplaning riskini azaltir, bdylece 1slak
zeminlerde daha giivenli bir siirlis saglanir. Kuru zeminlerde ise daha az disli lastikler, yola daha
fazla temas ederek yol tutusunu artirir (Davis, 2020). Dis deseni, lastiklerin farkli hava kosullarina

kars1 performansini optimize ederken, siirlis deneyimini de dnemli 6lgiide iyilestirir.
1.11.2.3. Lastik Basinci ve Yol Tutusu

Lastiklerin dogru basing seviyesinde tutulmasi, yol tutus performansi iizerinde dogrudan bir
etkiye sahiptir. Diisiik basing, lastigin fazla esnemesine ve yolla olan temasin artmasina neden olur,
ancak bu durum asir1 1sinmaya ve lastik deformasyonuna yol agabilir. Yiiksek basing ise lastigin
yolla olan temas alanmim azaltir, bu da yol tutusunu olumsuz etkiler. Dogru basing, lastik émriinii
uzatirken ayni zamanda yol tutusunu da optimize eder (Martin, 2021). Siiriiciiler, lastik basincini
diizenli olarak kontrol ederek hem gilivenlik hem de performans acisindan optimum kosullari

saglayabilirler.

24



Otomobil lastiklerinin yol tutusu, giivenli siiriisiin temel bilegenlerinden biridir. Lastigin
hamur bilesimi, dis deseni ve lastik basinci gibi unsurlar, aracin yolla olan temasini ve siiriis
giivenligini dogrudan etkiler. Bu faktorlere dikkat edilerek dogru lastik se¢cimi yapildiginda, siiriis
konforu ve gilivenligi en iist diizeye cikartilabilir. Ayrica, diizenli lastik bakimi ve kontrolleri,
lastiklerin uzun Omiirlii olmasini saglayarak hem ekonomik hem de giivenli bir siiriis deneyimi

sunar.
1.11.3. Lastik Yiik Tasima Kapasitesi

Lastikler, motorlu tasitlarin hem giivenligi hem de performansi i¢in en kritik bilesenler
arasinda yer alir. Ozellikle agir vasitalar ve binek araglar icin lastiklerin yiik tasima kapasitesi,
giivenli siiriis ve ara¢ performansini dogrudan etkileyen unsurlardandir. Bu kapasite, lastigin
malzeme yapisi, tasarimu ve dogru hava basinci gibi faktorlere baglh olarak degisiklik gosterir.
Uygun lastik se¢imi, yalnizca giivenligi saglamakla kalmaz, aym zamanda yakit verimliligi ve arag
performansi agisindan da 6nemli avantajlar sunar (Sen, 2019). Iyi secilmis bir lastik, aracin daha

ekonomik ¢aligmasina katki saglar ve uzun yolculuklarda siiriis konforunu artirir.
1.11.3.1. Lastik Yiik Tasima Kapasitesinin Tanim ve Onemi

Lastiklerin yiik tasima kapasitesi, bir lastigin giivenli bir sekilde tasiyabilecegi maksimum
yiikii tamimlar ve genellikle lastigin yanaginda bulunan yiik endeksi ile belirtilir. Bu kapasitenin
iizerinde bir yiikle lastigin kullanilmasi, asir1 1sitnma, hizli asinma ve patlama riskine yol agabilir.
Bu nedenle, arag ireticileri her ara¢ modeli i¢cin uygun yiik sinirlarini belirler ve bu limitlerin
asilmamasi hem giivenlik hem de lastik dmrii agisindan kritik bir 6neme sahiptir (Y1ilmaz, 2020).
Ozellikle ticari araglarda, bu simirlara dikkat etmek hem maliyetleri diisiiriir hem de operasyonel

giivenligi artirir.
1.11.3.2. Yiik Endeksi ve Hava Basinc iliskisi

Lastiklerin yiik tasima kapasitesi, sadece boyut ve yapi ile degil, ayn1 zamanda dogru hava
basinci ile de yakindan ilgilidir. Diisiik hava basinci, lastigin daha fazla esnemesine ve zemine daha
genis bir alanla temas etmesine yol acarak siirtlinmeyi artirir. Bu durum lastigin asir1 isinmasina ve
yapisal olarak zayiflamasina neden olabilir. Buna karsin, dogru hava basinci, lastigin yiik tagima
kapasitesini optimize eder ve asinmayir minimuma indirir (Kilig & Demir, 2018). Siiriiciilerin
diizenli olarak hava basincin kontrol etmeleri, sadece giivenlik i¢in degil, aym1 zamanda lastigin

uzun Omiirli olmasi agisindan da dnemlidir.
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1.11.3.3. Malzeme ve Tasarimn Yiik Kapasitesine Etkisi

Lastigin iretildigi malzemeler ve tasarim o6zellikleri, yiikk tasima kapasitesini dogrudan
etkiler. Giintimiizde ¢ogu lastik, ¢elik kusaklar ve yiiksek mukavemetli tekstil katmanlari ile
gliclendirilmistir. Bu malzemeler, lastigin dayanikliligim artirirken, yiik tagima kapasitesini de
yiikseltir. Radyal lastikler, bu baglamda daha dengeli bir yiik dagilimi saglayarak daha fazla yiik
tagima kapasitesi sunar. Ayrica genis tabanl lastikler, yiikk dagilimini iyilestirir ve daha yiiksek
tagima kapasitesine sahip olabilir (Gokmen, 2021). Bu 6zellikler, 6zellikle agir yiik tasiyan aracglar
i¢in kritik bir fark yaratabilir.

1.11.3.4 Asin Yiikleme ve Sonuclari

Lastiklerin yiik tasima kapasitesinin agilmasi, ara¢ performansi ve giivenligi agisindan ciddi
riskler dogurur. Asir1 yiiklenen lastikler daha ¢abuk ismarak patlama riskini artirir. Ayrica, asiri
yiikleme aracin manevra kabiliyetini azaltir ve siiriis giivenligini tehlikeye sokar. Ozellikle uzun
mesafeli yolculuklar ve yiliksek hizlar s6z konusu oldugunda, lastiklerin dogru yiikleme
kapasitelerinde kullanilmasi biiyiik énem tasir (Oztiirk, 2017). Arag sahiplerinin, lastiklerinin yiik
limitlerine uygun bir sekilde yiikleme yapmasi, sadece giivenlik i¢in degil, ayn1 zamanda lastigin

Oomriinii uzatmak icin de gereklidir.

Sonug olarak, lastiklerin yiik tasima kapasitesi, ara¢ giivenligi ve performansi agisindan
biiylik bir rol oynamaktadir. Dogru lastik secimi, aracin tasimak zorunda oldugu yilik miktarina
gore yapilmalidir. Ayrica, lastiklerin hava basinci, tiretildikleri malzemeler ve tasarim 6zellikleri de
g6z oniinde bulundurulmalidir. Yanls lastik se¢imi, hem giivenlik risklerini artirir hem de lastigin
omriinii kisaltir (Karakas, 2022). Bu yiizden siiriiciilerin, lastik se¢iminde dikkatli olmasi ve

araclarma uygun olan lastikleri tercih etmesi hayati 6nem tasimaktadir.

1.11.4. Lastik Darbe Emme Teknolojisi

Lastik darbe emme teknolojisi, araglarda yol konforunu ve giivenligi artirmak amaciyla
kullanilan 6nemli bir miihendislik ¢oziimiidiir. Bu teknoloji, lastigin yere temas ettigi anda
meydana gelen darbenin emilmesini ve dagitilmasini saglar. Darbe emme kapasitesi, lastigin
tasarimina, kullanilan malzemelere ve tliretim tekniklerine baglidir. Lastiklerin bu 6zellikleri, aracin
stiriis performansmi artirirken yolculuk sirasinda hissedilen sarsintiyr da minimize eder. (Smith,
2019)
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1.11.4.1. Lastik Darbe Emme Mekanizmasi

Darbe emme mekanizmasi, esas olarak lastigin esnek yapisindan kaynaklanir. Lastigin
kauguk malzemesi, darbeleri absorbe ederek enerjiyi 1siya doniistliriir. Bu mekanizma, aracin
hareket ettigi yiizeydeki piiriizlerin neden oldugu ani soklar1 emerek, hem aracin hem de yolcularin
zarar gdrmesini Onler. Ayrica, lastigin i¢ yapisindaki hava ve bazen kullanilan kdpiik malzemeler,

darbe emilimini daha da artirir. (Johnson, 2020)

1.11.4.2. Malzemelerin Darbe Emmedeki Rolii

Lastiklerin darbe emme yetenegi, kullanilan malzemelerin elastikiyeti ve dayamklilig: ile
dogrudan iligkilidir. Genellikle, dogal kauguk ve sentetik kauguk kombinasyonlari lastik tiretiminde
tercih edilir. Bu malzemeler, farkli sicaklik ve basing kosullarinda elastikiyetini koruyarak darbe
emilimini optimize eder. Ek olarak, kullanilan malzemelerin kimyasal bilesimi de asinmaya karsi
direng saglar, bu da lastik émriinii uzatarak darbe emme performansinin uzun siire korunmasina
katkida bulunur. (Brown, 2021)

1.11.4.3. Lastik Darbe Emme ve Giivenlik

Lastiklerin darbe emme kapasitesi, ara¢ giivenligi acisindan da kritik bir éneme sahiptir.
Ozellikle yiiksek hizlarda seyreden araglar igin, lastiklerin anlik darbeleri absorbe edebilmesi
kazalarm onlenmesinde 6nemli bir faktordiir. Yol ylizeyindeki ani degisiklikler ya da engeller,
lastigin yapisal dayaniklilii ve darbe emme kapasitesi sayesinde aracin denge kaybina ugramasini

engeller. Bu da siiriis giivenligini artirir ve potansiyel kazalart minimuma indirir. (Miller, 2018)

1.11.4.4. Gelisen Teknolojiler ve Lastik Darbe Emme

Son yillarda, nanoteknoloji ve ileri malzeme bilimi, lastik darbe emme kapasitesini artirmak
icin kullanilmaktadir. Ozellikle nano-dolgu malzemeler, lastiklerin daha hafif, dayanikli ve esnek
olmasini saglayarak darbe emme performansini yiikseltmektedir. Bunun yan sira, yeni jenerasyon
lastiklerde kullanilan akilli malzemeler, lastik basincini ve sicakligini siirekli izleyerek, darbeler

karsisinda anlik olarak uyum saglayabilir. (Anderson, 2022)

1.11.5. Lastik Frenleme Performansi ve Gii¢ iletimi

Frenleme performansi, lastiklerin yol tutus kapasitesi ve aracin genel giivenligi acisindan
hayati bir rol oynar. Lastigin yol ile temas eden kismi, frenleme esnasinda siirtiinme kuvveti
olusturarak aracm yavaslamasini saglar. Bu siirtiinme kuvveti, lastigin yapisal oOzelliklerine,

desenine, kullanilan malzeme tiiriine ve mevcut yol kosullarina gore farklilik gosterir (Smith,
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2021). Frenleme performansinin bu unsurlar tarafindan nasil etkilendigi, giivenli siiriis i¢in dogru

lastik seciminin dnemini bir kez daha gozler oniine sermektedir.

1.11.5.1. Lastik Yapisimin Frenleme Performansina Etkisi

Lastigin yapisal 6zellikleri, frenleme performansi iizerinde biiyiik bir etkiye sahiptir. Lastigin
sertligi, esneklik oram ve dis derinligi gibi faktorler, frenleme sirasinda yol ile temas eden yiizeyi
dogrudan etkiler. Esnek yapiya sahip lastikler, fren sirasinda yol ile daha fazla temas saglayarak
daha kisa durma mesafesi sunarlar (Johnson & Miller, 2019). Bu durum, ozellikle ani

frenlemelerde ve acil durumlardaki siirlis giivenligini artirarak stiriiciiler igcin avantaj saglar.

1.11.5.2. Lastik Desenlerinin Frenleme Performansina EtKisi

Lastik desenleri, oOzellikle islak zeminlerde suyun lastik ile yol arasinda birikmesini
engelleyerek kaymayi Onlemede kritik bir rol oynar. Derin ve genis su tahliye kanallar1 olan
lastikler, suyun disar1 atilmasini hizlandirarak frenleme performansini 6nemli 6lgiide iyilestirir
(Williams, 2020). Bu ozellik, o6zellikle yagmurlu hava kosullarinda yol tutusunu artirarak

siirticiilerin glivenligini saglar.

1.11.5.3. Giic iletimi ve Lastik Performansi

Lastiklerin aragtaki giic iletimi iizerinde de 6nemli bir etkisi vardir. Motor tarafindan iiretilen
giic, tekerlekler araciligryla yola iletilir ve bu iletimin verimli bir sekilde gerceklesmesi, lastigin yol
ile olan temasiyla dogrudan iligkilidir. Lastigin sertligi ve sicaklik dayanimi, bu giiciin etkin bir
sekilde aktarilmasini saglar (Lee & Brown, 2022). Bu durum, aracmn hizlanma ve frenleme

performansinin yani sira genel siirlis deneyimini de etkiler.

1.11.5.4. Lastik Malzemesinin Onemi

Frenleme performansi ve gii¢ iletiminde lastigin iiretiminde kullanilan malzemeler 6nemli bir
rol oynar. Kauguk bilesenler, lastigin siirtiinme katsayisini etkileyerek tutus kapasitesini belirler.
Daha yiiksek siirtiinme katsayisina sahip malzemeler, frenleme sirasinda daha iyi tutus saglar ve
daha kisa mesafede durmayr miimkiin kilar (Garcia & Rodriguez, 2018). Bu 6zellik, 6zellikle ani

frenlemelerde kritik bir 6neme sahiptir.

1.11.5.5. Yol Kosullarimn Frenleme Performansi1 Uzerindeki Etkisi

Yol kosullari, frenleme performansim dogrudan etkileyen en onemli unsurlardan biridir.

Kuru, 1slak veya buzlu yollar frenleme mesafesini degistirir. Ozellikle buzlu ve karli zeminlerde
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frenleme performansi 6nemli 6lgiide azalir. Bu tiir durumlar i¢in 6zel olarak tiretilmis ki lastikleri,
daha derin desenler ve 6zel kaucuk bilesimleri sayesinde frenleme kapasitesini artirabilir (Martin &

Clark, 2017). Boylece kis aylarinda giivenli siiriis saglanabilir.
1.11.5.6. Lastik Basinci ve Frenleme Performansi

Dogru lastik basinci, lastigin yola maksimum temas etmesini saglayarak frenleme
performansini artirir. Diigiik basing, lastigin esnekligini artirarak yola daha fazla temas saglarken,
agir1 yiiksek basing lastigin sertlesmesine ve frenleme mesafesinin uzamasina neden olabilir (Evans
& Cooper, 2019). Bu yiizden lastik basimcinin diizenli olarak kontrol edilmesi, sadece giivenlik
acisindan degil, ayn1 zamanda lastik 6mrii agisindan da biiyiik 6nem tagir.

Sonug olarak, frenleme performansi ve gii¢ iletimi, lastiklerin yapisal 6zellikleri, liretiminde
kullanilan malzemeler, desenler ve yol kosullar1 gibi bircok faktérle dogrudan iliskilidir. ideal bir
lastik tasarimi, tiim bu faktorleri optimize ederek hem giivenli hem de verimli bir siiriis deneyimi
sunar. Bu baglamda, lastik seciminde dikkatli olmak, siiriis giivenligi acisindan en 6nemli

adimlardan biridir.
1.12. Otomobil Lastiklerinin Simflandirilmasi

Otomobil lastikleri, aracin hareketi sirasinda yolla dogrudan temas eden ve hem giivenlik
hem de performans agisindan kritik bir rol oynayan temel bilesenlerdir. Lastikler, aracin frenleme,
hizlanma ve manevra kabiliyetini dogrudan etkiler. Ozellikle yaz lastikleri, sicak hava kosullarinda
maksimum verimlilik saglamak iizere tasarlanmistir. Bu lastiklerin birincil amaci, yiiksek yol
tutusu ve giivenligi saglayarak, siirlis deneyimini iyilestirmektir (Yilmaz, 2020). Bu sayede, yaz

lastikleri 6zellikle sehir ici siiriislerde siiriiciilere daha yiiksek konfor ve kontrol saglar.
1.12.1. Yaz Lastiklerinin Ozellikleri

Yaz lastikleri, 7°C'nin {izerindeki sicakliklarda en 1iyi performansi sunmak {izere
gelistirilmistir. Bu sicakligin altindaki hava kosullarinda performanslar1 diisebilir. Diger lastik
tiirlerine kiyasla daha sert bilesimlerden iiretilen yaz lastikleri, kuru ve 1slak zeminlerde mitkemmel
yol tutusu ve kisa fren mesafesi saglar. Ozel desen yapilar1 sayesinde su tahliyesini hizla
gerceklestirirler, bu da 1slak zeminde siirlis giivenligini artirir (Kogak, 2021). Ancak, kis aylarinda

kullanildiklarinda sertlesebilir ve tutus performansi diisebilir.
1.12.2. Yaz Lastiklerinin Performans Testleri

Yaz lastiklerinin performansi ¢esitli testlerle dl¢lilmektedir. Bu testler, lastiklerin frenleme

kapasitesini, yol tutusunu, su tahliyesini ve asinma direncini incelemektedir. Kuru ve 1slak
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zeminlerde yapilan test sonuglari, yaz lastiklerinin kis lastiklerine kiyasla %20 daha kisa fren
mesafesi sundugunu gostermektedir (Demir, 2019). Ayrica yakit verimliligi acisindan da olumlu
sonuclar veren yaz lastikleri, zorlu kosullarda dahi tutarli bir performans sergileyerek siiriiciilere

giivenli bir siiriis saglar.

1.12.3. Yaz Lastikleri ve Yakit Verimliligi

Yaz lastiklerinin en belirgin avantajlarindan biri, yakit verimliligi iizerindeki olumlu etkisidir.
Lastiklerin yuvarlanma direnci, yakit tiikketimi iizerinde dogrudan etkili bir faktérdir. Dusiik
yuvarlanma direncine sahip olan yaz lastikleri, siirtiinmeyi azaltarak yakit tasarrufu saglar.
Ozellikle uzun yolculuklarda bu fark daha belirgin hale gelir. Arastirmalar, diisiik yuvarlanma
direncine sahip yaz lastiklerinin %3’e kadar yakit tasarrufu sagladigini ortaya koymustur (Kaya,

2022). Bu ozellik, ¢evresel etkilerin azaltilmasina da katki saglar.

1.12.4. Yaz Lastiklerinin Kullamim Omrii

Yaz lastiklerinin kullanim dmrii, malzeme kalitesi, hava kosullar1 ve bakim aliskanliklarina
bagh olarak degiskenlik gosterir. Dogru basing seviyeleri, diizenli rotasyon ve bakim, lastik
Omriinii uzatmanin anahtarlaridir. Yaz lastikleri, 6zellikle sicak hava kosullarinda kullanildiginda
uzun Omiirlidiir. Ancak kis sartlarinda ya da bozuk zeminlerde kullanildiginda hizli bir sekilde
asmabilirler (Celik, 2020). Bu yilizden yaz lastiklerinin dogru mevsimde kullanilmasi, hem

giivenligi hem de maliyet etkinligini artirir.

Yaz lastikleri, sicak hava kosullarinda giivenli, ekonomik ve yiiksek performans sunan kritik
bir otomobil bileseni olarak one ¢ikar. Kuru ve 1slak zeminlerde sunduklar istiin yol tutusu, yakit
verimliligi ve dayaniklilik ile siiriiciilere 6nemli avantajlar saglarlar. Dogru bakim yapildiginda
uzun Omiirlii olabilir ve siirlis konforunu artirirlar. Siiriiciiler, dogru lastik secimleriyle hem giivenli
hem de ekonomik bir siiriis deneyimi elde edebilirler (Oztiirk, 2021). Bu lastikler, giivenlik ve

maliyet dengesini koruyan ideal bir ¢6ziim sunar.

1.13. Kis Lastiklerinin Ozellikleri

Kis lastikleri, soguk hava kosullar1 ve karli, buzlu yollar i¢in 6zel olarak tasarlanmislardir. Bu
lastiklerin bilesimleri yaz ve dort mevsim lastiklerinden farklidir ve daha derin desen yapilarina
sahiptirler. Bu oOzellikleri sayesinde, kig lastikleri diigiik sicakliklarda daha iyi yol tutusu ve
frenleme performansi sunar. 7°C'min altindaki sicakliklarda esnekliklerini koruyarak gilivenligi
artirirlar ve birgok iilkede bu lastiklerin kullanimi zorunlu hale getirilmistir (Yildiz, 2019). Kis

kosullarinda giivenli siiriis i¢in vazgecilmezdirler.
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1.13.1. Kis Lastiklerinin Yapisal Ozellikleri

Kis lastiklerinin yapisinda kullanilan kauguk bilesenler, diisiik sicakliklarda dahi
esnekliklerini koruyarak karli ve buzlu zeminlerde daha iyi tutus saglar. Lastik desenindeki derin
oluklar ve genis kanallar, kar ve buzu hizla tahliye ederek ¢ekis giiciinii artirir. Ayrica lameller,
buzlu zeminlerde fren performansini artiran ek bir giivenlik katmani saglar (Kara, 2020). Bu
ozellikler, kis lastiklerinin zorlu kosullarda giivenligi ve dayanikliligi en iist diizeye ¢ikarmasini

saglar.
1.13.2. Kis Lastiklerinin Performans Testleri

Kis lastiklerinin performansi, kar ve buz gibi zeminlerde yapilan testlerle degerlendirilir. Bu
testlerde kis lastiklerinin, yaz lastiklerine gore %30 daha kisa fren mesafesi sundugu goriilmistiir.
Ayrica buzlu ve karli yollarda yapilan yol tutus testleri, kig lastiklerinin iistiin performansini ortaya
koymustur (Demirci, 2021). Bu sonuglar, kis lastiklerinin soguk hava kosullarinda gilivenligi

onemli Ol¢iide artirdigini gosterir ve siirliciilerin daha giivenli siiriis deneyimi yasamasini saglar.
1.13.3. Kis Lastikleri ve Frenleme Performansi

Kis lastiklerinin frenleme kabiliyeti 6zellikle karli ve buzlu zeminlerde biiyiik 6nem tasir.
Arastirmalar, kis lastiklerinin buzlu zeminde %50'ye kadar daha kisa fren mesafesi saglayarak
aracin durma siiresini onemli Olciide kisalttigimi gostermektedir (Sahin, 2020). Kis lastiklerinin
desen yapisi ve bilesimleri, ani frenlemelerde dahi iistiin glivenlik saglar. Bu sayede, kis aylarinda

glivenli siiriis saglamak i¢in hayati bir rol oynarlar.
1.13.4. Kas Lastiklerinin Yakit Verimliligi Uzerine Etkisi

Kis lastiklerinin yakit verimliligi, yaz lastiklerine gore genellikle daha diisiik seviyededir.
Bunun nedeni, kis lastiklerinin daha yiiksek yuvarlanma direncine sahip olmalaridir. Daha genis
temas ylizeyi ve derin desen yapisi, siirtiinmeyi artirarak yakit tiikketimini yiikseltebilir. Ancak, bu
durum kis giivenligi agisindan goz ardi edilebilecek bir unsur olarak kabul edilebilir (Kurt, 2022).

Giivenlik i¢in saglanan bu avantaj, kiiciik bir yakit tiiketimi artis1 ile dengelemektedir.
1.13.5. Kis Lastiklerinin Kullamim Siiresi ve Bakim

Kis lastiklerinin omrii, kullanim aligskanliklar1 ve bakim rutinleriyle yakindan iligkilidir.
Diizenli dis derinligi kontrolii, basing takibi ve dogru kosullarda depolama, lastik émriinii uzatan
onemli faktorlerdir. Ayrica, kig lastikle