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ETIiK BEYAN SAYFASI

Hazirlamis oldugum tez 6zgiin bir ¢alisma olup YOK ve Istanbul Ticaret Universitesi
Lisansiistii Yonetmeliklerine uygun olarak hazirlanmistir. Ayrica, bu calismay1 yaparken
bilimsel etik kurallarina tamamiyla uydugumu; yararlandigim tiim kaynaklar1 gosterdigimi ve
hicbir kaynaktan yaptigim ayrintili alintt olmadigini beyan ederim. Bu tezin ihtiva ettigi tim
hususlar sahsi goriisiim olup Istanbul Ticaret Universitesi'nin resmi goriisiinii

yansitmamaktadir.

Bengisu Yildirim



OZET

Ulkemizde ve diinyada hizla artan niifusun ihtiyaclarim karsilamak amaciyla konvansiyonel
yontemler kullanilarak tirtinler artmakla birlikte organik iiretim metodu ile tiretilen {irtinleri
tercih eden ve yiiksek saglik bilinci ile siirdiiriilebilir bir tiikketim modeli benimseyen organik
gida tiiketicileri de artmaktadir. Konvansiyonel liretim yontemindeki pestisit ve kimyasal
kullanimi, besin degeri ve gida giivenligi ile ilgili kaygilar ve saglik endiseleri organik gida
tirtinlerine olan talebi de pekistirmistir. Referans gruplarin bu siirecte tiiketici davraniglarini
nasil sekillendirdigi ve ekonomik kaygi durumunda davraniglarin nasil degistigi ise merak
konusudur. Bu tez c¢alismasi ile amaglanan; bireylerin organik gida {iriinlerine yonelik
tutumlarinin satin alma niyeti ve satin alma davranisini nasil etkiledigi ve saglik endisesi,
ekonomik kaygi ve referans grubu degiskenlerinin diizenleyici roliiniin ne oldugunu ortaya

koymaktir.

Bu cercevede; Istanbul’da organik gida tiiketicisi olan 18 yas ve iizeri katilimcilardan kolayda
ornekleme yoluyla toplanan 467 anket verisi istatistiksel yontemler kullanilarak analiz edilmis
ve yapilan analizler sonucunda; tutumun satin alma niyeti lizerinde anlaml etkisinin bulundugu
fakat tutumun satin alma davranisi lizerindeki etkisinin anlamsiz oldugu sonucuna ulasilmistir.
Ayrica, organik gida iirlinlerine yonelik tutumun satin alma niyetine etkisinde saglik endisesi,
ekonomik kaygi ve referans grubun azaltict etki yaptigi; tutumun satin alma davranigina
etkisinde ise diizenleyici etkilerin anlamsiz bulundugu anlagilmistir. Satin alma niyeti, saglik
endisesi, ekonomik kaygi ve referans grubun ise satin alma davranisi lizerinde anlamli etkisi

oldugu sonucuna ulasilmistir.

Anahtar Kelimeler: Tutum, satin alma niyeti, saun alma davranisi, saghk endigesi,
ekonomik kaygi, referans grup, organik gida



ABSTRACT

In order to meet the needs of the rapidly growing population in our country and in the world,
products using conventional methods are increasing, while organic food consumers who prefer
products produced with organic production methods and adopt a sustainable consumption
model with high health awareness are also increasing. The use of pesticides and chemicals in
conventional production methods, concerns about nutritional value and food safety, and health
concerns have also reinforced the demand for organic food products. How reference groups
shape consumer behavior in this process and how behaviors change in the event of economic
anxiety are matters of curiosity. The aim of this thesis is to reveal how individuals' attitudes
towards organic food products affect purchase intention and purchase behavior, and what the

moderating role of health anxiety, economic anxiety, and reference group variables is.

In this context, data from 467 surveys collected through convenience sampling from
participants aged 18 and over who are organic food consumers in Istanbul were analyzed using
statistical methods. As a result of the analyses, it was found that attitudes have a significant
effect on purchase intention, but attitudes do not have a significant effect on purchase behavior.
Additionally, health concerns, economic worries, and reference groups were found to have a
reducing effect on the relationship between attitudes and purchase intention. However, no
moderating effects were found on the relationship between attitudes and purchase behavior.
Purchase intention, health concerns, economic worries, and reference groups were found to

have a significant effect on purchase behavior.

Keywords: Attitude, Purchase intention, Purchase behavior, Health anxiety, Economic anxiety,

Reference group, Organic food.



TESEKKUR

Bu tez ¢alismasini tamamlamama katki saglayan, destekleriyle yolumu aydinlatan ve bana her

daim gii¢ veren kiymetli insanlara en igten tesekkiirlerimi sunmak istiyorum.

Hem tez siirecimde hem de yiiksek lisans egitimi donemimde akademik rehberligiyle bana yol
gosteren, degerli bilgilerini, zamanini ve tecriibelerini paylasarak ¢alismamin bugiinkii haline
gelmesine ¢ok bliyiik katki saglayan degerli hocam ve danismanim Dog. Dr. Mehmet Saglam’a

sonsuz tesekkiirlerimi sunuyorum.

Tez savunma jiirimde bulunan degerli hocalarim Dr.Ogr.Uyesi Nihan Yavuz Aksakal ve
Dr.Ogr. Uyesi Ahmet Erkasap’a degerli goriisleri ve tecriibelerini aktardiklari ve tez calismama

destek olduklari i¢in ¢ok tesekkiir ederim.

Tez siirecinde fikir aligverisi yaptigimiz, birlikte diislindiiglimiiz, destegini bir an olsun
esirgemeyen degerli arkadasim Serem Akdal’a sonsuz tesekkiir ederim. Hem manevi hem de

akademik anlamdaki destegi bu zorlu stireci daha anlamli ve keyifli hale getirdi.

Bu siiregte bana en biiyiik destegi veren, sabriyla, anlayisiyla her an yanimda olan sevgili esim
Fedayi Yildirim’a sonsuz tesekkiir ederim. Varlig1 ve destegi olmasaydi bu yolculuk ¢ok daha

zor olurdu.

Ve sevgili cocuklarim Mete ve Kutay... varliginiz sayesinde her sey ¢ok daha anlamli, sonsuz
tesekkiirler. Umarim ileride emek ve kararlilikla bir isi tamamlamanin degerini kendi

yolunuzda kesfedersiniz.

Beni her daim destekleyen aileme, sevgili anneme ve babama, dostlarima ve bu siiregte katkisi

olan herkese ¢ok tesekkiir ederim.
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GIRIS

Diinyada ve lilkemizde hizla artan niifusun ihtiyaglarini karsilamak icin tarimsal iiretimin
artirilmasi ve mevcut arazilerin daha verimli kullanilarak atil arazi sayisinin en aza indirilmesi
gerekmektedir. Niifusun hizla artisi; su, toprak ve enerji gibi kaynaklarin tiiketimini artirirken,
bu durum tarimsal iiretimi etkilemektedir. Bunun yaninda tarimsal verimliligi etkileyen en
onemli degiskenlerden biri iklim degisikligi olup; bu durum tarimda siirdiiriilebilir yontemlere

yonelme etkisini artirmistir.

Niifusun hizla artisi, ¢evre kirliligi, iklim degisikligi ve iiretim yontemlerindeki degisiklikler
hem arz edilen {irin miktar1 ve fiyatin1 etkilemekte hem de gida giivenligine iliskin tehdit
yaratmaktadir. Bu noktada Oncelikle tarimsal iiretime iliskin politikalarin iyilestirilmesi ve

tarimsal iiretimi tehdit eden unsurlarin en aza indirilmesi gerekmektedir.

Bu cergevede; bir tarafta, tarimsal iiretimi olumsuz etkileyen unsurlar ve artan niifus
diisiiniildiiglinde daha yiiksek verim alinabilen ve daha yiiksek oranda iiriin elde edilebilen
konvansiyonel tarim; diger tarafta, beslenme aliskanliklarindaki degisiklikler, giivenli gida

arayisl, ¢evre dostu liretim ve ekolojik dengenin korunmasi anlayisiyla organik tarim...

Her iki tarimsal yontem de yasamin devamui i¢in zorunluluk olan beslenme ihtiyacina hizmet
etmekte olup; giiniimiizde organik tarim yontemleri ile iiretilen gidalarin popiilerligi giderek
artmaktadir. Ancak organik tarim yonteminin konvansiyonel tarima gorece daha yogun emek
gerektirmesi, liretici ve dolayisiyla tiiketici i¢in daha maliyetli olmasi, devlet desteginin sinirlt
olmasi, verimin daha diisiik olmasi ve bilgi eksikligi organik tarim iireticisi olma tercih nedenini
baskilamaktadir. Buna karsilik saglikli beslenme, siirdiiriilebilirlik, ekolojik dengenin
korunmasi, gelecek nesilleri korumak, kit kaynaklarin verimli kullanimi gibi kisisel ve cevresel

kaygilar organik tarim yontemi ile iiretilen gidalarin kullanimi giderek artmaktadir.

Tiiketicilerin ¢evresel ve ekonomik kosullar ile dijitallesme, degisen trendler, referans gruplar,
sosyal ve kiiltlirel gelismeler 1s181inda hizla degisen tercihleri ve davraniglart organik gida
iriinlerine olan talebi de etkilemektedir. Son yillarda, 6zellikle de diinyay: etkisi altina alan
Covid-19 pandemisi sonrasinda insanlarin saglikli beslenme ve saglikli yasama olan ilgisinin
artmast organik gida {irlinlerine olan talebi artirmakla birlikte bireylerde daha derin bir
motivasyona yol agan siirdiiriilebilirlik ve ekolojik farkindaligin da etkisinin biiylik oldugu

goriilmektedir.



Bireyler mevcuttaki ve gelecekteki finansal durumlari hakkinda artan yasam maliyetleri, gelir
diizeyi, finansal yilikiimliiliikkler ve enflasyonist ortam nedeniyle kaygi duyabilir ve
harcamalarini, yasantisini, tasarruflarin1 bu ¢ergevede diizenleyebilir. Finansal kaygi sahibi
bireyler yliksek fiyatli ve liiks {irtinlerden kaginarak daha kontrollii ve deger algis1 kendileri
acisindan ytiksek, saglikli iiriinleri tercih edebilirler. Organik gida iirtinleri de konvansiyonel
tirtinlere gore yiiksek fiyatl ancak siirdiiriilebilir ve ytliksek saglik faydalarina sahip tirtinlerdir.
Tiketicilerin bu noktadaki yaklagimi onceliklerine gore ve uzun vadede tasarruf saglayacagi
yoniindeki inancina gore degisebilir. Ekonomik endise sahibi birey yiiksek fiyatlar1 nedeni ile
organik gida iiriinleri satin almayabilir, ¢cevresel ve saglik faydalarina yonelik inanci nedeni ile
fiyat bariyer olmaktan ¢ikabilir ve satin alma karar1 verebilir ya da belirli iiriin gruplarinda ya
da ailenin belirli liyeleri i¢in (bebek, ¢ocuk, yasli) organik gida iiriinleri tercih edebilir. Bu
baglamda; ekonomik endisenin organik gida iiriinleri tercihinde onemli bir rol oynadigi

sOylenebilir.

Gilintimiizde ¢evresel kaygilarin artmasi, kronik ve salgin hastaliklarin gériilme oraninin
yiikselmesi, bilgiye kolay erisim sayesinde saglikli yasam bilgilerine hizli erisim ve 6zellikle
tiim diinyay1 etkisi altina alan Covid-19 salgini ile birlikte saglikli, organik, siirdiiriilebilir olan
iriinlere olan talep artmaktadir. Organik gida iirtinleri iiretim yontemi itibariyle kimyasal ve
pestisite maruz kalmamasi ve katki maddesi icermemesi nedeni ile saglikli yasam modeli
benimseyen, saglik bilinci ve farkindalig1 yiiksek tiiketiciler i¢in dncelikli bir tercih haline
gelmektedir. Saglik bilinci yiiksek bireyler organik gida iiriinleri yiiksek fiyath olmasina karsin
Uriinlin igeri8i, Uretim yontemi ve uzun vadeli faydalarmi gozeterek satin alma karari
verebilirler. Saglik bilinci yliksek ancak ayni zamanda ekonomik kaygi sahibi tiiketiciler hem
biitcesini dengede tutmak hem de sagligin1 korumak isteyecegi i¢in Onceliklerine gore satin
alma karar1 verebilir. Dolayisiyla saglik bilinci de tiiketicilerin organik gidalara yonelik

tutumunu ve satin alma kararin etkileyen onemli faktorlerden biridir.

Referans gruplar ise bireylerin kararlarimi, degerlerini ve tutumlarini etkileyen sosyal
gruplardir. Tiiketiciler bilingli ya da bilingsiz olarak bu gruplarin etkisi altinda karar alabilirler.
Aile, arkadas cevresi, is c¢evresi, rol modeller, {inliiler ya da fenomenler vb. tiiketicinin
tutumlarin1 ve satin alma kararini1 dogrudan ya da dolayli olarak ydnlendirebilir. Bireyin ait
olmak istedigi grubun normlarina uymak, kabul gérmek, statii sahibi hissetmek ya da bir imaj

yaratmak i¢in organik gida triinleri tiiketme egilimi gosterebilir ya da tam tersi organik gida



tiikketicisi olmasina ragmen tutumunu ve satin alma kararin1 negatif etkileyen bir referans grup

ile etkilesim i¢inde oldugu i¢in organik gida iirlinii tilketmeme egilimi de gosterebilir.

Bu ¢ercevede; organik gida tiriinlerine yonelik tutum ve davranislarin; ekonomik endise, saglik
bilinci ve referans grup etkilesimine ve iligkisine bagli olarak sekillenebilecegi fakat her bireyin
oncelikleri, yasam sartlari, kisisel degerleri ve her bir unsurun etkisine bagli olarak da

degisebilecegi sOylenebilir.

Yine organik tarimin esas aktorlerinden tireticiler ise maliyetli ve karmasgik tiretim yontemleri,
bilgi eksikligi, sertifikasyon siireci, tedarik zinciri ve pazarlama siirecleri dahil olmak {izere
bir¢cok zorluk ile karsilasmaktadir. Bahsi gecen siireclerin sistemli sekilde yiiriitiilebilmesi

stirdiiriilebilir ve verimli bir tiretimi beraberinde getirecektir.

Organik {irlinlerin tiiketici ile bulusmasinda 6nemli bir rol oynayan perakendeciler de bu
iiriinlerin gelistirilen stratejiler ile yayginlastirilmasi ve saglikli, cevre dostu ve siirdiiriilebilir

bir yasam ve tiiketim modelini tiiketiciye benimsetmek gibi 6nemli bir misyona sahiptir.

Dolayisiyla, tireticiler pazardaki {iriiniin arz kaynagi olarak; perakendeciler ise tedarik edilen
uriini tiiketici ile bulusturarak pazarin dinamiklerini etkileyen iki 6nemli aktordiir. Bu iki
onemli aktor ayr1 ayr1 ve birlikte pazarin her asamasinda belirleyici olma 6zelligi tagimaktadir.
Organik tarim {rlinleri pazarinda tiiketici, iiretici-perakendeci liggeninde meydana gelen
etkilesim ve iligkisel baglilik halinin anlasilmasi, pazarin siirdiiriilebilir gelisimi i¢in oldukca

onemlidir.

Literatiir incelendiginde; daha Once yapilmis calismalarda organik gida iirlinlerine yonelik
tutumlarin satin alma niyeti ve satin alma davranigina etkisi incelenirken yaygin olarak saglik
bilincinin moderator etkisinin incelendigi goriilmiis olup; s6z konusu tez ¢alismasinda diger
caligmalardan farkli olarak ekonomik endise ve referans gruplarin moderatdr etkileri de analiz
edilmistir. Ayrica s6z konusu ¢alisma ile sadece tiiketici perspektifi degil {iretici ve perakendeci

goriislerine de odaklanilarak daha biitiinciil bir bakis agis1 olusturulmaya calisilmistir.

Bu baglamda; bu tez calismasi ile amaglanan; “Planlanmis Davranis Teorisi” modeline
dayanarak bireylerin organik gidaya ydnelik tutumlarinin satin alma niyeti ve satin alma
davranisini nasil etkiledigi ve saglik kaygisi, ekonomik kaygi ve referans grup degiskenlerinin

nasil moderator bir rol oynadigini ortaya koymak ve organik gida tireticileri ve perakendeci



goriislerini miilakat yontemi ile degerlendirerek daha etkili stratejiler gelistirilebilmesi ve pazar
dinamiklerinin anlagilabilmesi amaciyla tiiketici-iiretici-perakendeci tiggeninde bir bakis agis1

olusturmaktir.

S6z konusu c¢alismanin organik gida Triinleri pazarmmin aktorlerini ve birbirleri ile
etkilesimlerinin anlasilmasi ve organik gida pazarindaki paydaslara rehberlik etmesi adina

katkida bulunmas1 beklenmektedir.

Dort boliimden olusan bu tez ¢alismasinin ilk boliimiinde organik tarim ve tarimsal pazarlama
kavramlar1 detaylarina yer verilerek agiklanmis olup; ¢alismanin ikinci boliimiinde organik
tarim {rlinleri agisindan tliketici davraniglar1 incelenmis; devaminda tiiketici davranisi
modelleri kavramsal olarak ele alinmis ve yine organik tarim iriinleri acisindan satin alma

davranis1 ve karar siireci detayl sekilde incelenmistir.

Calismanin {cilincii boliimiinde iiretici ve perakendeciler ile miilakat yontemi ile yapilan
goriisme neticesindeki degerlendirmeler yer almakta olup; dordiincii ve son bdliimde ise
Istanbul ilinde organik gida satin alan 18 yas ve iizeri katilimcilardan toplanan 467 anket
verisinin istatistiksel yontemler kullanilarak analiz edildigi arastirmaya yer verilmis ve
arastirmanin problemi, arastirmanin amaci, arastirmanin modeli, hipotezleri, 6rneklem
gergevesi ve veri toplama-degerlendirme yontemi {izerinde durularak elde edilen verilerin

analiz sonuglar1 detayl sekilde agiklanmistir.



1. ORGANIK TARIM

Tez caligmasinin ilk boliimiinde; organik tarim kavrami detaylariyla ele alinarak konvansiyonel
tarim ile arasindaki farklar agiklanmis ve ardindan organik gida iiriinii kavrami agiklanarak bu

kapsamda Tiirkiye ve Diinya’da organik gida iiriinleri pazarlarinin gelisiminden bahsedilmistir.
1.1. Organik Tarim Kavram

Diinya genelinde niifus oraninin hizli artisi, insanoglunun temel ihtiyac1 olan beslenme
gereksiniminin varlig1 ve siirekliligi s6z konusu iken tarim arazilerinin sinirli olusu, kuraklik,
girdi maliyetleri, iklim degisikligi gibi unsurlarin iiretimi baskilayici negatif etkisi tarimsal

tiretimin birim alandan en yiiksek verimi alabilecek sekilde dizayn edilmesine neden olmustur.

Fakat tarimsal tiretim tarafinda gerceklestirilen bu yiiksek verime dayali proseslerin; ekolojik
dengenin bozulmasi, biyogesitlilik kaybi, topragin erozyona ugramasi, su kaynaklarinda kirlilik
ve karbon ayak izi gibi makro bozulmalar yaninda; kullanilan kimyasallar ve pestisitler

nedeniyle toplum sagligiin bozulmasini da beraberinde getirmistir.

Literatiirde organik tarima iligkin bir¢cok tanim bulunmakla birlikte; Uluslararas1 Organik Tarim
Hareketi Federasyonu (International Federation of Organic Agriculture Movements, IFOAM)
tarafindan yapilan tanima gore; “Organik Tarim, topraklarin, ekosistemlerin ve insanlarin
sagligint siirdiiren bir {iretim sistemidir. Olumsuz etkileri olan girdilerin kullanim1 yerine
ekolojik siireclere, biyolojik cesitlilige ve yerel kosullara uyarlanmis dongiilere dayanir.
Organik Tarim, paylagilan ¢evreye fayda saglamak ve ilgili herkes i¢in adil iligkileri ve iyi bir

yasam kalitesini tegvik etmek i¢in gelenegi, yeniligi ve bilimi birlestirir” (IFOAM, t.y.).

Gil vd. (2000) ise organik tarimi; “dogal dengeyi bozmayan, ¢evreyi kirletmeyen, insanlarda
ve diger canlilarda zararli etki yapmayan, iiretimden tiiketime kadar her asamasi kontrollii ve
sertifikali temiz {drinleri {retmeyi amaglayan bir tarimsal tretim metodu” seklinde
tanimlamustir (akt. Nardali, 2009:61).

Bu baglamda; Ak’a (2004:144) gore organik tarimin dogadaki tiim canlilarin devamliligini ve
biyo cesitliligi onemseyen, kaynaklarin etkili kullanimi ile optimum verim alinmasini
amaglayan ve en onemlisi ekolojik ve dogal dengeyi koruyarak siirdiiriilebilirlik unsurlarini

kapsayan bir tarimsal iiretim sekli oldugu sdylenebilir (Giir, 2023:104).



Organik tarima iligkin yapilmig tanimlar baglaminda asagida belirtilen dort unsur karsimiza

cikmaktadir. Bunlar (Demiryiirek, 2008:28).

e Kimyasal ve inorganik maddelerin (ilag, horman, giibre, diizenleyiciler vb) kullaniminin
yasaklanmasi ya da kullaniminin miimkiin olan en az seviyeye indirilmesi.

e Organik tarimin; verimliligi artirmak ve zararlilardan korunmak i¢in 6nemli stratejilerden
olan bitki miinavebesi, hastalik ve yabanci ot kontrolii vb. belirli tiretim tekniklerine dayali
olmasi.

e Organik tarimm amacinin; tiiketicinin tercihlerini dikkate almak, tiiketici sagligini
korumak, toprak sagligini korumak ve besin zincirini diizenleme unsurlarindan meydana
gelmesi.

e Son olarak; (Demiryiirek, 2000; Demiryiirek, Stopes ve Giizel, 2008) organik tarimsal
iiretim ve pazarlamanin, miifettisler ve bagimsiz sertifikasyon kuruluslari tarafindan kontrol
edilerek sertifikalandirilan; kendine 6zgii uluslararasi kurallar1 bulunan ve seffaf ve kayith

bir silirecten meydana gelmesi.
1.2. Organik Tarimin Gelisimi

Tarimsal iiretimde kimyasal girdilerin kullaniminin yayginlagmas: ile beraber bu tarimsal
girdilerin yarattig1 ¢evresel, toplumsal olumsuz etkiler hissedilmeye baslanmis ve devaminda
konvansiyonel tarima alternatif yontemler arastirilmaya baslanmistir. Albert Howard’in
“Tarimmsal Vasiyetnamesi” (1910) ve Dr.Rudolf Steiner’in “Biyodinamik Tarim Yontemi”
(1924) adli calismalar1 kapsaminda bir¢ok Avrupa iilkesinde ekolojik tarim ydntemlerinin
kullaninminm1 destekleyen tiiketici ve iireticiler bu konuda ortak caligmalar yiirlitmeye
baslamiglardir. Yapilan ¢alismalar 1972 yilinda (IFOAM/International Federation of Organic
Agriculture Movement) Uluslararas1 Organik Tarim Hareketleri Federasyonu’nun
kurulmasiyla uluslararast boyutta da anlam kazanmistir. IFOAM; organik tarimin diinyada
gelismesi ve yayginlasmasi i¢in calisan bir kurulus olup; siirdiiriilebilir tarimi tiiketiciler ve
tireticiler boyutunda tesvik etmek, sektorler arasi bilgi aligverisi saglamak ve tiyelerini tiim

geligsmeler ile ilgili bilgilendirmeyi amaglamaktadir (ECAS, t.y.).

24 Temmuz 1991 tarthinde Avrupa Birligi tarafindan organik tarim uygulamalarini diizenlemek
icin yaymlanan 2092/91 sayili mevzuat ise diinyada organik tarimi etkileyen ilk resmi
mevzuattir. Bahse konu yonetmeligin giincel ve daha kapsamli diizenlemeler ile yiiriirliige giren

hali ise organik liriinlerin etiketlenmesi ve denetim siireglerine iliskin detaylara da haiz olan


https://www.ecas.com.tr/organik-tarimin-tarihi

Avrupa Birligi Organik Tarim Yonetmeligi (2007) olup; 2009 yili Ocak ayindan itibaren
uygulanmak {izere yiiriirlige konulmustur (Bilen, Cigekli, Aksoy ve Altindisli, 2012:15).

2008 yilinda yiiriirliige konulan 889/2008 sayili yonetmelik ise “Organik Tarimin Yeni
Uygulama Kriterleri” (NIROF: new implementation rules for organic farming) basligi ile 2007
yil1 yonetmeligi baglaminda tiretim ve denetim kriterlerini agiklamaktadir. Avrupa Komisyonu
tarafindan 1 Temmuz 2010 tarihinde yiiriirliige giren Avrupa Birligi (AB) organik logosu
Avrupa organik tarim sektorii i¢in onemli bir gelisme olarak kaydedilmis olup; uygulama ile
organik tarim iriini Ureticileri i¢in logo kullanimi zorunlu hale getirilmistir. AB organik
logosuna sahip tiim iriinlerin AB organik gida yoOnetmeligi esas alinarak iiretildigi
anlasilmaktadir. Avrupa Birligi Organik Tarim Y6netmeliginin yiirtrliikteki maddelerini revize
eden bazi hiikiimler de yaymlamis ve devaminda 2018/848 Avrupa Parlamentosu ve
Konseyinin “Organik iiretim ve organik iiriinlerin etiketlenmesi ve yiiriirliikten kaldirilan
Konsey Yonetmeligi (EC) 834/2007 hakkinda” baglikli Tiiziiglinli yayinlayarak organik tarim
tirtinleri ile ilgili hususlarda genis bir ¢ergeve ¢izilmistir (Emir ve Demiryiirek, 2014:23).

Aksoy ve Altindisli’ye (1999) gore; Diinya ticaretinde organik tarim iriinlerine olan ilgilinin
artmastyla beraber Avrupali firmalarin temsilcileri 1980’lerden itibaren iilkemizdeki g¢iftcileri
sozlesmeli iiretim metodu Yyoluyla organik tarim ile tamstirmuslardir. Ulkemizde Ege
Bolgesi’nde kuru incir ve kuru tiziim ile baslayan organik iiretim kayis1 ve findik tiretimi ile
devam etmistir (akt. Demiryiirek, 2004:66-67). Organik gida {irinlerinin tiikketiminin
yayginlagsmasiyla birlikte organik kapsamda yetistirilen iriinlerin ¢esitliligi de artmaya

baglamistir (Eti, 2014:22).

Ulkemizde 1980°1i yillardan itibaren iireticilerin tamidig1 ve benimsemeye basladig1 organik
tretim ile ilgili 1994 yilindan itibaren bazi yasal diizenlemeler gergeklestirilmis olup;
faaliyetlerin yasal anlamda gergevesinin ¢izilebilmesi i¢in 3 Aralik 2004 tarihinde Organik
Tarim Kanunu yayimlanmistir. Organik Tarim AB Konsey Tiiziigii ile uyumlu nitelikteki
Organik Tarim Esaslar1 ve Uygulanmasina Yonelik Yonetmelik ise 10 Haziran 2005 tarihinde

yuriirlige girmistir (Eti, 2014:23).

Tablo 1. Organik Tarim Uretim Verileri (Gegis Siireci Dahil)

Yil Uriin Ciftci Yetistiricilik Dogal Toplam Uretim Miktari
Sayis1 Sayisi Alani (da) Toplama Uretim Alan1 | (Ton)
Alani (da) (da)
2017 214 75.067 5.208.850 221.480 5.430.330 2.406.606
2018 213 79.563 5.400.000 868.850 6.268.850 2.371.612
2019 213 74.545 5.051.400 332.830 5.458.700 2.030.466




2020 235 52.590 3.537.830 288.820 3.826.650 1.631.943

2021 263 48.244 3.275.850 343.340 3.519.190 1.590.086

2022 268 44.927 2.945.800 160.040 3.105.840 1.600.858
Kaynak: (Tarim ve Orman Bakanhgi, t.y.).

Tirkiye’de 2017-2022 yillar1 arasindaki veriler incelendiginde; iiriin sayisinin 2017 -2019
yillar1 arasinda sabit kaldigi, 2020 y1ili itibariyle iiriin ¢esitliliginin arttigini sdyleyebiliriz. Buna
karsin ¢ift¢i sayisinin ve yetistiricilik alaninin 2017°den 2018 y1lina olan siirecte artig gosterdigi
fakat 2019 yili itibariyle diisise gectigi gorilmektedir. Bu diisliste organik tarim iirlini
iretimindeki yiiksek maliyetler, bilgi eksikligi, tesviklerin ve talebin yetersizligi, tarim

arazilerinin pargali olusu gibi hususlarin etkili olmus olabilecegi sdylenebilir.

Yine tablodan goriilecegi lizere toplam iiretim alanmnin 2019 yili itibariyle; ton bazinda {iretim

miktarmin ise 2020 y1l1 itibariyle sert diisiis gdsterdigi anlagilmaktadir.

Yukaridaki verilerden yola ¢ikarak; 2017-2022 dénemindeki organik tarim {iriinleri liretimi ile
ilgili olarak organik iiriinlerin i¢ piyasada heniiz yayginlasmadigi; yapilan iiretimin genel

itibariyle ihracata dayali oldugu goriilmektedir.

Tablo 2. 2023 Yilinda En Cok Ihracat: Yapilan Organik Uriinler

2023 YILINDA EN COK iIHRACATI YAPILAN ORGANIK URUNLER
URUN ADI MIKTARI (KG) DEGERI ($)

INCIR VE INCIR URUNLERI 6.928.940 38.612.314,40
KAYISI VE KAYISI URUNLERI 2.318.212 15.852.453,00
FINDIK VE FINDIK URUNLERI 2.952.568 21.013.298,20
UZUM VE UZUM URUNLERI 6.580.959 21.125.088,70
BUGDAY VE BUGDAY URUNLERI 21.662.500 13.267.973,80
BAKLAGILLER 1.043.169 1.566.713,60
MEYVE SUYU 8.625.198 20.691.476,00
SEBZE VE SEBZE URUNLERI 831.280 2.047.986,80
MEYVE VE MEYVE URUNLERI 6.017.380 22.581.292,85
ZEYTIN VE ZEYTIN URUNLERI 370.019 1.914.688,90
ITRIi-TIBBI BAHARAT BITKILERI 660.175 2.427.645,00
TAHIL VE TAHIL URUNLERI 110.571 491.891,80
HAYVANSAL URUNLER 1.034.138 2.238.401,89
YAG BITKILERI VE URUNLERI 48.127 167.518,17
DIGER 2.762 23.398,24
GENEL TOPLAM 59.185.999 164.022.141,35

Kaynak: (Tarim ve Orman Bakanhg, t.y.).

Tarim ve Orman Bakanligi’nin web sitesinde yayinladigi verilere gore ise 2023 yili verilerine
gore ise ¢iftci sayisinin 15.161; iiretim alaniin 112.623,31 (ha); nadas alaninin 5.011,82 (ha);
toplam alanin 117.635,13 (ha) ve {iretim miktarinin (ton) 606.634,80 oldugu anlagilmistir. Yine

Tarim ve Orman Bakanliginin web sitesinde yer alan “2023 yilinda en ¢ok ihracati yapilan



organik triinler” baslikli tablosuna gore ise tiim iirlin gruplar1 i¢inde incir ve incir tiriinlerinin

6.928.940 kg ve 38.612.314,40 $ deger ile birinci sirada yer aldigi goriilmektedir.

Tarim ve Orman Bakanlig1 Tiirkiye’de organik tarimin gelisimi agisindan 6nemli bir role
sahiptir. Zira bu kurum organik tarim modelini tesvik eden, sertifikasyon siirecini denetleyen
ve gida giivenligini denetleyen kurumdur. Ayrica tarimsal {iriinlerin insan ve ¢evre sagligi

acisindan da denetlenerek piyasaya arzini gerceklestirmektedir.

Bu baglamda; Tirkiye’de organik tarimin gelismekte olan potansiyeli yiliksek bir sektor
oldugunu tiiketicilerin  bilinglendirilmesi ve {ireticilerin desteklenmesi gerektigini

sOyleyebiliriz.
1.3. Organik Tarimin Amaci

Brantsaeter, Ydersbond, Hoppin, Haugen ve Meltzer’e (2017) gore organik tarimin temel
hedefi topragi korumak ve sanayilesmenin olumsuz etkilerini azaltmaktir. Ayrica; kimyasal
zararllar ile miicadele etmek organik hareketin 6nemli unsurlarindandir. Uluslararas1 Organik
Tarim Hareketleri Federasyonu (IFOAM, 1998); Organik tarim hareketinin siirdiiriilebilirligi
ve gelisimi i¢in dort temel ilke belirlemistir. Saglik, bakim, ekoloji ve adalet. Federasyon bu
dort unsurun organik gidanin iiretimi yani sira islenmesi ve dagitiminda da uygulanmasi

gerektigini belirtmistir (Adair, 2024:25-26).

Organik tarim insan sagligin1 6nleyici ve koruyucu boyutuyla besleyici ve koruyucu {iriinler
tiretmeyi hedeflemektedir. Bu sebeple 6zellikle kimyasal girdilerin, pestisitlerin ve gida katki
maddelerinin kullanimindan kaginilmaktadir. Organik tarimin amaci iiretimden tiiketime kadar
tiim proseslerde insan, ¢evre, toprak sagligini 6n planda tutarak siirdiiriilebilirligi saglamaktir.
Organik tarim hareketinde hem insan hem de g¢evre sagligi korunarak verimlilik artirmak
hedeflenmektedir.Organik tarimin her asamasi i¢in olduk¢a dnemli olan bilimsel yaklagimlarin;
geleneksel yontemler, deneyimler, teknoloji ve inovasyon ile desteklenmesi oldukca 6nemlidir.
Yukarida bahsi gecen dort ilkeden adalet ile; organik tarim {iriinlerinin {iretiminden,
islenmesine, dagitilmasina ve tiiketilmesine kadar tiim stireglerde rol alanlarin esit ve adil bir
hayat kalitesine sahip olmasi baglaminda hedeflenmektedir. Yine organik tarim hareketi ile kit
kaynaklarm verimli kullaniminin saglanmasi ve gelecek nesillere karsi sorumluluk sahibi
davranmak hedeflenmektedir. Organik tarimm doganin dongiisiiyle uyumlu olmasi
gerekmektedir. Siire¢ iginde kullanilan malzemelerin tekrar toprak ile bulusabilmesi, kimyasal

girdilerin azaltilarak kaynaklarin verimli kullanimi hedeflenmektedir (IFOAM, t.y.).


https://www.ifoam.bio/why-organic/principles-organic-agriculture/principle-ecology

Ornegin; bitkilerin topraga tekrar karisarak giibre gérevi gérmesi durumu yani “kompostlama”.
Burada meyve saplari, yapraklar vb atiklar toprakta tekrar organik maddeye doniisiirler. Dogal

bir giibre kaynagi olan bitki atiklar1 topragin sagligini korumaya da yardimci olur.

Bu ¢ercevede; organik tarimin amacinin “insan, ¢evre, hayvan saglhigini koruyarak, kimyasal
girdi ve pestisit kullanmaksizin saglikli ve ytiksek kaliteli gidalar adil ve esitlik¢i bir yaklagim
ile Uireterek tiiketiciye ulastirmak ve nihayetinde dogal kaynaklarin siirdiiriilebilir kullanimini

tesvik etmektir” seklinde agiklayabiliriz.
1.4. Organik Tarimin Ustiin ve Zayif Yonleri
1.4.1. Organik Tarimn Ustiin Yénleri

Rehber ve Cetin’e (1999) gore; Giiniimiizde organik tarim sadece bir iiretim yontemi degil ayni
zamanda bir yagsam tarzi ve felsefi diistince yapisidir (akt. Turhan, 2005:19). Zira organik tarim;
cevresel ve toplumsal sorumluluk ile saglik ve etik degerler ile ilgili duyarliliklara cevap veren
bir sistemdir. Dolayisiyla iireticinin yalnizca kar amaci giiderek; tiiketicinin ise beslenme

ihtiyacini gideren bir aragtan Steye gecmistir.
Bu ¢ercevede; organik tarimin {istlin yonleri asagidaki gibi siralanabilir:

e Konvansiyonel tarimin ¢evreye ve ekolojik diizene olan maliyetini azaltmasi

e s giicii ihtiyacinin yiiksek olmas1 nedeni ile istihdam yaratmasi

e Yasam alanlarin1 korumasi ve biyocesitliligi desteklemesi

e Sirdiiriilebilirlik baglaminda gelecek nesillere temiz bir yasam alani birakmasi

e Kimyasal girdiler ve pestisitlerin kullanilmamasia bagli olarak su, hava ve toprak
kirliligini azaltmas1

e Saglikli ve besleyici triinler ile insan ve toplum sagliginin korunmasi.

e Su kaynaklarimin verimli kullanilmas.

e Jones’a (2003:20) gore; siirdiiriilebilir bir tarim sistemi olmasi nedeni ile uzun vadeli

ekonomik kalkinmaya katkida bulunmasi (Deviren ve Celik, 2017:670).
1.4.2. Organik Tarimin Zayif Yonleri
Organik tarim tiriinlerinin zay1f yonlerini ise su sekilde siralayabiliriz:

e Konvansiyel tarima gore verimliligin daha diisiik olmasi
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e I giicii ve daha fazla kaynak gerektirmesi dolayisiyla maliyetlerin ve nihayetinde iiriin
fiyatlarinin yiiksek olmasi

e Ureticilerin organik tarim yontemleri ile ilgili bilgi eksikligi

e Organik iiriinlerin sertifikasyon siireci ve maliyeti

e Organik tirtinlerin katki maddesi ve kimyasal kullanilmamasi nedeni ile raf dmriiniin ve
depolama siiresinin daha kisa olmasi

e Tiiketicilerin organik tarim iiriinleri ile ilgili inanislar1

e (iftgilerin satis ve pazarlama konusundaki bilgi eksikligi
1.5. Konvansiyonel Tarim Kavramm

Ak’a (2004) gore; Ikinci diinya savasindan sonra tarimsal anlamdaki gelismelerden biri 1960’11
yillarda baglatilan “Yesil Devrim” hareketidir. S6z konusu reformla uygulanmaya baslanan
tarim teknikleri ile maliyetler diismiis ve tretimde ciddi artis yasanmistir. Bununla beraber
kullanilan kimyasal girdiler ile iiretimi yapilan bitkisel gidalar; hormon ve katki maddesi
kullanilan hayvansal iiretim nedeniyle insanlarda ciddi saglik problemleri ve beraberinde

ekolojik yikim da baglamistir (akt. Bayram, Yolcu ve Aksakal, 2007:203).

Konvansiyonel tarim endiistriyel tarim olarak da adlandirilmakta olup; birim alandan en ytiksek
verimi almak ve karlilik odakli; kimyasal gilibre ve pestisiti yogun kullanan, mekanizasyona

onem verilen ve tarimsal liretimin biiyiik bir kismin1 olusturan bir tarimsal tiretim yontemidir.

Verim ve karlilik noktasinda amacina ulasan bu tarimsal iiretim yonteminin stirdiiriilebilir
olmadig1 agiktir. Hem cevresel hem de insan sagligi {lizerindeki etkileri ile ilgili endiseler
bulunan konvansiyonel tarim uygulamalari biiyiik tarim igletmeleri arasinda rekabeti artirirken

ciftcilerin oyunun disinda kalmasina neden olmaktadir.
1.6. Organik Tarim ve Konvansiyonel Tarim Arasindaki Farklar

Tarim; insanlarin beslenme ihtiyacin1 karsilayacak siire¢lerin en basinda yer almaktadir.
Siirdiiriilebilir tarim ise gevrenin, insanlarin ve dogal kaynaklarin korunarak uygun maliyette
yeterli miktarda iiretim gerceklestirmeye iliskin uygulamalardir. Iyi tarim uygulamalar ise
insan, ¢evre ve hayvan saghiginin korunmasi suretiyle stirdiiriilebilir, izlenebilir ve giivenli
tarimsal {iretim saglanmasi amaciyla kullanilan iiretim bi¢imidir (Kiitahya il Tarim Ve Orman
Midiirligi, ty.). Bu baglamda; organik tarimin hedefinin de iyi tarim uygulamalar1 ve

stirdiiriilebilir tarim uygulamalar ile ortak paydada bulustugunu sdyleyebiliriz.
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Tarihte avci-toplayici diizende yasayan toplumlarin tarim ile birlikte yerlesik hayata gegmesi
insanlar i¢in tarimin 6nemli bir doniim noktasi oldugunu gdstermektedir. Tarimin gelismesi ve
bliylimesinin hatta bugiin lokomotif sektdrlerden biri olmasinin ticari etkilesimleri artirdigini

ve tarimsal Uriinlerin kiiresel diizeyde de ticaretinin arttigini sdyleyebiliriz.

Kislalioglu ve Berkes’e (1995:103-104) gore; Ikinci diinya savasindan sonra tarim ile ilgili
onemli degisiklikler meydana gelmistir. Savasin beraberinde getirdigi niifus artig1 nedeniyle
niifusun doyurulmasi, yetersiz beslenmeye bagli hastaliklar, gida kitliklar1 tarimsal tiretimde
degisimi de beraberinde getirdi. Ozellikle gelismis iilkelerin radarinda olan bu konu ile tarimsal
tiretimde modernizasyonu saglayarak hem verimi artirmak hem de kaynaklarin yetersizliginin
bertaraf edilmesi amaglanmistir. Ayrica is giicliniin tarimsal liretim yerine diger sanayi dallaria
aktarilmasi hedeflenmistir (akt. Dahan; 2008:50-51). Bu yeni uygulamalar daha verimli
tarimsal liretimi hedeflemekteydi. Bu iiretim yontemi i¢in giiniimiizde konvansiyonel tarim ya

da modern tarim ifadeleri kullanilmaktadir.

Organik Tarimin Esaslar1 ve Uygulanmasina Iliskin Yonetmelikte “Konvansiyonel tarim;
organik tarim faaliyetleri disindaki tiim faaliyetler”, “konvansiyonel {iriin; konvansiyonel tarim
metotlart ile tretilmis tiriin” seklinde ifade edilmektedir (Mevzuat Bilgi Sistemi, t.y.). Bu
baglamda; konvansiyonel tarim ile hedeflenen yogun kimyasal girdi kullanarak birim alandan
alman verimi artirmak ve en nihayetinde kaynak kithigi, aglik, refah gibi sorunlara ¢6ziim

bulmakt.

Atis’a (2007) gore; her ne kadar konvansiyonel tarim ile organik tarima gérece daha fazla iiriin
elde edilmis ve konvansiyonel tarimin yayginlagsmasiyla beraber agliga kismen ¢6ziim
bulunmus olsa da bu kez bitkilerin ve topragin maruz birakildig1 kimyasal ilaglar ve pestisitler
nedeniyle insanlarda beslenmeye bagli saglik problemleri ortaya ¢ikmaya baglamistir. Tarimin
makinelesmesi ve baslayan modernizasyon ile birlikte diinyada aglikla miicadele eden tiim
toplumlarin ihtiyac1 giderilemedi ve geri kalmis iilkeler pastadan pay alamadi fakat

konvansiyonel tarimin savunuldugu en 6nemli argiiman aglik ile ilgiliydi (Dahan, 2008:52).

Yesilayer ve Oztekin’e (2013) gore; kimyasal girdilerin toprak saghgi ve su kaynaklari
tizerindeki olumsuz etkisi siirdiiriilebilir tarim ile ilgili endigeleri artirmistir. Aydogan’a (2012)
gore; basta gelismis tilkeler olmak iizere birgok iilkede iiretici ve tiiketiciler ekolojik dengeyi
bozmayan, cevreyi kirletmeyen ve insan sagligin1 onemseyen temiz ve saglikli tirlinler liretip

tilketmeye baslamistir (Karaosmanoglu, Ustiin ve Turan, 2018:34).
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Fess ve Benedito’e (2018) gore; Giiniimiizde diinya genelinde uygulanan organik tarimin yasal
siirlar1 ve resmi tanimlar iilkelere gore degistiginden ortak bir uygulamadan séz edilemez.
Her iilkenin ihtiyaglar1 ve oncelikleri dogrultusunda belirledigi standartlar birbirinden farklidir

(da Silva Pinto de Sousa, 2020:4).

Organik tarim; ekolojik, dogal, katkisiz, hormonsuz vb. bir¢cok farkli terim ile ifade
edilmektedir. Benzer ifadeler iretici firmalar tarafindan iiriinlerin tanitimi ve ambalajinda

kullanilsa da bu ifadelerin yer aldig1 tiriinlerin tiimii organik kategorisinde degildir. Bu popiiler

ve ¢ok kullanilan ifadeler yanlis bilgiyi de beraberinde getirmektedir (Ozal, 2019:14-15).

Tablo 3. Ekolojik Tarim ve Konvansiyonel Tarim Arasindaki Farkliliklar

maddesi, ilag ya da Gdo’lu tohum
kullanilmamaktadir.

Konu Ekolojik Tarim Konvansiyonel Tarim

Uygulama Yapilan Alan Konvansiyonel tarima gore dardir Genistir

Koordineli Ekim Nobeti Mecburidir. Mecburiyet yoktur fakat tegvik
edilmektedir

Tohum Uretimi organik olan tohumun Tohum 6zellikleri herhangi bir

kullanilmas1 zaruridir. kisitlama ya da siirlamaya tabi

degildir.

GDO kullanimi Uretimin herhangi bir siirecinde katk1 Gdo’lu katki maddesi ve Gdo’Iu

tohum kullanimi1 yaygindir.

Yabanci otlar ile
miicadele

Zararlilar ve yabanci otlarin biiylimesi
kontrol altina almur

Kimyasal yontemlerle zararli otlar
ortadan kaldirilabilir

Toprak Korunumu

Toprag1 var eden unsurlarin %50’sini
olusturan organik maddelerin korunarak
artirllmasi amaglanir

Kullanilan yontemler topraktaki
organik madde oranini azaltarak
toprak kayiplarina neden olur.

Topraktaki Canlilarin
Korunumu

Toprakta ve iizerinde yasayan canlilarin
yasam alanlarinin bozulmamasina 6zen
gosterilir.

Toprak canlilarinin yasamlari tehlike
altindadir.

Giibreleme Zararsiz giibreleme yontemleri Cogunlukla kimyasal giibre kullanilir.
kullanilir.

Toprak Isleme Uriin tipine gore farkl toprak isleme Uygulamalar, organik tarima goérece

Uygulamalari yontemleri uygulanir. diizensizdir.

Sertifika Uretim siireci sertifikasyona baghdir. Herhangi bir sertifikasyon siireci

yoktur.

Kaynak: (Ozal; 2019:14-15)

1.7. Organik Gida Uriinii Kavram

Gilintimiizde tiiketicilerin kdylerde iiretilen ya da paketi lizerinde dogal, dogadan, hormonsuz,
katkisiz vb. ifadeleri gordiigii iirtinlerin organik oldugunu diisiinerek tiiketmesi gibi bir yanlig

s0z konusudur.

Kiiresel boyutta daha ¢ok konvansiyonel tarim yapilmasi, hibrit tohumlar kullanilmasi, dagitim

ag1 yaygin olan ve piyasaya hakim olan markali konvansiyonel gida iiriinleri iken tiiketicinin
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organik oldugu bilgisi ile aldig1 bir {iriiniin gergekten organik olmasi nadir olarak gercek olabilir

(Tosyal1, 2023:7).

Oysaki bir iiriiniin organik olmasi iiretim siirecine baglidir. Uriiniin yalnizca kirsalda iiretimi ya
da katkisiz olmasi gibi durumlar organik oldugu anlamma gelmez. Uriiniin organik olmasi

organik tarim standartlarina uygun iiretilmesi ve sertifikasyon ile ilgilidir.

Organik gida iiriinlerinin reklami, tanitimi, etiketi ve logosu yaniltici ve sahte olamayacag gibi
tiikketiciyi yaniltacak resim, yazi, sekil vb. ibareler iceremez. Dolayisiyla organik bir gida iirtini
satin alirken triliniin etiket ve logosunu dikkatle incelemek gerekmektedir (Tarim ve Orman

Bakanligy, t.y.).

Organik gida tliretiminde kimyasal bazli pestisitler, kimyasal giibreler, GDO, antibiyotik ya da
baskaca bir hormon kullanimi s6z konusu degildir. Sertifikasyon siireci olduk¢a maliyetli ve
zorlu olan organik gida iiretimi ile ilgili tesviklerin yeterli diizeyde olmamasi ve iireticinin
yiiksek maliyetlerle kars1 karsiya kalmasi tiretimde siirekliligi negatif baskilayan hususlardandir

ve mevcut liretim ihracata yoneliktir.

I¢ piyasada tiiketiciler organik gida iiriinlerini; organik marketler, online magazalar,
stipermarketlerin organik reyonlari, kooperatifler, cift¢i pazarlart ve eczanelerden satin

alabilmektedir.
1.8. Organik Gida Uriinii Mevzuati ve Sertifikalar

Organik {irlinler baglaminda Tiirkiye’deki yasal diizenlemelerin ilki “Bitkisel ve Hayvansal
Uriinlerin Ekolojik Metotlarla iiretilmesi ile ilgili yonetmelik” dir. 24.12.1994 tarihinde resmi
gazetede yayimlanarak yiiriirliige giren bu yonetmelikteki baz1 sorunlar nedeniyle yapilan
ikinci yasal diizenleme ise 29.06.1995 tarihinde resmi gazetede yayimlanmistir. “Organik
Tarmmin Esaslar1 ve Uygulanmas1” ile ilgili ii¢lincii yasal diizenleme ise 11.07.2002 tarihinde
yayimlanarak yiiriirliige girmistir. “Organik Tarim Kanunu” ise dordiincii yasal diizenleme
olup, 03.12.2004 tarihinde yayimlanarak yiiriirliige girmistir (Emir ve Demirytirek, 2014:25-
26).

Organik iirlin sertifikasi; tarim drlinlerinin organik iiretim standartlarina uygun olarak
yetistirildigini belgeler ve tiiketicilere {iirlinlerin insan, hayvan ve c¢evre sagligina zarar
verilmeden iiretildiginin garantisini vermektedir. Organik tarim, sertifikasyon siirecine bagli bir

iretim seklidir. Tiirkiye’de kontrol ve sertifikasyon islemleri Tarim ve Orman Bakanligi’na
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bagh 6zel yetkilendirilmis kuruluglar tarafindan gerceklestirilmektedir. Tiirkiye’de kontrol ve
sertifikasyon faaliyetinde bulunmak isteyen kuruluslar Tarim ve Orman Bakanligi’nin ilgili

birimlerine ya da akredite sertifikasyon kuruluslarina bagvurmalidir.

Organik gida {riinii iiretmek isteyen bir iiretici ilk adim olarak kontrol ve sertifikasyon
kurulusuna bagvuruda bulunur. Uretici bagvurusunda iiretimini yapmak istedigi {iriin ve iiretim
yeri ile ilgili bilgileri sunmaktadir. Sertifikasyon kurulusu tarafindan yerinde bir etiid yapilarak
{ireticinin {iretim yapacagini belirttigi yer ziyaret edilir. Ilgili tarim arazisinde daha dnce hangi
trlinlerin yetistirildigi ve hali hazirda hangi iriinlerin ekili bulundugu, hangi giibrelerin
kullanildig1, hasat Oncesi-zamani-sonrasi gibi bilgiler edinilir. Tarim arazisine ait toprak ve
yaprak vb maddelerin laboratuvar analizleri yapilarak ¢evredeki diger tarim arazilerinin, ekili
alanlarin tehlike yaratip yaratmayacagimin tespiti yapilmaktadir. Sertifikasyon kurulusu
tarafindan yapilan degerlendirmenin nihai sonuncun olumlu olmasi durumunda iiretici ile
kurulus arasinda bir s6zlesme imzalanmaktadir. Tlgili kurulus tarafindan yapilan sézlesmeye ve
islemlere ait belgelerin drnekleri bilgi amaciyla organik tarim yapilmak istenen il ya da ilgenin
Tarim Miidiirliigiine; gereginin yapilmasi i¢in ise Organik Tarim Komitesine gonderilir.
Ureticinin organik iiretime bagladig1 ve iiriiniin sertifikaya sahip olmasi arasindaki siire gecis
donemi olarak adlandirilmaktadir. Kurulus tarafindan gecis siirecine alinan tireticinin iiriinleri
gecis silireci olarak degerlendirilir ve ancak bu kapsamda ve gegis siireci etiketi altinda
pazarlanabilmektedir. Sertifikasyon kurulusu tarafindan lireticinin gecis siireci, gerekcesini
Organik Tarim Komitesine yazilan donem raporunda belirtmek suretiyle uzatilip
kisaltilabilmektedir. Organik tarimsal {iriin iireticilerinin ve pazara sunanlarin asagida belirtilen
logo drneklerini ambalajlarinda kullanmalar1 zorunludur. Tlgili logolarin bulunmadig iiriinlerin
tanitim1 ve reklami yapilamayacagi gibi i¢ ya da dis pazarlarda ticarete konu olmalar1 da

miimkiin degildir (Kurt, 2006:86-87).

Sekil 1. Organik Tarim Uriinlerinde Kullanilan Logo Ornekleri

Kaynak: (Gok, 2008, s. 21)
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1.9. Organik Gida Uriinii Pazarlamasi

Erding ve Aydinbas’a (2021:216) gore; Tarim sektorii her iilke ig¢in olduk¢a 6nemli olan
lokomotif bir sektordiir. Tarim; diger sektorlere hammadde saglamasi, ekonomiye olumlu
etkisi, ekolojik diizeyde sagladig1 avantajlar ve en onemlisi de insanligin temel ihtiyaci olan
beslenmenin saglanabilmesi agisindan tiim diinya igin temel sektorlerden biridir. Makro
diizlemde tiim diinya i¢in 6nemli olan bu husus ayr1 ayr1 her bir bireyi de ekonomik, ¢evresel

ve sosyal anlamda da etkilemektedir (Sel, 2024:3).

Amerikan Pazarlama Dernegi (AMA) pazarlama kavramini “Pazarlama, miisteriler, is ortaklar
ve toplum i¢in deger tasiyan tekliflerin yaratilmasi, iletilmesi, sunulmasi ve degistirilmesine

yonelik faaliyet, kurum ve siiregler biitiiniidiir.” Seklinde tanimlamaktadir (Google Translate,
ty.).

Philip Kotler ise pazarlamay1; bireylerin ve gruplarin istek ve ihtiyacglarini yaratmak, sunmak
ve degerli iirlinler ile degistirerek elde edilen sosyal ve yonetimsel bir siire¢ olarak ifade

etmektedir (Akhmadi, 2018:284).

Tarimsal pazarlama kavrami hem tarim hem de pazarlama kavramini ihtiva eden bir kavramdir.
Giines’e (1996:5) gore; tarimsal pazarlama gift¢inin iiretime baslamasindan, {iriniin nihai
tilkketiciye ulasincaya kadar devam eden proseslerin tiimiidiir. Bu yoniiyle tarimsal pazarlama
iriiniin tiretilmesi, satis ve pazarlamasi, satis fiyatinin belirlenmesi gibi teknik ve yonetimsel
konular1 da kapsamaktadir. Ureticinin bahsi gegen hususlardaki bilgisi iiretimden dogan
basariy1 nihai tiiketiciye ulagana kadarki siirecte de garanti altina almasini saglamaktadir (Sel,

2024:3).

Tarimsal pazarlama faaliyetleri ile hedeflenen; tarim iirlinlerinin {ireticiden tiiketici ve diger
isletmelere ulagsmasin1 saglamaktir. Tarimsal pazarlamanin amaci; ¢iftgilerin - gelirini
yiikseltmek, tiiketicilerin iiriinlere ulagmasin1 saglamak ve rekabeti artirmaktir. Tarim sektorii
tiim toplumlar i¢in kritik 6neme sahip bir sektordiir. Bu yiizden birgok iilke tarimsal gelisimini
artirmak i¢in pazarlama yontemleri gelistirmistir. Kooperatifler, elektronik araglar ve tarimsal

iiretimde dijitallesme bunlardan bazilaridir.

Ureticileri tiiketiciler ile dogrudan bulusturacak olan pazarlama yéntemlerini benimsemek hem
tarimsal hem de ekonomik ve sosyal anlamda biiylime olanaklarimi artirabilir. Tarimsal

pazarlama i¢in geleneksel pazarlama uygulamalarindan; iletisim ve bilgi teknolojilerini
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kullanan pazarlama uygulamalarma gecis Onemli bir basamaktir. Cift¢ilerin pazarlama
kooperatiflerine katilimi, fiyat dalgalanmalari ve riskleri azaltabilmek minimal diizeyde

uygulanmaktadir (Kalleya vd., 2023:1).

Janda (2013) yiiksek iiretim oranlari, gelir diizeyinde artis ve tireticilere tesvikleri artirmak igin
islevsel bir tarimsal pazarlama aginin éneminden bahsetmektedir (Gedik, 2023:136). Tarim
tiriinlerinin  pazarlanmasinda geleneksel metod c¢evrimdist pazarlama yontemlerinden
olusmaktadir. Cift¢iler, iirlinlerin hasati sonrasi satisi sirasinda pasif kalmakta ve toptancilarin
iriinlerini talep etmesini beklemektedirler. S6z konusu siire¢ devaminda tiiketici ve
perakendecilere dagitim asamasi ile devam etmektedir. Bu modelde iireticiler fiyatt dogrudan
kabullenir ve etkin bir pazarlik asamas1 yliriitemedikleri i¢in avantajli konuma gegemezler.
Ciftgilerin piyasaya iliskin tahminleri ile iirline olan talep ve piyasa geri bildirimlerini
alamamas1 tiiretimde de {iriin ve iiretim yontemi ile ilgili klasik anlayisin tekrarina sebep

olmaktadir (Chen, 2017:88).

Orgiider’e (2011) gore; organik iriinlerin pazarlamasi konvansiyonel tarim iriinlerinin
pazarlamasindan farkli degildir. Ancak, organik {iriinlerin 6zellikleri ile bu tirlinlerin tiiketimine
iliskin Ozellikler pazarlama asamasinda izlenecek stratejileri de degistirmektedir. Organik
iriinlerin iireticisi tiretim faaliyetlerini piyasa geri bildirimleri ve pazardan elde ettigi bilgiler
dogrultusunda gergeklestirmelidir (Kilig, Duman ve Bektas, 2014:42). Organik gida sektoriinde
isletmelerin pazar arastirmasi, tiiketici egilimleri ve tliketim aligkanliklarini analiz ederek
tiretim yapmasi sektoriin gelismesi i¢in de olduk¢a 6nemlidir. Bunun yaninda organik iiriinlerin
pazarlanmasi hususunda Organik Tarimim Esaslar1 ve Uygulanmasima Iliskin Ydnetmeligin

32.maddesinde konunun yasal ¢ergevesi de cizilmistir. Buna gore;

e Yonetmelik hiikiimleri ¢cergevesinde sertifikalandirilan ve iiretilen {iriinler islenmis organik
iirlin ve/veya organik hammadde ad1 altinda pazarlanabilmektedir.

e lslenmemis olan iiriinlerin satisinda yetkilendirilen kurulus tarafindan stok takibi
yapilmaktadir.

e Organik etiketi ve logosu mevcut olan islenmis {iriinlere {iriin sertifikas1 diizenlenmektedir.
Yine dagitim, depolama vb. faaliyetleri gergceklestiren miitesebbisler i¢in satiglarda iiriin ile
ilgili sertifika diizenlenmektedir. Perakende satislara iligkin ise stok takibi yetkili kurulus

tarafindan gerceklestirilmekte olup; satis icin iiriin sertifikast diizenlenmemektedir.
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e Organik irlinlin satisin1 yapan miitesebbislerin sorumlulugu; konvansiyonel iiriinler ile
organik {riinlerin karigmamasi, iiriinlin organik oldugunun tereddiite mahal vermeyecek
sekilde belirgin olmas1 ve organik iirlin niteligini korumasidir.

e Aracilik yapan gercek kisi ya da tiizel kisilerin; liretim, kesim, hasat, tasnif, tagima vb.
faaliyetleri yapabilmeleri i¢in yetkilendirilmis kurulus ile sozlesme yapmalari
gerekmektedir.

e Organik tirlinlerin ihracat ve ithalatina iliskin basvurunun gerekli diger belgeler ile birlikte
hazirlanarak Bakanligin ilgili birimlerine bagsvurulmasi gerekmektedir (Organik Tarimin
Esaslar1 ve Uygulanmasina Iliskin Y6netmelik, 2004).

e Organik gidalarin pazarlama siireci; geleneksel pazarlama teorisinde oldugu gibi iiriin, fiyat,

dagitim ve tutundurma baglikli dort temel bilesenden olugsmaktadir.
1.9.1. Organik Gida Uriinleri Uretimi
1.9.1.1. Uriin Alt Bileseni

Uriin kavrami geleneksel olarak daha gok somut 6zelikler iizerinde yogunlagmistir. Giiniimiizde
ise tiiketicilerin bir {iriin satin aldiklarinda, irliniin somut (fiziksel) 6zelliklerinin yaninda, soyut
ozelliklerini de satin aldiklar1 sdylenebilir. Tiiketici, tirlinleri sadece fiziksel seyler olarak degil

“tatminler demeti” olarak goriir (Odabasi, 1995:134).

Bir iriin tasarlanirken once tiiketicinin bekledigi temel fayda belirlenip ardindan ambalaj, kalite
ve marka gibi {irline ait somut 6zellikler gelistirilip son olarak da tiiketicilere satis sonrasi

garanti sunan artirilmig bir iiriin gelistirilmelidir (Kotler ve Armstrong, 2018:234).

Organik triinler ekolojik dengenin korunmasi, biyogesitliligin saglanmasi, toprak ve su
sagligin1 koruma, saglikli gidalar ve stirdiiriilebilirlik agisindan kritik bir 6neme sahiptir. Bu
sebeple; birey, toplum ve ¢evre i¢in olumlu kazanimlari olan organik iirlinlerin pazarlama

asamasi da olduk¢a onemlidir.

Organik triinlerin pazarlanmasinda tipk: diger sektorlerdeki gibi tiiketiciye ulagsmak igin hedef
kitle ve talebin yapis1 analiz edilmelidir. Tiiketicilerin farkindaligini artirmak icin organik
tirtinler ile ilgili saglik ve glivenlik faydalarin1 da aktaran bilgilendirici kampanya ve tanitimlar
yapilarak genis miisteri kitlesinin algi ve davraniglarinin degistirilmesi hedeflenmelidir.

Tiiketici tarafindaki farkindalik sektoriin gelisimi i¢in olduk¢a onemlidir. Sektor bu sekilde
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biiyiime hedeflerini gergeklestirebilir ve tiikketici bilingli satin alma karar1 verebilir (McEachern
ve McClean, 2002:91).

Ureticilerin siirekli olarak pazarin ihtiyaclarini ve tiiketicilerin degisen taleplerini anlamaya
baslamasi, iiriin 6zelliklerini iyilestirilmesi ve iiriin yelpazesinin genisletilmesi miisterilerin
ihtiyaglarin1 yiiksek diizeyde karsilayarak miisteri tatminini saglamaktadir. Ayrica diger
pazarlama bilesenlerinin de etkin kullanimi bu siireci olumlu desteklemektedir (Stepanenko,
2013). Yine de tarimsal triinlerin kendi aralarindaki kalite farkliliklar1 nedeni ile tasnifleri,
mevsimsel olarak iiretilmeleri, tonajli olmalar1 ve hizli bozulabilmeleri, tiretimin iklim
sartlarina bagli olmasi arz ve talep dengesizliklerine neden olabilmektedir (Gedik, 2023:144).

Bu durum tarimsal pazarlamanin dinamiklerini daha farkli kilmaktadir.

Organik tirtinler i¢indeki maddeler yoniinden ii¢ ayr1 grupta incelenmektedir. Bir {iriiniin %100
organik {iriin olarak tanimlanabilmesi i¢in icerigindeki maddelerin tamamen organik olmasi
gerekmektedir. Uriiniin igindeki maddelerin %95 nin organik oldugu durumda ise s6z konusu
{iriin “organik {iriin” olarak tamimlanabilir. Uriin icerigindeki maddelerin en az %70’inin
organik olmas1 durumunda ise “organik maddelerle yapilmais {iriin” tanimlamas1 yapilmaktadar.
Geri kalan %30’luk kisimda ise kirli su atiklarinda tiretilmeyen ve genetigi degismemis olan

konvansiyonel tarim tiriinleri kullanilmalidir (Kurt, 2006:19).

Organik gida iireticileri tiiketicinin konvansiyonel iiriine alternatif olarak tercih edebilecegi
organik lrilinler de tliretmelidir. Bu noktada oncelikli olarak iiriin yelpazesi genisletilebilir.
“%100 organik Uriin” sifatina haiz olmasa da tiiketicinin konvansiyonel iriine alternatif
“organik TUriin” ya da “organik maddelerle yapilmis {iriin” sifatina haiz segenekleri
degerlendirebilmesi organik triinler ile ilgili tiiketicide belirli bir algi olusmasina sebep

olabilecektir.
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Kaynak: (Tarim ve Orman Bakanligi, 2023).
Notlar: (1) Gegis siireci verileri dahil edilmistir. (2) Uretim alanlarina dogal toplama alanlar1 dahildir.

T.C. Cevre ve Sehircilik Bakanligi’nin yayimladigi T.C. Tarim ve Orman Bakanlig1 verilerine
gore Tiirkiye’de 2022 yilinda organik tarim yapilan alanlarin toplam tarimsal alan i¢indeki

paymin %]1,5 seviyesinde oldugu goriilmektedir.

Ulkemizde organik iiriin say1s1 ise 2022 yilinda 268, ¢iftci sayis1 44.927 ve ha olan iiretim alan
310.584, iiretim miktari ise 1.600.858 tondur (Cevre, Sehircilik ve Iklim Degisikligi Bakanlig,
t.y). Ziraat Odalan Bilgi Sistemi’ne (ZOBIS) gore, 2022 yilinda Ziraat Odasina kayitli tarimsal
iretim yapan 5 milyon 186 bin 206 ciftcinin oldugu belirtilmistir. Bu baglamda; 2022
senesindeki veriler dikkate alinarak organik {iretim yapan ¢iftcilerin sayisinin tarimsal iiretim
yapan cift¢iler i¢indeki oranin diisiik oldugu sdyleyebiliriz. Bu durumun iireticiler agisindan
sertifikasyon dahil tiim siireclerin maliyetli olusu, treticilerin bilgi eksikligi nedeni ile bu
iretim yontemini tercih etmemesi, mali tesviklerin yetersiz olusu gibi hususlarin etkiledigi

sOylenebilir.

Uriin gesitliliginin artmasi tiiketicilere genis bir yelpaze sunarak, tiiketicilerin kendi istek ve
ihtiyaclarina yonelik iirlinli se¢melerine olanak saglayarak talep artisin1 beraberinde
getirecektir. Uriin gesitlili§inin az olmas arz ve talep arasinda dengenin olusamamasi sebebiyle
ciftcilerin liretim asamasinda, isletmelerin ise pazarlama asamasinda sorunlarla karsilagsmasina

neden olacaktir (Giizel, 2001:9-10).

Sexton (2013:2) tiiketicilerin gidalarin kalitesi ile ilgili algisinin da evrildigini belirtmektedir.
Tiketicilerin gidalarin klasik olarak dikkat edilen goriiniis, tat, saglikli olup olmama gibi
ozelliklerine ilaveten liretim siireci, gevresel etkileri, siirdiiriilebilirlik ve ekolojik diizenin

korumasi ile ilgili etkilerini de artan bir derecede onemsemektedirler (Gedik, 2023:141).
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Bunlarin yaninda; (Skulkis ve Girgzdiene, 2013:281) organik tiiriinlerin tercih edilmesinin temel
sebebinin organik lriinlerin geleneksel gidalardan daha saglikli olmasindan kaynakli oldugunu

belirtmistir (Kumcu, 2019:36).

Kilig vd. (2014:58) tarihli ¢alismada; Tiirkiye’de organik tiriin iireticisi olan 40 firmanin
pazarlama miidiirleri ile yapilan goriisme neticesinde organik {iriinlerin pazarlanmasinda iiriin
stratejileri ile ilgili ulasilan bulgulara gore; hedef Pazar; ¢ocuklu misteriler, 20-40 yas
araligindaki kadinlar ve gelir diizeyi yiiksek olan kisilerden olusmaktadir. Organik iiriin
kategorileri; baklagiller, meyve suyu konsantreleri, akdeniz iiriinleri, yas, kurutulmus ve
dondurulmus meyve-sebze tirtinleri baslica iiriin kategorileridir. Yeni organik iiriin gelistirme

siireci; tiiketici talepleri dogrultusunda gergeklestirilmektedir.

Yine s6z konusu arastirmaya katilan organik {iretim yapan firmalarin yoneticileri iiriinlerin
ambalajlarinin da ilgi ¢ekici goriiniime sahip olmakla beraber ambalajlarda en ¢ok sari, yesil,
mavi, kirmizi, turuncu renklerin kullanildigini belirtmislerdir. Organik tiriinlerin sertifikasyona
iligkin bilgilerin ve iirline iligkin bilgilerin yer aldigi, tavsiye edilen tiiketim tarihi ve iiretim

tarihine iliskin bilgilerin de yer aldig1 ifade edilmistir (Kilig vd., 2014:57).

Bu baglamda; yeni organik iiriin gelistirme siirecinde iiriinlerin ambalaj ve etiket bilgilerinin de
tilketicilerin satin alma kararini etkileyebilecek unsurlar oldugunu ve bu yonde alinacak

kararlarin da oldukca 6nemli oldugunu sdyleyebiliriz.
Organik Tarmmin Esaslar1 ve Uygulanmasina iliskin Yénetmeligin 28.maddesine gore;

e Girisimciler organik {iriiniin islenmesi asamasinda iiriinlin niteligini bozabilecek ve s6z
konusu yonetmelige uygun olmayan iirlinler ile temasindan kaginacak tedbirleri almak
zorundadirlar.

e Inorganik iiriinlerin depolanmasi ve islenmesi durumunda organik iiriinler ile ilgili
faaliyetlerini ayr1 bir zamanda ayr1 bir yerde gerceklestirir. ilgili hijyen tedbirlerinin
alimmasinin ardindan etkinlikler kayit altina alinarak izlenir.

e Organik ve inorganik {iriinler ile ilgili gerekli 6nlemlerin alinmasinin ardindan bu iirlinler
ayn1 zamanda depolanabilir fakat miitesebbis lriinlerin kabul tarihi, kayitlari, hasat giinti
vb. bilgileri yetkili kurulusa iletmek zorundadir.

e Organik hammadde ya da gida yem ile ilgili faaliyetlerde iyonlastirici radyasyon

kullanimina izin verilmez.
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e Uriin hakkinda yanlis anlagilmalara neden olmayan isletme metotlar1 ve ayristirma
yontemleri kullanilir.
e Organik mamul; hammadde ya da yar1 mamuliin ambalaj islemi sirasinda niteligi

bozulmamalidir (Organik Tarimin Esaslari ve Uygulanmasina Iliskin Y&netmelik, 2010).
1.9.1.2. Organik Gida Uriinlerinin Fiyatlandirilmasi

Organik gida triinlerinin iiretimi konvansiyonel {irlinlere gérece daha maliyetli olmas1 nedeni
ile organik {iriinler daha yiiksek fiyat ile satilmaktadir. Organik gida iirlinleri pazarlamasinda
maliyet unsuru; tiiketicinin tercih ve egilimleri, psikolojisi, bilinci ve alim giicti ile pazardaki
rekabet dinamiklerine gore sekillenmektedir. Ureticinin katlandig1 maliyete karsilik ortaya
cikan fiyatin, tiiketicinin 0deyemeyecegi kadar yiliksek olmast durumunda {iriiniin satis
rakamlar1 ve pazardaki konumu biiyiik 6lciide etkileneceginden; iiretici, kaynaklari etkin

kullanarak maliyetleri diistirmeye ¢alismalidir (Zhao ve Dou, 2019:1056).

Padhy ve Vishnoi’ye (2015) gore; fiyatin pazarlama karmasinin en 6nemli aract olmasinin
nedeni gelir yaratan tek ara¢ olmasi ve diger pazarlama karmasi bilesenlerinin isletme igin
degisken maliyet olarak kalmasidir. Fiyat, piyasadaki arz ve talebin bir yansimasi oldugundan
fiyat1 belirlemek zordur. Strdiiriilebilir olan iriinlerin iiretimi igin gerekli hammaddelerin
yuksek fiyatli olmasi miisterilerin daha ¢ok geleneksel {iriinlere yonelmesine sebep olmaktadir.
Bu noktada; siirdiiriilebilir tirlinlerin fiyat farkini1 geleneksel muadilleri ile ayn1 noktaya cekmek
en iyi yol gibi géziikmektedir. Devlet-Hiikiimet fiyat farkin1 azaltma konusunda 6nemli katki

saglayabilir (A¢ikalin, 2020:249).

Eti'ye (2014:52) gore; tiiketicinin 6demeye razi oldugu bedele fiyat denir. Dagitim ve
tutundurma faaliyetleri etkin sekilde uygulansa bile fiyat1 tiiketicinin 6demeye razi oldugundan
fazla olan dirlinler satilamayacaktir. Tarim sektoriindeki iireticilerin iiretim miktarlarini
belirlerken talep bazli planlama yapmalar1 zordur. Bu sebeple tarimsal iiriinler i¢in risk olan
fiyat konusunda bir¢ok {ilkede c¢iftcilerin riskini minimum seviyeye indirmek i¢in devlet
miidahale etmektedir. Tarim {riinleri i¢in fiyatlarda istikrardan ziyade dalgalanmalar s6z
konusudur. Spesifik iriinler olan organik gidalarin pazarlama olanaklart ile fiyat
degisimlerinden etkilenmeme ihtimali diger tarim triinlerine kiyasla daha disiiktiir (Kumcu,

2019:46).
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Organik {irlinleri satin alan tiiketiciler, bu iiriinlerin gida giivenligi agisindan daha az riskli
oldugunu diisiinmeleri nedeniyle bu {iriinler i¢in daha yiiksek fiyatlar 6demeye razi kisilerden

meydana gelmektedir (Williams vd., 2000).

Literatiirde organik iiriinlerin fiyatlarinin yiliksek oldugu ve bu durumun tekrar satin alma icin
dezavantaj yaratarak organik iiriinlere olan talebi diisiirdiigli vurgulanmaktadir (Li, Lee, Lin,
Liu ve Tsai, 2019; Marian, Chrysochou, Krystallis ve Thegersen, 2014; Smoluk-Sikorska,
Smiglak-Krajewska, Rojik ve Rojik Fulnetkova, 2023). Fakat, tiiketicinin fiyata olan
duyarliligmin yani sira; iiretimin siirdiiriilebilirligi icin hem organik iiriinlerin hem de diger
tarim {riinlerinin fiyatlarinin belirlenmesinde iireticinin de kabul edecegi, piyasada dengeyi
saglayabilecek aksiyonlar alinmalidir. Organik tarim tiriinlerinin talebini; tiiketicinin satin alma
giicli, organik trlinler ile ilgili bilgisi vb. unsurlar artirabilirken iiretim maliyetleri, pazar
kosullar1 ve mevsimsel olaylar {iriin fiyatlarinin yiikselmesine sebep olarak talepte degiskenlige
yol acabilirler. Bu sebeple organik tarim tirinlerinin fiyatinin belirlenmesinde tiim faktorler
dikkate alinmalidir. Zira iiriin fiyatt hem tiiketici hem de iiretici i¢cin 6nemli olup; tiiketiciler
i¢in organik sertifikasina sahip triinlerin fiyatinin karsiligi tiriiniin faydasi iken treticiler i¢in
belli maliyetlere katlanarak elde edilen iirlinlerin maddi degeridir (Agizan ve Bayramoglu,

2022:1708).
1.9.1.3. Organik Gida Uriinlerinin Dagitim

Bir iiriin veya hizmet iretiminden baglayarak nihai tliketiciye ulasincaya kadar isleme,
depolama, ambalajlama, yer degistirme gibi fiziksel siireclerden gegmektedir. Uriin ya da
hizmetin nihai tiiketiciye ulasana kadar gegmis oldugu tiim siiregler ve mekanizmalarin tiimiine
dagitim kanallar1 ad1 verilmektedir. Organik tarim iiriinlerine olan talebin 6zellikle son yillarda

artis gostermesi ile birlikte alternatif dagitim kanallar ile ilgili arayis da baslamistir (GoKk,
2008:53-43).

Organik gida iiriinleri daha 6nce yalnizca belirli noktalarda (dogal iiriin satis1 yapan magazalar,
gida kooperatifleri, yerel ciftci pazarlar1) satisa sunulurken artik 6zel perakendeciler, zincir
perakendeciler ve market-siipermarketlerde de bulunabilmektedir (Ernst ve Woods, 2018:2-3).

Son yillarda bu satig noktalarina dijital platformlarin eklendigini de sdyleyebiliriz.

Dagitim kanallari, {iretici ve tiiketiciyi dolayli olarak bulusturmak gibi kritik bir hizmet
saglamaktadir. Dagitim faaliyetleri iyi bir planlama yapilmadan gerceklestirilirse tedarik

zincirine yeni maliyetler eklenmesine sebep olarak finansal sorunlar meydana getirebilir. Zira
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dogru igleyen bir dagitim zinciri, tiikketici liriinii talep ettiginde en ideal kosullarda (fazla stok
ve fazla tasima maliyeti olmaksizin) {iriine erigime imkan vermek suretiyle zamanlama, konum

ve miilkiyet faydasi saglamaktadir (Korkmazyiirek, 2020:77).

Tiketicilerin organik triinleri satin almasinin 6niindeki engel i¢in fiyat unsuru lizerinde daha
¢ok durulsa da; bulunabilirlik ve erisim konular1 da dikkat ¢ekmeye baslamistir (Padel ve
Foster, 2005:619).

Organik tarim {irtinleri ¢abuk bozulabilen raf 6mrii kisa iirtinlerdir. Bu baglamda; bu iirtinlerin
dagitiminda tiiketici, Uretici-araci iligkilerini diizenleyen sistemli ve etkin bir dagitim
politikasinin var olmasi gerekmektedir. Pazarlama faaliyetlerinin basarisi agisindan bu iiriinlere

iliskin uygun dagitim kanallarimin olusturulmasi elzemdir (Nardali, 2009:113).
1.9.1.4. Organik Gida Uriinlerinin Tutundurmasi

Pazarlama literatiiriinde tutundurma kavramini agiklayan birgok tanim bulunmaktadir. Kotler
ve Armstrong’un (2018) tanimina gore tutundurma; tiiketiciler ile siirdiiriilebilir bir iliski
gelistirebilmek adina isletmelerin kullandigi ikna edici formdaki yontemler seti; Yudelson’un
(1999) tanimina gore ise triinlerin satisin1 desteklemek i¢in gerekli tiim iletisim kanallarini ve
bilgi agini biitiinlesik olarak ihtiva eden ve satin alma davranisini uyandiran iletigim setidir (akt.

Elgiin ve Karabiyik, 2022:77).

Tek’e (1997: 634:636) gore; tutundurma, iiriin ve/veya hizmetlerin satigini1 artirmay1 hedefleyen
pazarlama faaliyetleridir. Tutundurma faaliyetleri dogrudan ve dolayli yontemler ile alicilar ve
potansiyel alicilar ile iletisim kurularak geri bildirim alma faaliyetlerinin tiimiidiir. Tutundurma
faaliyetlerinde temel amag; bilgi aktarmak, hatirlatmak ve olasi alicilar1 ikna etmektir. Bunlara
ilaveten; ilgi cekerek ve merak uyandirarak alicilarin aksiyon almalarini saglamaya ¢aligsmaktir.
Tutundurma faaliyetlerinin hedefleri diger pazarlama karmasi hedefleri ile beraber

pazarlamanin genel amaglarini meydana getirmektedir (Liileci, 2012:70).

Kotler ve Keller’e (2012: 40-41) gore; organik triinler ile ilgili farkindalig1 artirmada ana
etkilesim kaynagi olan biitiinlesik iletisim ¢abalar1 organik iirlinler ile ilgili basariy1 artiran bir
ara¢ olarak kabul edilir. Organik {iriinlere yonelik tutundurma faaliyetleri; toplumun ve
cevrenin ihtiyaglarim1 gézeten siirdiiriilebilir organizasyonlarin pazarlama stratejilerinde katki
saglayic1 bir faktordiir. Pazarlamacilarin odak noktasinda organik iiriinler ile ilgili 6nyargiy1

kirmaya ¢alismanin yani sira tiiketiciye organik iirlinlerin faydalar1 hakkinda dogru ve giivenilir
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bir mesaj vermek de vardir. Bu c¢ergevede; pazarlamacilarin iletisim ¢abalarinin en belirgin
gostergesi olarak kabul edilen reklamcilik; satis alani, satis kampanyasi, ¢cevrimi¢ci medya
projeleri olarak belirtilen miisteri pazarlamasi; kurumsal imaj1 desteklemek veya korumak igin
calisan personel ya da miisteri ve diger sirketlere, basia yonelik ¢esitli programlari igeren
halkla iliskiler (akt. Yildirim, 2020:3229); ilaveten; dogrudan pazarlama, kisisel satis, icerik
pazarlamasi, sosyal medya pazarlamasi, influencer pazarlama ve topluluk pazarlamasi da

tutundurma faaliyetleri kapsaminda yer almaktadir.

Organik {irtinlerin tutundurma faaliyetlerinin etkin yiiriitiilememesi ve erisilebilirlik sorunu

tiiketicilerin organik iirlinlerin faydalarin1 ve degerini algilayamamalarina sebep olmaktadir

(Hughner vd., 2007:11).

Gilinlimiizde, 6zellikle saglikli yasam bilincinin, ¢evre ve doga ile ilgili farkindaligin arttig1 bu
donemde tutundurma faaliyetleri daha da 6nem kazanmustir. Organik tirlinlerin ¢evre, doga,
toplum ve kisi sagligmma olan faydalarinin tiiketiciye aktarilmasi pazarlama stratejisinin

basarisini artirabilir.
1.10. Diinyada Organik Gida Pazar Gelisimi

Organik tarim diinyada ilk 6nce Avrupa ve Amerika Birlesik Devletleri’nde baslamis ve daha
sonra diger iilkelerde yayginlasmistir. Bireylerin saglik ve ¢evreye iliskin endiseleri, ekonomik
ve sosyal diizeylerde iyilesme yasanmasi organik tarima olan ilginin artmasina neden olmustur.
Tiiketiciler tarafinda organik gida iriinlerinin benimsenmesi ve kullanimi yayginlastik¢a
organik yontemler ile liretim yapan tiretici sayisinda da artis meydana gelmistir (Demiryiirek,
2011:29). Diinyada organik iiretim yontemleri ile tarimsal iiretime baslayan tiim iilkeler
genellikle iiretimini en ¢ok yaptiklari klasik tirtinler ile baglamistir. Tiirkiye’de sert ve kabuklu
meyveler, kuru meyveler, Danimarka’da siit ve siit iirlinleri, Hindistan’da cay {iretilen ilk
tiriinler olmustur. Bu iiriinler ile ilgili halihazirdaki bilgi diizeyi ve yliksek uyum organik

iretime gegis siirecinin kolaylagmasini saglamistir (Aydogan, 2012).

Tablo 4. Organik Tarim Géstergeleri — Diinya ve En Iyi Ulkeler

Gostergeler IDiinya [En lyi Ulkeler
Organik Tarim Yapan Ulkeler 2020 190 Ullke
. Avusturalya 35,7 Milyon ha

Organik Tarim Alanlar1 2020 74,9 Milyon ha Arjantin 4,5 Milyon ha

1999 11 Milyon ha Uruguay 2,7 Milyon ha

Lihtenstayn  141,6%

Toplam Tarim Alanlarinin Toplam 2020 1,6% Avusturya  [26,5% 22,4%
Organik Tarim Alanlarima Orani Estonya
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. Finlandiya 5,5 Milyon ha
2020 28,5 Milyon ha Namibya 2,6 Milyon ha

1999 4,1 Milyon ha Zambiya 2,5 Milyon ha
Hindistan 1599 010

Tarim dis1 ve Dogal Toplama Alanlar1

2020 3,4 Milyon Uretici

Ureticiler Etiyopya 219 566

1999 200 Bin Uretici Tanzanya 148 607

. ABD 49,5 Milyar Avro

Organik Pazar 2020 120,6 Milyar Avro Almanya 15 Milyar Avro

2000 15,1 Milyar Avro Fransa 12,7 Milyar Avro
Kisi Basina Diisen Organik Uriin [svicre 418 Avro
Tiiketimi 2020158 Avro Danimarka 384 Avro

1999 2,5 Avro Liiksemburg [285 Avro

Organik Tarmm ile flgili Yasal Diizenlemelere
2020 76 Ulke (Tamamen Uygulanmis) Sahip Ulke Sayist

Kaynak: (Willer, Travnic¢ek, Meier ve Schlatter, 2022, akt. Yiicel ve Demiryiirek, 2022:77).

Diinyada 1999 yilindaki organik iiretici sayis1 200 bin iken 2020 yilinda toplam 3,4 milyon
ireticiye ulasilmis ve iiretici sayisinda 17 kat artis meydana gelmistir. 2020 yilindaki kisi bagina
organik {iriin tiikketimi ise 15,8 Avro diizeyine ulasmistir. 2020 y1l1 itibariyle; diinya genelinde
organik tarim ile ilgili yonetmelik ve yasal diizenlemelere haiz {ilke sayisi ise 76’ya ulagmis

durumdadir (Yiicel ve Demiryiirek, 2022:77).

188 iilkeden derlenen veriler ile 2022 yilina iliskin kiiresel organik tarim verilerine gore;
diinyada organik tarim arazisi biiyiik bir artisla 96 milyonun iizerine ¢ikmis olup; en biiytlik
artiglar Avustralya, Hindistan ve Yunanistan’da ortaya ¢ikmistir. Ayni sekilde ¢iftci sayist da
%20 lizerinde bir artigla 4,5 milyon iireticiye ulagmistir. Perakende sektoriinde ise organik
tirtinlerin satiglart 135 milyar euro’ya ulagsmistir. Organik alan istatistiklerine gore ise; en biiyiik
organik tarim alanina sahip bolgeler sirasiyla; diinyadaki organik tarim arazilerinin %355’ini
olusturan 53,2 milyon hektar alana sahip Okyanusya ve %19 pay ile 18,5 milyon hektar alana
sahip Avrupa olmustur. Devaminda; %10 pay ile 9,5 milyon hektar ile Latin Amerika, %9,2
pay ile 8,8 milyon hektar Asya, %3,8 pay ile 3,6 milyon hektar Kuzey Amerika ve %2,8 pay
ile 2,7 milyon hektar Afrika olarak siralanmistir (Willer, Travnicek ve Schlatter, 2024:27).

1.11. Tiirkiye’de Organik Pazarin Gelisimi

Diinyada organik tarima dair ¢alismalar 1930’lu yillardan bu yana devam etmis olup, 1984-
1985 yillarinda ise Avrupali firmalarin pazardaki araci firmalarla yaptig1 isbirligi neticesinde
Tiirkiye’de de organik tarima yonelik ¢aligmalar baslamistir. Tiirkiye’de ilk organik iiretim
kuru iiziim ve kuru incirle baslamis olup; sonraki dénemlerde {iriin yelpazesi genislemeye
baslamistir. Organik tarim ile ilgili ilk 6énemli adim 1998-2000 yillarinda bir organik iiriin

magazasi agilmasi olmustur (Merdan, 2014:65).
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2002-2022 yillarina ait veriler incelendiginde; Tiirkiye’de 2002 yilinda iiretime konu organik

tirtin say1st 150 iken bu oranin 2022 yilinda 268’e yiikseldigi, 89.827 ha kadar toplam {iretim

alaniin 310.584 ha’ya ulastigi, ¢iftci sayisinin 12.428°den 44.927’ye ve iiretim miktarinin ise

310.125 tondan 1.600.858 tona ulastig1 anlasilmaktadir. Tiirkiye’de toplam tarim arazileri

icinde organik tarim yapilan alan yine 2022 yil1 verilerine gore %1.5 seviyelerinde bir paya

sahip bulunmaktadir (Cevre, Sehircilik ve Tklim Degisikligi Bakanligi, t.y.).
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Kaynak: (Tarim ve Orman Bakanligi, 2023).
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2. TUKETICI DAVRANISI

2.1. Tiiketici Davramsi Tanimi

Uretilen iiriin ve/veya hizmetleri satin alip kullanan kisilere tiiketici denilmektedir. Sahislar,
firmalar ya da kuruluslar iiriin ya da hizmetin tiiketicisi olabilmektedirler. Ekonomik diizenin

diizgiin ve sistemli isleyisi i¢in tiikketimin varligi olduk¢a 6nemlidir (Durmaz, 2014:194).

Literatiirde tiiketim ve tiiketici kavramlar ile ilgili birgok tanim bulunmaktadir. Raymond
Williams (1976) tiiketim kavramunin; israf etmek, tahrip etmek, harcamak ve bitirmek
anlamlarina es deger oldugunu, Baudrillard (2017:95) tiiketimin sosyal ve islevsel bir davranig
olmasinin yaninda; bir ahlaki norm, bir dayatma, bir organizasyon ve bir sosyal degerler sistemi
oldugunu; Odabasi (1999:4) ise tiikketimin bir ihtiyacin giderilmesi igin iiriin ya da hizmete sahip
olma, kullanma veya yok etme eylemi oldugunu ve sdz konusu eylemi gerceklestiren kisinin

ise tiiketici olarak isimlendirilebilecegini ifade etmistir (akt. Dal, 2017:4).

Tiiketici kavramu ile ilgili de literatiirde pek ¢ok tanim bulunmaktadir. Uriin ve/veya hizmetleri
son kullanim amaci igin satin alan kisi tiiketici; bir sirket ya da magazadan diizenli olarak
aligveris yapan kisiye ise miisteri denir. Tiiketici davranisi ise en genis manasi ile tiiketicinin
pazardaki davranislarini inceleyen ve bu davraniglarin sebebini arastiran uygulamali bilim
dalidir. Tiketici davranisinin anlagilabilmesi i¢in insan davranisinin anlamlandirilmasi gerekir.
Insan davranist duygu, diisiince ve eylemlerin biitiiniidiir. Dolayisiyla tiiketicilerin
davraniglarint insan davraniglart cercevesinde degerlendirmek gerekmekte olup, bu

davraniglarin gergevesi ise yalnizca pazarla olan etkilesim ile sinirli olmalidir (Odabasi, 1998:6-
9).

Schiffman ve Kanuk’a (1987:6) gore; tiiketici davranisi ile ilgili ¢alismalar kisinin zaman,
enerji ve para gibi elde edilebilen kaynaklarini harcarken nasil karar verdigini incelemektedir.
Ayrica kisilerin neyi, neden, nasil, nereden, ne zaman ve ne siklikla satin aldiklarin

aragtirmaktadir (akt. Durmaz, Bahar ve Kurtlar, 2011:117).
2.2. Tiiketici Davramislarinin Ozellikleri

Tiiketici davranisi; kisilerin, gruplarin ve kuruluslarin gereksinimlerini karsilamak i¢in iirtin ve
hizmetleri segme, satin alma ve kullanma siireglerini analiz ederek bu siireglerin toplum

tizerindeki sonuglarini inceleyen bir ¢alismadir. Kisisel kullanim igin {iriin satin alanlar ile
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hanelerin satin alma davraniglarin1 kapsamaktadir. Firmalar misterilerin tercihlerini ve satin
alma davraniglarini etkileyen tiim faktorleri analiz ederek miisterilerini anlamaya ¢aligmalidir.
Miisteri ihtiyaglarima odaklanmak iyi bir is performansi ve rekabet avantajini beraberinde
getirmektedir. Miisteri memnuniyetini odak noktasina alan firmalar hedef pazarlar1 incelemeli
ve pazarin Ozelliklerini belirlemelidir. Pazarin 6zelliklerini belirlemek tliketicinin satin alma
davranigin1 anlamak ve miisteri memnuniyetini saglamanin yollarindan biridir. Firmalarin
basartya ulasabilmesinin anahtar tiiketici davraniglarini anlamaktir. Pazarlama stratejisi ve
tiikketici davranisi arasindaki bag 6nemlidir ¢linkii firmalarin stratejik pazarlama yonetimindeki
basarist tiiketici davraniglarini anlamayi1 gerektirir. Tiiketicilerin satin alma noktasindaki
tercihleri ve kararlari, firmanin pazarlama stratejisinin pazar ile ne kadar Olglistiiglinii
gostermektedir. Bu sebeple; pazarlamanin basladigi ve sona erdigi nokta tiikketicidir (Madhavan
ve Chandrasekar, 2015:78-79). Tiiketiciler; sosyal ve ¢evresel sorumluluklarini goz oniine
alarak siirdiiriilebilir bir iiriin ya da hizmeti satin almaya karar verebilirler. Buna sorumlu
stirdiirtilebilir tiiketici davranist denir (Hosta ve Zabkar, 2021). Bu anlayisla; tiiketicilerin
organik, ¢evre dostu, geri doniistiiriilebilir, ikinci el, karbon ayak izi diisiik ve enerji verimliligi

yiiksek iirtinleri tercih edebilecegini sdyleyebiliriz.

Tiketicilerin satin alma davranigin1 dort unsur etkilemektedir. Bunlar; sosyal, kiiltiirel, kisisel
ve psikolojik unsurlardir. Tiiketicinin satin alma kararina etki eden en belirleyici faktor
psikolojik unsurlar; tutumlar, motivasyon, algilar ve yasam tarzlaridir (Wikansari, Ausat,
Hidayat, Sofyan ve Sari, 2022:1). Bu ¢ergevede, tiiketicilerin satin alma karar1 verirken her
zaman rasyonel karar vermedigini psikolojik unsurlarin etkisi ile duygulartyla da karar
verdigini sdyleyebiliriz (Fugate, 2007:386). tiiketici noérobilimi olarak da adlandirilan
noropazarlamada kullanilan teknikler ile tiiketicilerin duygusal ve biligsel siireglerini

inceleyerek; duygusal ve rasyonel diigiincenin birbirine bagimli oldugunu ifade etmistir.

Sarvi Hampa’ya (2007:85) gore; tiiketici davranigina dair tanimlar esasinda 7 temel noktay1

igermektedir. Bunlar;

e Tiiketici davranisi bir amag¢ dogrultusunda gerceklesir: Bu, tiiketicinin davraniginin
ithtiyacim1 karsilamak i¢in bir arag oldugunu ve tiiketicinin bu amag i¢cin motive oldugu
anlamina gelir.

o Tiiketici davramis1 bircok eylemi icerir: Tiiketici davranisinin ana Ozellikleri bu

davranigin eylemlere odaklandigini belirtir.
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o Tiiketici davranisi belirli asamalardan olusur: Tiiketicinin davranisi {i¢ ayr1 basamaktan
olusur. Bunlar; satin alma Oncesi eylemler, satin alma eylemleri ve satin alma sonrasi
eylemler.

e Tiiketici davramisinda zaman ve karmasikhk faktorleri etkilesim icindedir:
Tiiketicinin satin alma karar1 aligverise harcadigi siire, karar verme siirecindeki asamalar ve
kararin zorlugu ile ilgilidir. Diger unsurlar sabit varsayildiginda; karar ne kadar karmagiksa
karar verme siireci i¢in de o kadar zaman harcanir.

o Tiiketici davranis1 cesitli roller icerir: Bir tiiketici alisveris yaparken bazen karar verici
bazen tiikketici bazen bir satin almay1 finanse eden olabilecegi gibi tek bir satin alimda da
farkli kisiler bu rolleri {istlenebilir.

e Tiiketici davramsi ¢evresindeki dissal faktorlerden etkilenir: Tiiketicilerin davranislar
aile, kiiltiir, sosyal cevre, referans gruplari vb. digsal faktorlerden etkilenmektedir. Bu
kapsamda; tiiketici davraniglar1 ¢evresi ile uyumlu olma egilimindedir.

e Her farkh tiiketici farkl davrams sergiler: Her insan birbirinden farklidir. Bu bireysel
farkliliklar farkli tercihleri ve tiiketici davraniglarini beraberinde getirir. Pazarlama
yoneticileri farkli hedef kitleler i¢in pazar segmentasyonu yaparlar. (akt. Gilaninia,
Taleghani ve Azizi, 2013:56-57).

2.3. Tiiketici Satin Alma Niyeti Kavramm

Fishbein ve Ajzen’e (1975:385) gore; niyet; daha 6nce karara baglanmis olan herhangi bir
neticeyi elde etmektir. Davraniglar ise; kararlastirilmis niyetler sonucunda meydana gelirler. Bu

nedenle de tutumlar, niyetleri belirlerler ve niyetler de davranis olgusunu ortaya ¢ikarir (Aktas,
2019:41).

Tiketicilerin satin alma karar siirecinin en énemli asamalarindan biridir. Tiiketici satin alma
niyeti isletmeler tarafindan yeni ve/veya mevcut iirlinlerin satig tahmininde kullanilmakta olup;
satin alma niyeti ile ilgili olarak isletmeler tarafindan periyodik olarak veri toplanmaktadir. Elde
edilen veriler 1s181nda stratejik bir takim kararlar alinmaktadir. Satin alma niyeti genel olarak
bir iirlinii satin alma egimi olarak tanimlanabilir. Satin alma niyeti ayn1 zamanda satin alma

istekliligi ya da satin almaktan kaginma olarak da adlandirilir (Carter, 2009:5).
2.4. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Tiketicinin satin alma sirasinda izledigi adimlar tiiketici satin alma karar siireci olarak

adlandirilmaktadir. Satin alma karar siireci tiiketicinin kisiligi, algisi, motivasyonu, 6grenmesi
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ve tutumu gibi icsel faktorler ile kiiltiir, sosyal ortamlar, ekonomik dinamikler gibi dissal
degiskenlerden etkilenmektedir. Bu i¢sel ve dissal faktorlerin etkisi tliketicinin yasi, cinsiyeti,
egitimi, geliri ve meslegi gibi demografik profilini olusturan unsurlara bagli olarak

degismektedir (Nagaraja ve Girish, 2016:200).

Solomon vd. (2006) karar verme siirecini; her seferinde alinmasi gereken karar i¢in harcanan
caba miktar1 olarak tanimlamigtir. Ayrica bu siirecin aliskanlikla karar vermeden, genisletilmis
problem ¢6zmeye kadar uzanan bir siire¢ olarak kabul edilmesi gerektigini ve bir¢ok kararin bu

iki u¢ nokta arasinda yer aldigini ifade etmislerdir (Solomon vd., 2006).

Bir diger tanima gore; tiiketicinin bir mal ya da hizmete ihtiya¢ duymasi asamasi ile baglayarak;
s0z konusu ihtiyaci giderecek mal ya da hizmetin secilmesi, satin alma kararinin verilmesi ve
satin alma davranisi ile satin alma sonrasi degerlendirmeye kadar stiren periyot tliketicinin satin

alma karar siireci olarak tanimlanmaktadir (Yorgancilar, 2015:29).

Tiiketici satin alma siireci isletmelerin pazarlama stratejilerinin etkinligi agisindan kritik 6neme
sahiptir. Isletmelerin bu siirecte tiiketicinin nasil davrandigini anlamasi pazarlama stratejinin

etkinligini artirarak pazarda rekabet avantaji elde etmesini saglayacaktir.

Tiketici satin alma siireci satin alma Oncesi, satin alma asamasi ve satin alma sonrasini
kapsamakta olup; s6z konusu adimlar sirasinda ortaya ¢ikabilecek davranislar asagidaki tabloda

belirtilmistir.

Tablo 5. Tiiketici Satin Alma Suireci Adimlari

Adim Ortaya Cikabilecek Ornek Faaliyetler

Satin alma 6ncesi Soguk havalar i¢in yeni bir bot almak gerektigini
1.Ihtiyac1 gormek farketmek

2.Secenekleri aramak Internette bot modellerini arastirmak,

Arkadaslardan sik ve rahat kullanimli bot markalar
i¢in Oneriler almak

3.Secenekleri degerlendirmek Farkli marka botlarin kalite ve fiyatini1 karsilagtirmak,
denemek ve rahatliklarini test etmek

4.Satin alma

Satin alma ve kullanma Botu fiziksel magazadan satin almak ve édemesini
yapmak

Satin alma sonrasi Yeni botu kullanip yagmurlu havalarda su gegirip

5.Tiiketim deneyimi ve degerlendirme gecirmedigini test etmek

6.Geri bildirim saglamak Botun yagmurda su gegirmedigini fakat yiiriiyiisiin
konforlu olmadigin1 magazaya bildirmek

7.Satin alma siirecini bitirmek sonlandirmak Eski botlari online platformdan satisa ¢ikarmak ve

yeni botu kullanmaya devam etmek

31



Kaynak: (Odabasi ve Baris, 2002:31-32, akt. Koroglu, 2022:75).

Tiiketici satin alma Kkarar siireci asagidaki asamalardan meydana gelmektedir:
2.4.1. Sorun Tamima

Tiiketim ihtiyac1 giderme faaliyetidir. Dolayisiyla; tiiketimi anlamlandirmaya destek olacak en
onemli kavram ihtiyactir. Ihtiyacin ne oldugunu kavramak tiiketim faaliyetini agiklama

cabalarina 6nemli katki saglayacaktir (Sayin ve Terzi, 2023:131).

Tiiketici karar verme siirecinin ilk asamasinda bir sorun veya bir ihtiya¢ duyma durumu yer
almaktadir. Bu durum, tiiketicinin i¢inde bulundugu mevcut durumla istedigi, arzu ettigi

durumu arasinda belirgin bir fark gordiigiinde meydana gelmektedir (Solomon vd., 2006:263).

Bir ihtiyacin dogmas1 her zaman i¢in satin alma eylemine doniismez. ihtiyaclar sonsuzdur ve
insanlarin karsilamak istedigi bir¢ok ihtiyact mevcuttur. Thtiyaclarin siddetinin farkli olmasi ve
her ihtiyacin farkli amaglara hizmet etmesi tiiketici agisindan ihtiyaglarin giderilmesi

noktasinda bir siralama yapilmasina imkan saglamaktadir.
2.4.2. Bilgi Arama

Ihtiyacin ortaya c¢ikmasmin ardindan tiiketici bu ihtiyact gidermek icin ¢dziim arayisina
girmektedir. Bu asamada tiiketici igin ilk ve en onemli kaynak kendi deneyimleridir. Bu
deneyimlerin yeterli olmamasi halinde tiiketici dis kaynaklara bagvurarak bilgi toplar (Nagaraja
ve Girish, 2016:201). Schiffman ve Kanuk’a (2007:533) gore; bilgi toplama siireci tiiketicinin
algiladigr risk ile ilgilidir. Buna gore; tiiketicinin algiladig: risk diisiik ise tiiketici basit bir
degerlendirme ve arastirma; algilanan riskin yiliksek olmasi durumunda ise detayli bir

degerlendirme ve bilgi toplama gabasi iginde olacaktir (Tirkes, 2008:121-122).
2.4.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Tiiketiciler, bir {irlin ya da hizmeti kullanim kolayligi, fiyat/deger orani, kalitesi, tasarimi,
prestij saglamasi vb. nedenler ile tercih edebilir. Dolayisiyla her tiiketicinin bir iirlinii ya da
hizmeti degerlendirirken ayr1 kriterleri iirlin ve/veya hizmetten ayri beklentileri vardir

(Islamoglu ve Altunisik, 2017:43).

Oztiirk’e (2015:53) gore; tiiketicinin satin alma karari verirken iriin ve/veya hizmetler ile ilgili

degerlendirmesi ii¢ husustan etkilenmektedir. Bunlardan ilki; ortaya ¢ikan ihtiyacin aciliyetidir.
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Aciliyet durumu arttik¢a daha yiizeysel bir degerlendirme yapilmaktadir. Ikincisi; tiiketicinin
iiriin ya da hizmete olan yiiksek ya da diisiik ilgi diizeyi ile ilgilidir. Tiiketicilerin ilgi diizeyinin
yuksek oldugu kategorideki {iriinler daha yogun bir degerlendirmeye tabi tutulurken diistik ilgi
gosterilen kategorideki iiriinler daha yiizeysel bir degerlendirmeye tabi tutulmaktadir. Ugiincii
etken ise iiriinlerin teknik dzelliklerinin karmasiklig: ile ilgilidir. Uriinlerin diger alternatifleri
ile birlikte teknik Ozellikleri degerlendirildiginde, bu daha derin ve karmasik bir analizi
beraberinde getirir. Dolayisiyla tiiketici bu noktada daha detayli ve alternatifler arasinda daha

belirgin kiyaslar yapabilmektedir (akt. Giiner,2021:37).
2.4.4. Satin Alma Karar

Tiiketicilerin degerlendirme asamasinda tirlinler ve markalar ile ilgili zihninde bir tercih listesi
olusturur ve genel itibariyle tercih listesinin en basindaki iirlinlin satin alinmasi durumu sz
konusudur. Ayrica, tiiketicilerin marka degerlendirmelerini yapmuis olsalar dahi iki faktoriin bu
durumu degistirebilecegi ifade edilmektedir. Bunlardan ilki; baskalarinin tutumlaridir. Diger
kisilerin tutumlari ile ilgili iki unsur dikkat ¢ekmektedir. Birincisi; bahsi gecen diger kisinin
tercih edilen se¢enekler ile ilgili negatif tutumunun yogunlugu, diger unsur ise bu diger kisinin
isteklerine uyum gosterme giidiimiizdiir. Tiiketicinin satin alma niyetini diger kisilerin olumsuz
tutumu etkileyebilmekle beraber bu etki diger kisi ile ne kadar yakin olundugu ve negatif
tutumunun yogunlugu ile baghdir. Diger kisilerin tutumlar ile ilgili ikinci unsur olan
beklenmeyen durumlar ise satin alma niyetini degistirebilmektedir. Yani bir tiiketici bir tiriini
tercih edebilir ve satin alma niyeti olabilir fakat satin alma gergeklesmeyebilir. Dolayisiyla satin
alma davranisi karisik bir siire¢ olup; tercihler ve satin alma niyeti disinda bir ¢ok faktorden

etkilenmektedir (Kotler ve Keller, 2012).
2.4.5. Satin Alma Sonrasi Degerlendirme

Satin alma karar siirecinin en son basamagi olan satin alma sonrasi degerlendirme agamasinda
Kotler ve Armstrong’a (1989:148-153) gore; tiiketiciler satin alma sonrasi {irlinden
memnuniyet duyabilirler ya da pisman olabilirler. Ozellikle yiiksek fiyatl iiriinler satin alan
tiiketicilerin satin almanin devaminda huzursuzluk ile kendini belli eden bilissel pismanlik ile
kars1 karsiya kalabilirler. Bilissel celigski yasayan tiiketicilerin ise satin aldiklart {iriinleri
kullanmaktan imtina edebilir ya da geri iade edebilirler. Ayrica bu kisilerin kendilerine {iriin
hakkinda negatif yorumlarda bulunan digsal degerlendirmelerden kagma ve {iriinlerini

baskalarina kars1 overek anlatma davraniglar sergiledigi de ifade edilmektedir. Satin alma
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sonrasi Uriinden tatmin olan tiiketici ise liriin ve marka ile ilgili memnuniyetini dile getirerek

gevresine tavsiye etme gibi davranislarda bulunur (akt. Kilig ve Goksel, 2004:150).

Isletmeler icin miisterilerin satin alma sonras1 davranislarini takip etmek ve geri bildirimleri
dikkate alarak miisteri ile iletisim halinde kalmak miisteri memnuniyetinin yaninda {iriin
iyilestirmesi, degisim ve iade oranlarinin azaltilmasi, tekrarli satin alma, miisteri sadakati ve

marka itibart gibi konularda pozitif destekleyici olacaktir.
2.5. Tiiketici Tutumu

Tutum; bir kisiyi ya da bir durumu pozitif ya da negatif degerlendirerek tanimlanan psikolojik
bir yonelimdir (Eagly ve Chaiken, 2007:582). Tutum, siireklilik arz eder. Ayn1 zamanda tek bir
olay ya da durum yerine daha genis kapsamli durumlara uygulanabildigi i¢in kapsayicidir.
Ornegin; bir kisi saglikli beslenme konusunda bir tutum gelistirdiyse bu uzun siire devam
ederek kiginin davranislari ve yasam aligkanliklarinin da evrilmesine sebep olur (Solomon vd.,
2006:138). Sosyal psikologlar tutumu; bir nesne hakkindaki olumlu ya da olumsuz yargisal
degerlendirmeler olarak tanimlamaktadir (Augoustinos, Walker ve Donaghue, 2014:13). Baron
ve Byrne (2004:144), tutumlarin sosyal karsilastirma ve 6grenme vasitasiyla kazanildigini ifade

etmektedir.

Perloff (2008), tutumlar bireyin bir durum ya da bir obje hakkinda sahip oldugu duygu, diisiince
ve algilaridir. Ve bu duygu, diisiince ve algilar etkilesim ve iletisim kanallar1 kullanilarak
degistirilebilir. Bu sebeple; tutum, sosyal bilimler alanindaki énemli arastirma konularindan

biri durumuna gelmistir (akt. Kim, 2012: 22).

Ajzen (1991) bireylerin bir davranisi gergeklestirme niyetinin; kisinin davranisa iliskin olumlu
tutumu ve davranisa yonelik kontroliiniin yiiksek olmasi ile dogru orantili oldugunu belirtmistir.
Yine yapilan baska bir ¢alismada (Cook, Kerr ve Moore, 2002) tiiketici tutumunun satin alma
niyetini énemli dl¢iide etkiledigi saptanmistir. Ornegin; bireyin, organik gida iiriiniine y&nelik
tutumu olumlu ise (6rnegin; saglik ya da g¢evresel duyarlilik baglaminda) bu durum kisinin
organik gida satin alma niyetini olumlu anlamda etkileyebilecekken tiiketicinin olumsuz bir
tutuma sahip olmast (O0rnegin; giivensizlik) satin alma niyetini olumsuz yoOnde
etkileyebilecektir. Saba ve Messina (2003) yilinda yapilan ¢alismasiyla da tiiketici tutumunun,
organik gida {iirlinlerine iligkin tiiketim niyetini anlaml sekilde tahmin eden bir unsur oldugu

ifade edilmektedir.
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Tiirkiye’deki 12-19 yas “ergen” (teen-age grubu) ile yapilan bir ¢aligmada ileride organik gida
iriinii satin alip almama karar1 verecek olan ergenlerin bu {rlinlere yonelik tutumlar
modellenmis olup; aragtirma sonucunda, saglik bilincinin organik iirtinlere yonelik tutumun en
onemli etkileyeni oldugu, gida giivenligi ve sagliga iliskin kaygilarinin organik gidalar ile ilgili
bilinci artirdig1 saptanmistir. Ayrica yine arastirma bulgularinda; organik tirtinler ile ilgili biling
diizeyinin artmasi ile organik gida iiriinlerine iliskin olumlu tutumlarin da artacagi, organik
gidalar ile ilgili farkindaligin yilikselmesinin tiiketicide pozitif alg1 yaratacagi ve gida giivenligi
ile ilgili kaygilarin organik gidalara yonelik tutum {izerinde olumlu etkisi olduguna yer

verilmistir (Paksoy, Ozcalic1 ve Celikkan, 2014).

Romanya’da 268 katilimci ile yapilan bir aragtirmada ise tiiketicilerin organik meyve ve sebze
tilketimine iliskin tutumlar1 analiz edilmis olup; arastirma sonucunda bireylerin tutumunun
kisisel ihtiyaglar1 ile motivasyonlar1 (6rnegin; daha saglikli olmak) ile aile, arkadas, sosyal
cevre vb.dis etkilerden ve/veya referans gruplardan olumlu ve dogrudan etkilendigi bulgularina

ulagilmigtir (Radulescu, Cetina, Cruceru ve Goldbach, 2021).
2.5.1. Tutumlari Olusturan Temel Bilesenler

Tutumlar izlenebilir ve incelenebilir davranislar agiga ¢ikartan egilimlerdir. Bu egilimlerin
anlasilmasi igin tutumu meydana getiren bilesenlerden bahsetmek gerekmektedir (Odabasi ve
Baris, 2003:158-159). Tutumun bilesenleri; biligsel, duygusal ve davranigsal olmak tiizere ii¢

baslikta incelenmektedir.

BILESEN ONEMLI KAVRAMLAR TUTUM

BILISSEL —— Farkinda olma/ lgi / Bilgi / Anlama — pDUSUN

l

DUYGUSAL |— Ilgi/ Arzu/ Sevme / Tercih / Inang ——» HISSET

l

YAP

DAVRANISSAL —_— Eylem / Deneme / Benimseme (Eylem)

N

Sekil 4. Tutum Bilesenleri ve Tutum Gelistirme Siireci
Kaynak: (Pickton ve Broderick, 2001:468).
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Tutumlar1t meydana getiren bu ii¢ temel bilesen halihazirdaki tutumlarin degistirilmesi ya da
yeni tutumlarin olusturulmasi durumunda islevsel olarak kullanilmali ve bu unsurlarin
tamamin1 kapsayan pazarlama mesajlar1 kullanilmasi tercih edilmelidir. Biligsel unsur;
bireylerin bilgi ve inanglari ile fikirlerinden meydana gelen diisiinsel unsurudur. Duygusal
unsur, bir duruma ya da konuya kars1 hissedilen olumlu veya olumsuz duygular1 kapsamaktadir.
Davranigsal unsur ise tutumun davranisa donlisme yatkinligmi ifade etmektedir (Kog,
2007:162-166). Ornegin; “organik iiriinler sagliklidir ¢iinkii kimyasal giibreler kullanilmaz”
ifadesi organik tiriinlere yonelik inanglar1 ve sahip olunan bilgiyi ifade eder. Bu bilgi ve inanglar
organik gidalara yonelik tutumun rasyonel temelini olusturur. “Organik iiriinler satin almak
beni mutlu ediyor ¢ilinkii ¢cevre dostu segimler yapryorum” ifadesi bireyin organik gidalara
iliskin hislerini/duygularin igerir. “Organik gida {riinleri satin alirken fazladan vakit ayiririm
ve organik marketleri ziyaret ederim ¢iinkii orada daha fazla iirlin secenegi mevcut.” 6rnegi ise

davranigsal bileseni temsil eden bir ifade olabilir.

Organik gida iiriinlerine yonelik tutumlar bireylerin kigisel tercihlerini yansitmasinin yaninda
bilin¢li gida tiiketimini ve farkindalig: artirarak siirdiiriilebilirlige katki saglayan toplumsal bir

husus olarak da goriilmelidir.
2.5.2. Tutumlarm Ozellikleri

Tiiketicilerin tutumlarina yonelik 6zellikleri bilmek ve anlamak, o tiiketicilere ulasmak ve tiriin
stratejileri gelistirmek i¢in kritik oneme sahiptir. Tiiketici gruplarmin tutumlarinin 6zelliklerini
ve bunlar etkileyen unsurlar ile baglilik seviyelerini tespit etmek etkili pazarlama stratejileri
olusturmak i¢in olduk¢a 6nemlidir (Peter vd., 1999, akt. Yildiz, 2018:146).

Tutumlarin hem biitiin olarak hem de ayr1 ayri bilesenleri i¢in bazi 6zellikleri bulunmaktadir

(Odabasi-Baris, 2002:164-165). Bireylerin tutumlar1 bu 6zelliklerdeki farkliliklardan dogar.

Gli¢ Derecesi: Tutuma ait {i¢ unsurun gii¢lerinin tamami olarak diisiiniilebilir. Her tutum bir
giice sahiptir. Bilesenler ve tutumlar gii¢ yoniinden farklilik arz edebilirler. Gii¢lii tutumlar daha
derin bir bilgiye dayali ve kararlilik icerir ayrica degigsmesi zor tutumlardir. Zayif olan tutumlar
ise daha kolay degisebilen ve belirsiz, gegici nitelikli tutumlardir. Giiclii tutumlar, zayif

tutumlara gore daha degistirilemezdir.
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Karmagiklik: Tutumlarin karmagsikligir tutumlari meydana getiren bilesenlerin karmasiklik
seviyesine gore farklilik arz etmektedir. Birden fazla bilesen i¢eren tutumlar karmasik, ¢ok

boyutlu ve daha derindir.

Diger Tutumlarla Iliski ve Merkezcilik: Bir tutumun, kisinin diger tutumlariyla arasindaki
baglantiy1 ifade etmektedir. Iki farkli tutumun birbirini destekledigi, birbiri ile ¢elistigi ya da
etkilesim halinde olmadig1 durumlardan s6z edilebilir. Merkezcilik; bireyin diger tutumlarini
yonlendirebilen ya da etkileyebilen baskin bir tutumu ifade eder. Bireyin diger tutumlar1 ve

degerleri lizerindeki etkisi olabilir.

Bilesenler arasi tutarlilik: Tutumun {i¢ bileseninin ne kadar uyumlu olduguna iliskin bir
kavramdir. Bilesenler arasinda uyum ve uygunluk s6z konusu ise tutarlilik; ¢eliskili durumlar

s0z konusu ise tutarsizlik s6z konusudur. Bu durum tutumlar ile ilgili degisiklige sebep olabilir.

Tutumlar arasi tutarlilik: Kisilerin farkli tutumlar1 arasindaki denge ve biitiinsel uyum olarak
ifade edilir. Tutumlar arasi tutarlik ve tutarligin derecesi gesitli unsurlara gore degisiklik
gosterebilmektedir. Tutumlar arasindaki bagin kuvveti ve diger faktorlerin aradaki uyumu nasil

sekillendirdigi ile ilgilidir.
2.5.3. Tutumlarin Islevleri

Tutum islevi bireylerin neden tutumlar gelistirdigini, benimsedigini ve tutumlarin nasil
meydana geldiginin anlasilmasina olanak saglar (Sutton ve Douglas, 2013:162). Tutumlar
belirli bir hedefe yonelik olup bir ihtiyact karsilar ve bireyler i¢in fayda saglar. Tutumlar
ithtiyaci1 gidermek i¢in bir karar kriteridir ve bu sebeple birgok islevi yerine getirir

(Ustaahmetoglu, 2013:5).

Hawkins, Roger, Best ve Kenneth’e (2004:387) gore; tutum Kkisilere 4 islev dogrultusunda

hizmet etmektedir. Bunlar;

e Bilgi islevi: Tiiketicilerin markalara ya da nesnelere karsi gelistirdikleri algilar1 esas
itibariyle kisiseldir ve gercek ile baglantis1 olmayabilir. Ornegin; tiiketici her televizyon
markasinin ekran kalitesinin birbirine benzedigini diisiinebilir.

e Deger tayin etme islevi: Tiiketiciler genelde bir iirtine ya da markaya kisisel baglamda deger
tayin ederken; bazi bagka tiiketiciler ise ekosisteme verilen deger baglaminda tutum

gelistirirler. Siirdiiriilebilir ve yesil {irtinleri tercih ederler.
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e Fayda islevi: Insanlar, ihtiyacim1 gideren, kullanimimdan memnun kalinan, beklentilerini
karsilayan {iriin ve hizmetler ile ilgili olumlu bir tutum sergilerler. Bu sebeple; pazarlama
yoneticileri tutundurma faaliyetlerinde {iriin ve/veya hizmetlerinin faydasini vurgulayarak
bu mesajlarin etkinligini test ve analiz etmektedir.

e Ego savunma islevi: Insanlar bir {iriin ya da hizmeti satin alirken ihtiyacin1 karsilamasi ya
da fonksiyonel ozelliklerinden ote kisiye kendini iyi hissettirecek; benlik algisini ve

toplumsal imajini gliglendirecek tutumlar gelistirebilirler (Yiiceer, 2012:23).
2.5.4. Tutumu Olusturan Kaynaklar

Bireylerin tutumlari birden fazla kaynak ve gesitli faktorlerin etkilesimi sonucunda meydana
gelir. Bu kaynaklar kisilerin tutumlarinin nasil meydana geldigini, gelistigini ve doniistiigiinii
kavramamizi saglamaktadir. Tutumu meydana getiren ana kaynaklarin baslicalari; nesnelere
yonelik kisisel deneyim, sosyal etkilesim ve kitle iletisim araglarina maruz kalma seklinde

siralanabilir (Hanna, Wozniak ve Hanna, 2009:295, akt. Arslan, 2012:24).

Nesnelere yonelik kisisel deneyim: insanlar giinliik hayatta karsilastigi tim nesneler ile
etkilesimde bulunarak belirli tutumlar gelistirirler. Bireylerin etkilesimi ilgili nesneye karsi
olumlu ya da olumsuz tutum gelistirmelerini saglar. Firmalarin pazarlama yoneticileri de
tiikketicilerin herhangi bir {iriin ve/veya hizmeti satin almadan once deneyimlemeleri icin
birtakim stratejiler izlerler. Tiiketicilerin deneyimlerinin sonucu gelistirdigi tutumun olumlu

olmast devaminda kisiyi satin alma davranigina yonlendirebilecektir.

Sosyal Etkilesim: Insanlar belirli baz1 davranislarimi cevrelerindeki insanlar tarafindan kabul
gormek ve onaylanmak amaciyla sergilemektedirler. Bireylerin i¢inde bulundugu sosyal

grubun {iriin ve hizmetlere iligkin tutumlarinin olugsmasinda 6nemli bir yeri vardir.

Kitle iletisim araclarina maruz kalma: Televizyon, gazeteler, dergiler ve 6zellikle internet ve
sosyal medya gibi araglar bireylerin diinyaya bakislarini, inanglarini ve tutumlarini
etkileyebilir. Insanlar, s6z konusu kanallar aracilig1 ile devamli bir bilgi akisina maruz kalmakta
olup daha 6nce deneyimlemedigi durumlar ile ilgili disaridan edindigi bilgiler vasitasiyla tutum

gelistirebilirler (Inceoglu, 2010:29, akt. Arslan, 2012:24-25).

Ornegin; bir kisinin ilk kez organik bir meyve aldiginda tiikettigi meyvenin tadinin
digerlerinden daha farkli ve daha taze oldugunu farkedip, meyvenin iiretimi sirasinda zararh

kimyasal kullanilmadigin1 6grendikten sonra bu deneyiminin kisinin organik gidalara yonelik
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tutumunu olumlu etkilemesi ve sonrasinda organik meyve tiiketmeye devam etmeye karar

vermesi nesnelere yonelik kisisel deneyim 6rnegi olabilir.

Bir kisinin saglikli ve organik gida tercih eden bir sosyal grup iginde yer almas1 ve ilgili grup
tarafindan onaylanmak ve kabul gormek maksadiyla organik gida tiikketmeyi tercih etmesi ise

sosyal etkilesim baglaminda bir 6rnek olabilir.

Son olarak; organik gidalara iliskin herhangi bir deneyimi olmayan ve daha 6nce organik gida
tiikketmeyen bir kisinin bu gidalarin saglik faydalarini ¢esitli araglar kanali ile 6grenip ¢evresinin
de bu konuda destekleyici sdylemlerde bulunmasi kisinin organik gidalara karsi olumlu tutum

gelistirmesine sebep olabilir.
2.5.5. Tutumlarin Degistirilme Stratejileri

Tutumlarin degistirilmesindeki esas amag; tiikketicinin bir iiriin ya da markay1 tercih etmesi ve
satin alma davranigina yonelmesine etki etmektir. Bireylerin farkli markalara iliskin ilgilenim
diizeyinin diisiik ve tutumunun giiclii olmamas1 tutumun daha kolay degisebilmesine neden

olabilmektedir (Odabasi ve Baris, 2003:172).

Bireyler tecriibe ettikleri deneyimler ve etkilesimler sonucunda tutumlar gelistirmektedirler.
Tutumlar Ogrenildigi gibi tutumlarin degismesi i¢in yine 6grenme siireci gerekmektedir.
Tutumlarin degistirilmesi maliyetli ve zor bir silire¢ olsa da kazanimlar1 pazarlama yoneticileri
icin O6nemli oldugundan dolayr yiiksek maliyetlere katlanilmaktadir. Tutumlarin
degistirilmesinde izlenen stratejilerden biri ikna edici iletisimdir ve {i¢ farkli adimdan meydana
gelmektedir. Bunlar; tiiketicide yeni tutum gelistirmek, mevcut tutumun siddetini degistirmek

ve tliketicinin mevcut tutumunu degistirmek olarak siralanmaktadir (Oskamp ve Schultz, 2005).

Tiiketicide yeni bir tutum gelistirilmesi adimz; tiiketicinin herhangi bir bilgisinin olmadigi bir
{iriin ya da marka hakkinda kisiye perspektif kazandirmak yolunu izler. Ornegin; daha énce
organik ekmek tercih etmeyen bir kisinin ¢esitli reklam, tanitim, ilan, kampanya gibi araglar
sayesinde organik ekmek grubu iiriinler i¢in belirli bir tutum gelistirmesi 6rnek verilebilir.
Ikinci adimda; tiiketicinin mevcuttaki tutumunun siddetinin degistirilmesi durumunda ikna
edici iletisim yontemiyle kisinin iiriin ve/veya markaya karsi olumlu ya da olumsuz tutumunun
siddetlenmesi s6z konusu olacaktir. Ornegin; organik gida iireticisi bir markaya kars1 sempatisi
olan bir tiiketicinin ikna edici iletisim yontemiyle markaya olan sempatisi daha giiclii bir

noktaya gelecektir ya da tam tersi onyargili olunan bir {iriin ya da marka i¢in gergeklesen
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iletisim ile olumsuz tutumun giicii artacaktir. Son olarak; tiiketicinin mevcuttaki tutumunun
degistirilmesi adiminda ise olumlu bir tutum olumsuza, olumsuz bir tutum ise olumlu bir tutuma
doniiserek tiiketicinin mevcuttaki tutumu tamamen degistirilebilir. Ornegin; kisi organik
irlinlere kars1 olumsuz bir tutuma sahipse organik gida iireticisi bir firmanin yaptig1 kampanya
ile tutumu olumluya donebilmekte ya da olumlu tutuma sahip bir kisinin tutumu negatife

donebilmektedir.

Tiiketicilerin bir iirtin, hizmet ya da markaya yonelik tutumlarmin degisimi i¢in kaynak, mesaj,
ortam ve hedefe ait 6zelliklerin dengeli ve uyum i¢inde olmasi tutum degisikligini beraberinde
getirebilir. Hedef kitleye yonelik ¢alismalar bu faktorler goz oniinde alinarak yapildiginda
tutumlar tizerinde 6nemli degisikliklere sebep olabilmektedir. Hedef kitlenin mesaj1 dikkate
almas1 mesaj1 iletenin yani kaynagin giivenilir ve saygin olmasi durumu ile yakindan ilgilidir.
Zira hedefteki kitlenin inandiricilig1 oldukca dnemlidir. Bir marka ya da {iriine ait tanitimin bir
inlii ya da toplumda saygin kabul edilen bir kisi tarafindan yapilmas1 hedef kitleyi etkileyebilir.
fleri siiriilen goriis ile hedef kitlenin var olan goriisii arasindaki farkin biiyiikliigii tutum
degisikligini tetikleyen unsurlardan biridir. Hedef kitlenin geri bildirimde bulunabildigi
durumlar ile iletilen mesajin diisiinsel ve duygusal unsurlarinin uyumlu oldugu durumlarda
tutum gorece daha kolay degisir. Reklamlarda vurgulanan tiiketici deneyimi bunun i¢indir.
Hedef kitleye iletilen mesajin kitlenin durumu ve var olan egilimlerine uyumlu olmasi ve
giinliik hayatin 6nemli kisminin gegtigi kamusal alanlarda da kitlenin mesaja maruz birakilmasi
onemlidir. Yine, hedef kitlenin demografik 6zellikleri, kendilerine inanglari, saygi-6zsaygi vb.

unsurlar tutum degisikliginde dikkate alinmasi gereken 6zelliklerdendir (Odabasi, 2002:173).

Literatiirde tizerinde durulan 5 tutum degistirme stratejisi ise soyledir (Schiffman ve Kanuk,
2000:262-267).

Temel Motivasyonel Islevi Degistirme; burada 6nemli olan tiiketicinin bir markaya ya da bir
iriine karsi motivasyonlarin1 etkileyen unsurlarin neler oldugunu anlayarak buna yonelik
stratejiler gelistirmektir. Zira tiiketiciler, tutumun islevleri baghiginda da ele alindig1 gibi bir
tirlin ya da markaya kars1 farkli nedenler baglaminda (fayda, ego savunma, bilgi, deger ifade

etme) olumlu ya da olumsuz tutum gdstermektedirler.

Uriinii hayranlik duyulan bir grup ya da organizasyonla birlestirme; bir iiriiniin ya da

markanin toplum i¢in degerli bir grup ya da olusumla iliskilendirilmesi, tiikketicinin marka ile
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daha derin bir bag kurmasina, ait olmay1 istedikleri grup ile ortak noktada hissetmesine neden

olarak tutum degisikligini destekleyebilmektedir.

Cakisan iki tutum arasinda karar verme; tiikketicinin bir iirlin ya da markaya yonelik olumsuz
tutumunun baska bir diisiince veya inancla ¢elismedigini gordiigiinde ilgili liriin ya da markaya
iligkin tutumu degisebilir ve tutum pozitife donebilir. Yani tiiketicinin zihnindeki uyusmazlik

ortadan kalktig1 takdirde yaklasim pozitif yone evrilebilir.

Cok ozellikli tutum modelinin bilesenlerini degistirme; tiiketicilerin tutumu iiriine ait bir dizi
ozellikten kaynaklanabilir. Dolayistyla tutumlarin degismesi icin bilissel yonelimli unsurlar

tizerinden degisiklikler yapilabilir.

Bunlar; iiriin 6zelliklerine gore degerlendirmeyi degistirme, marka inanglarin1 degistirme, yeni
ozellik eklenmesi ve rakip markalara yonelik inanglar1 degistirme olarak siralanabilmektedir.
Uriin &zelliklerine gore degerlendirmeyi degistirmede; farkli miisteri segmentlerine gore
sekillendirilen {irlin i¢in iirlinlin deger verilen 6zelligi birbirinden farklidir. Dolayistyla iiriiniin
hangi Ozelligine vurgu yapildigina bagli olarak hitap edilen misteri segmentleri de
farklilastirilabilir ve tiiketicinin tutumu degistirilebilir. Marka inanglarinin degistirilmesi;
markaya ait Urlinlin faydalarin1 vurgulamak suretiyle tiiketicinin sahip oldugu inanci
degistirmek iizerine kurulu bir stratejidir. Uriine ait giiclii taraflar vurgulanmas: tiiketicinin
marka ile ilgili olumlu diisiincelere sahip olmasina sebep olabilmektedir. Yeni Ozellik Ekleme;
mevcutta iriinde bulunan fakat vurgulanmayan bir 6zelligin vurgulanmasi ya da {iriinde gergek
bir degisim yaratabilecek teknolojik yenilik ilave etmektir. Genel olarak marka
degerlendirmesini degistirme ise tiiketicinin {irlin ya da marka ile ilgili herhangi bir 6zellik
tizerinden degil fakat markaya ait tiiketicideki algiy1 degistirebilecek sdylemler ve ifadeler ile

kendini diger markalardan ayristirmasi olarak ifade edilebilir.

Tiiketicilerin rakip markalara olan inancim degistirme; belirli bir markanin iiriinii ile rakip
markanin tirlinliniin kiyaslanarak markaya ait 6ne ¢ikan 6zelliklerin vurgulanmasi tiiketicinin

tutumunu degistirmesini tetikleyebilmektedir.
2.6. Tutum Davrams Modelleri
2.6.1. Beklenti-Deger Modeli

Fishbein’in modeli; inanclarin tutumlar ile iliskisini ve ilginin davranisa yoOnelmesini

kapsamaktadir.  Beklenti-Deger modelinin en ayrmtili tanimlamasi Fishbein tarafindan
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tutumlarin toplam teorisinde ifade edilmis olup; teoriye gore bireyin bir nesneye iligkin tutum
ya da degerlendirmeleri, o nesneye olan inanglar1 vasitasiyla sekillenmektedir. Kisi bir nesnenin
belirli bir 6zellige sahip olup olmadigina dair inang gelistirir ve bu inancin énemi ve degeri
hakkinda yapilan degerlendirme kisinin davraniglarini ve genel tutumunu sekillendirir. Fakat
bireyin tutumu hakkinda fikir sahibi olmak, tutum nesnesi ya da sahip olunan inanglarla ilgili
ozelliklerin degerlendirmeleri hakkinda az sayida bilgi saglamaktadir. Kisilerin tutumlari
ihtimallere gore hiyerarsik diizende ve belirli sayida ©One ¢ikan inang tarafindan
sekillenmektedir ve her ek inan¢ tutumun toplamina daha az katki saglar ve degerlendirme
genel itibariyle bes ile dokuz arasinda inan¢ sonrasinda yani belirli sayida giiglii inang

sonrasinda diizlesmeye baslar (Fishbein ve Ajzen, 1975).

Organik gida tiriinleri genel olarak suni giibre ve kimyasal kullanilmaksizin yetistirilmektedir.
Bu nedenle organik olan gida iiriinlerinin dogal ve saglikli oldugu diisiiniiliir. Burada 6zellik
organik gida iriinlerinin sagliklt olmasidir. Olasilik ise organik gida iirlinlerinin gercekten
saglikli olduguna inanilmas1 ve dolayisiyla kisinin bu iiriinlerin saglikli olma ihtimalini yiiksek
gormesidir. Bu agsamada kisinin degerlendirmesi ise organik gida iiriinlerinin dogal olmasinin
saglik bakimindan 6nemli oldugudur. S6z konusu 6rnekteki 6zellik (saglik), ihtimal (organik
gida irilinlerinin saglikli olma ihtimali) ve degerlendirme (saglikli olmanin 6nemi) kisiyi

organik gida iirlinleri tercih etmeye yonlendirebilir.

Tiiketicilerin organik iirlinlere yonelik tutumunu, saghik ve cevre ile ilgili inang¢larinin
sekillendirdigini varsaydigimizda bu inang¢larin dizilisi tutum tizerindeki etkiyi belirlemektedir.
Saglik ile ilgili inanglar genel olarak en giiglii etkiye sahipken diger inanclar (lezzet vb) tutuma

daha az etkilidir ve inang sayisi1 yiikseldikc¢e tutumun toplamina katki daha da azalir.

Edwars’e (1954) gore; en bilinir olan beklenti-deger modeli; (SEU) modeli olarak adlandirilan
davranigsal karar teorisinin 6znel beklenen fayda modelidir. Buna gore; kisi davranisa yonelik
bir se¢im gerceklestirecekse kendisi i¢in en yiiksek avantajli sonuglari dogurabilecek olan yani
en yiksek 6znel beklenen faydaya sahip secenegi tercih edecektir (akt. Fishbein ve Ajzen,
1975).

Bu baglamda; tiiketiciler, bir {irliniin kendilerine sagladig1 yararli sonuglar1 (cevresel etki,
tasarruf, saglik vb) saglayacagi ve bunlarin ger¢eklesme ihtimalini (saglikli olma %70, uygun

fiyat %50 vb) gz oniinde bulundurarak karar verirler.
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2.6.2. Sebepli Davranis Teorisi

Fishbein ve Ajzen (1975) tarafindan ortaya konulan bu sosyal davranis modelinde; kisilerin
davraniglarini belirleyen temel unsur niyettir. Niyet ise tutum ve 6znel normlar tarafindan

belirlenmektedir.

Teoriyi meydana getiren ii¢ temel unsur niyet, tutum ve subjektif normdur. Niyet; kisilerin bir
davranisi1 gerceklestirirken ne kadar ¢caba ve zaman harcadiklari ile nasil motive olduklarini
belirleyen bir unsurdur. Bireyin bir davranista bulunmaya yo6nelik niyetinin yiiksek olmasi,
bireyin performansinin da o kadar yiiksek olmasi anlamina gelmektedir (Ajzen, 1991:181).
Davis, Bagozzi ve Warshaw’a (1989:983) gore de; kisinin davranis performansi, davranisa
yonelik niyet dogrultusunda belirlenmekte olup; niyet ise bireyin 6znel normu ve tutumu

tarafindan beraber yonlendirilmektedir.

Tutum; bireylerin bir olay, obje ya da kisi hakkindaki olumlu ya da olumsuz
degerlendirmelerinin davranislarina yansima yonelimidir (Kog, 2007:158). Tutumun ti¢ 6zelligi
olarak; bir eyleme yonelik egilim olusturmasi ve bu eylemlerin olumlu ya da olumsuz

olabilmesi ile tutumun 6grenilmis bir algiy1 igermesi sayilabilir (Fishbein ve Ajzen, 1975:6).

S6z konusu teoriye gore; bir kisinin davraniglarini 6ngdérmenin en iyi yolu kisinin
davraniglarina iligkin tutumu; yani niyeti ve 6znel normlariin ne oldugunun farkinda olmaktir.
Zira kisiler secenekler arasindan kendileri i¢in en avantajli sonucu yaratacak davraniglar: tercih
etmektedirler. Buna bagli olarak; davramiglar bu faktorlerdeki degisikliklere gore

evrilebilmektedir (Torlak ve Yalin Ozkara, 2017:79-80).

Gutman’a (1984) gore; teorinin “sebep” kismi {irlin ya da hizmet olarak ele alinabilirken,
“sonug” kismi ise tiiketicinin degerleri ile baglantilidir. Her bir tiiketicinin farkli degerlere sahip
olmasi nedeniyle farkli sebep-sonug iligkileri meydana gelmektedir. Bu prosesler hakkinda bilgi
sahibi olmak tiiketicinin karar almadaki dinamiklerini almaya yardimci olmaktadir (akt.

Albayrak, 2008:71).
2.6.3. Planh Davrams Teorisi

Ajzen (1985) tarafindan gerekceli davranig teorisinin bir uzantisit olarak gelistirilen planli
davranis teorisinde niyete etki eden faktorler; gerekceli davranis teorisindekinden farkli olarak
tutum ve Oznel normlar disinda “algilanan davranigsal kontrol” olarak ifade edilmistir.

Algilanan davranigsal kontrol, bireyin, bir davranisi gergeklestirmek, eyleme ge¢mek
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noktasinda ne kadar kontrol sahibi oldugunu ifade eder. Kisinin harekete gecmek igin sahip
oldugu kaynaklar ve yeteneklere olan inanci ile motivasyonu davranisi gerceklestirme

ihtimalini yiikseltir (Ajzen, 1985).

Davranissal Inanglar ve

Ciktilarin |:> Davranis

Degerlendirilmesi

Normatif Inanglar ve Siibiektif Normlar R
Motivasyona Uyum :> ) ——| Niyet [—= Davranis

Kontrol Inanglar ve :‘> Algilanan
Algilanan Kolaylik Davranigsal Kontrol

Sekil 5. Planli Davranis Teorisi
Kaynak: (Mathieson, 1991:175, akt. Korkmaz ve Sertoglu, 2013).

Planli davranis teorisine gore; davranigin kaynagi niyettir. Niyetin ti¢ temel belirleyicisi oldugu
kabul edilmektedir. Bunlar; (1) davranisa yonelik tutum yani kisinin davranisa iliskin olumlu
veya olumsuz bakist; (2) siibjektif normlar yani kisinin sosyal ¢evresi tarafindan davranisin
kabuliine iligkin inanglar ve (3) algilanan davranmigsal kontrol yani kisinin bir davranisi
gerceklestirmeye dair algisi ve motivasyonudur. Davranisa iligkin tutum ile siibjektif normun
olumlu olmasi ve algilanan davranigsal kontroliin biiyiikliigii kisinin davranis1 gergeklestirme

niyeti o derece gii¢lii olacaktir (Ajzen, 1991).
2.6.4. Davramisa Yonelik Tutumlar

Davraniga yonelik tutum; davranisi gerceklestirecek olan bireyin, davranisin ger¢eklesmesine
iliskin pozitif ya da negatif degerlendirmesidir. Davranisa yonelik tutum, davranisina dair
beklentiler ile bu beklentilerin degerlendirilmesinin biligsel diizeyde yansimasidir. S6z konusu
boyutlarin ikisi de davranigsal inanclar seklinde adlandirilmaktadir. Davranigsal inanglar ise
gerceklesecek davranigina iliskin olumlu ya da olumsuz tutumlardan meydana gelir (Erten,
2002:222-223). Bireyin bir davraniga iliskin tutumunun olumlu olma giicii, bireyin davranisi
gerceklestirme niyeti ve motivasyonunun giicliinii de ayni yonde etkiler (Tarkiainen ve

Sundgvist, 2005:810).
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Bireylerin davraniglarinin sonucunun ne olacag ile ilgili diisiinceleri davranigsal inanglari
meydana getirmektedir. Kisinin, davranisin sonucu ile arzu ettigi sonuca kavusup
kavugmadigini ve sonuclarin kendisi i¢in énemini degerlendirmesi davranisa yonelik tutum
olarak ifade edilmektedir. Kisilerin bu degerlendirmesi iki grupta siniflandirilabilir. Bunlar;
davranisin yol agacagi sonuglara dair inanglar ile sonuglarin arzulanip arzulanmadigina dair
degerlendirmedir. Kisinin davranisa yonelik olumlu bir tutum sergilemesi; davranigin
sonucunun algilanan faydalarinin daha yiiksek oldugu anlamina gelmekte olup; tersi durumda

kisinin davranisa yonelik tutumu olumsuz olacaktir (Ajzen ve Fishbein, 2005).
2.6.5. Oznel Normlar

Kisilerin sosyal ¢evrelerindeki bir durumun kabul edilip edilmedigine iligskin varsayimlarini
kapsamakta olan 6znel normlar, kisinin davranislarin etkiler. Kisilerin g¢evrelerinden, sosyal
gruplarindan algiladig1 davranis standartlarinin toplum tarafindan nasil degerlendirilecegine
dair bu inang kiginin de o davranis1 gerceklestirme konusundaki kararini etkiler. Dolayisiyla
algilanan 6znel normun yiikseklik derecesi davranisi gerceklestirme niyetinin de ayni derece de

yiiksek olacagi anlamina gelir (Wang, Wang, Wang, Li ve Zhao, 2018).
2.6.6. Algilanan Davramssal Kontrol

Algilanan davranigsal kontrol hem niyeti hem de dogrudan davranisi etkilemekle birlikte kiginin
kontrolii digindaki bir durum davranisin gergeklesmemesine neden olabilmektedir (Ajzen,

1991).

Candan ve Uygurtiirk (2023:74) aktardigina gore; Algilanan davranigsal kontrol kisilerin bir
davranigi fiilen gerceklestirmek icin gerekli olan firsatlara ve kaynaklara ulagabilmesi ile ilgili
inanglar1 olusturmaktadir. Algilanan davranigsal kontrole ait iki bilesen su sekildedir; davranis
yerine getirmek i¢in ihtiya¢ duyulan kaynaklarin ulagilabilirligi (Chiou, 1998:299) ve sunulan
kaynaklar ile kisinin yetenegine olan inancinin giicii. Kisinin 6zgiiveni ne denli yiiksek olursa

davraniglari da o derece giiglii ve pozitif sekilde etkilenecektir (Mishra, 2014:6).

Algilanan davranigsal kontrol; kisilerin gecmisteki davraniglar ile ilintili olan bilgisi, beceri ve
yetenekleri gibi igsel faktorler ile firsatlar ve engeller gibi digsal faktorleri goz Oniinde
bulundurarak ilgili davranisi gerceklestirebilecegine olan inancidir (Ogden, 2007:31, akt.
Ozden, 2019:42). Bir kisi organik gida iiriinlerini tiiketmenin genel saghk durumunu

tyilestirecegine inansa da kisi eger bu konuda yeterince bilgi sahibi degilse ve o kararlilik
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kendisinde mevcut degilse organik gida iirlinleri tilkketme davranisinda bulunmak igin gayret
gostermeyecektir. Dolayisiyla; kiginin niyeti ile tutumu arasindaki olumlu iliskiye ragmen

kisinin davranis lizerindeki kontrol giicii yiiksek degilse kisi davranisi sergilemeyebilir.
2.7. Tiiketicilerin Organik Gida Satin Alma Davramisim1 Etkileyen Faktorler
2.7.1. Saghk Bilinci (Saghk Endisesi)

Saglik hem kisileri hem de toplumlar1 ilgilendiren belki de hayatimizdaki en Onemli
kavramlardan biridir. insanlarmn hayatlarin siirdiirebilmesi ve yasamin gerektirdigi faaliyetleri

yerine getirebilmesi i¢in saglikli olmas1 gerekmektedir.

Diinya Saglik Orgiitii (WHO), saghigin, “yalnizca hastaliklarin ve sakatliklarin olmayisi degil;
fiziksel, ruhsal ve sosyal yonden tam bir iyilik hali” oldugunu belirterek kapsamli bir tanimini
ortaya koymustur (WHO, 1948). Saglikli bireyler saglikli toplumu meydana getirir. Saglikli
bireyler toplum i¢indeki gorevlerini yerine getirirken de daha verimli ve iiretken olabilecegi

icin saglik toplumsal refahin temel unsurlarindan biridir.

Teknolojinin hizla gelismesi ve yasam kosullarinin zorlasmasi saglik sorunlarini da beraberinde
getirmistir. Bulasic1 hastaliklar, yetersiz beslenme, dogumsal faktorlere bagl 6liim oranlari
azalirken kanser, diyabet, akciger ve kardiyovaskiiler sisteme bagli hastaliklarin goriilme orani
artmaya baslamistir (WHO, 2005:57). WHO (2024) tarafindan bulasici olmayan hastaliklara
(NCD, Non-Communicable Diseases) bagli oliim oranlarinin giderek yiikseldigi rapor
edilmistir. Yine ayni rapora gore bu oranlarin kiiresel 6lgekte gelir grubu ve gelismislik
seviyesine gore hizinin degistigi kaydedilerek 2019 yilinda gelismekte olan iilkeler grubunda
hala bulasici hastaliklarin daha yiiksek oranda 6liime sebep oldugu belirtilirken ytiksek gelir
grubuna sahip Avrupa ve Bati Pasifik Bolgesi’nde ise bulasict olmayan hastaliklarin daha
yiiksek sayida 6liime sebep oldugu belirtilmistir (WHO, 2024). Yilmazel, Cetinkaya, Nagar ve
Baykan (2019:76) bulasici olmayan hastaliklarin kentlerde goriilme sikliginin arttigini ifade

ederek bu durumu “kentsel epidemi” olarak tanimlamislardir.

Saglik bilinci; kisilerin saglik durumlart ile ilgili bilingli ve yiiksek farkindalik sahibi olmast;
sagliklari ile ilgili her 6nlemi almay1 ve gerektiginde her faaliyeti gergeklestirmeye istekli ve
kararl1 olmasidir (Becker, Maiman, Kirscht, Haefner ve Drachman, 1977:349). Saglikli yasam
konusunda yliksek hassasiyete sahip bireyler saglik ile ilgili bir glindemleri olmasa dahi bu

konuda giincel gelismeleri takip ederek aktif olarak bilgi sahibi olma egilimindelerdir. Saglik
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bilinci saglikli bir hayat siirmek ve hedeflenen saglik halini yansitmaktadir (Ustaahmetoglu ve
Toklu, 2015:200).

Saglik bilinci yiiksek olan bireylerin saglik durumlari, hastalik riskleri, beslenme vb. konularda
farkindaliklar1 yiiksektir fakat bu durum bireyleri daha kaygili hale doniistiirebilir. Saglik
bilinci ve saglik endisesi arasinda kritik bir ayrim oldugu sdylenebilir. Zira bir kisi ne kadar
fazla bilgiye sahipse, farkindalig1 ne kadar yiiksekse riskleri ve tehditleri farkina varma ihtimali
diger bireylere gore 0 kadar yiiksektir. Bu durumda bireyler algiladiklari ve inandiklar riskten
kendisini korumay tercih edebilecegi gibi kaygi hissetmeye de baslayabilirler.Ornegin; bir kisi
konvansiyonel iiretim yontemleri kullanilarak iiretilen {iriinlerin igerigi ve zararlar1 hakkinda
bilgi sahibi olduk¢a daha bilingli seg¢imler yaparak sagligmma yonelik koruyucu bir tavir
sergileyebilir. Fakat bu durum bir obsesyona doniisiirse kisi gliven problemi de yasayabilir ve
organik, katkisiz olan iiriinleri de ayrintili olarak sorgulayabilir. Iste bu noktada bireyin bilinci,
sagligina gosterdigi 6zen ve koruyucu tavri nedeni ile olumlu olabilecek olan tutumu ya da
davranisi, kayginin varligindan itibaren olumsuz bir tutuma doniisebilir ve satin alma davranisi

da gergeklesmeyebilir.

Tiiketicilerin sagliklar ile ilgili biling diizeyi organik gida iiriinlerine olan yaklagimlarini
etkilemektedir (Chen, 2009:166). Organik gida tiriinleri tiiketiciler tarafindan konvansiyonel
gida tirtinlerine gorece daha saglikli kabul edilmektedir (Magkos, Arvaniti ve Zampelas, 2006).
Literatiirde mevcut bazi calismalar (Harper ve Makatouni, 2002; Shepherd vd., 2005;
Zandstrade, Graaf ve Van Staveren, 2001) organik gida iriinleri satin alma niyeti ve saglik
bilinci arasinda pozitifiliski oldugunu ortaya koymaktadir. Yine Kavaliauske ve Ubartaite 2014
yilinda yapmis oldugu calismada da tiiketicilerin organik gida iiriinlerini satin almaya iten

oOl¢iitlerden birinin saglik endisesi oldugu ifade edilmistir.

17.000 katilimci ile Avrupa’da yapilan bir ¢alismaya gore de hamilelik donemindeki kadinlarin,
bebeklik doneminde sadece organik siit tirtinleri tilketmesi saglanan bebeklerin, iirettigi organik
gida tirtinleri ile beslenen gift¢ilerin karsilastirilan gruba gore daha az egzama vakasi ve daha
nadir alerjik vakalar ile karsilastigi sonucuna varilmis olsa da sonuclarin yasam tarzi ve
beslenme aligkanliklarina gore degiskenlik gosterdigi ve bahsi gegen sonuglarin yalnizca

organik gidalari tiiketmek ile bagli olmadigr ileri siiriilmiistiir (Brantseeter vd., 2017).

Dolayisiyla; organik gida iirlinlerinin saghiga faydalari yadsinamaz ise de saglikli ve iyi olma

halini etkileyen bagka bir¢ok degisken oldugunu sdylemek miimkiindiir.
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2.7.2. Referans Grup

Referans gruplan tiiketiciler acisindan 6nemli olan ve kisilerin davraniglarint ve tutumlarini
yonlendiren sosyal gruplar olarak ifade edilir (Hsu, Kang ve Lam, 2006: 475). Referans
gruplarini olusturan insan toplulugu bireylerin diisiincelerini, davraniglarini, ilke ve inanglarini
dolayli ya da dogrudan etkileme giiciine sahiptir. Bu topluluk kisinin dogrudan etkilesimde
oldugu yakin g¢evresi olabilecegi gibi dogrudan iliskisinin olmadig1 kisilerden de

olusabilmektedir (Tek, 1997:201).

Solomon, Bamossy, Askegaard ve Hogg’a (2006:350-358) gore bir grubun varligindan séz
edebilmek icin iki ya da daha fazla kisi gerekli olmasina ragmen referans grubu kavraminin
karsilig1 bazen kiiltiirel bir ikon, takim arkadaslari, anne-babalar, bir {inlii ya da bir siyasi parti
olabilecegi icin bu kavram daha esnek bir formda kullanilmaktadir. Referans gruplar; pozitif-
negatif referans gruplar, resmi-gayriresmi referans gruplar, tiyesi olunan-iiyesi olmak istenen

gruplar, marka toplulugu ya da sanal topluluklar seklinde ayr1 kategorilerle ifade edilebilir.

Sosyal bilimciler bireyin davraniglarinin énemli bir yonlendiricisi olarak referans gruplarini
isaret etmektedir (Bearden ve Etzel, 1982:183). Tiiketiciler bilgi edinme ve goriis alma ihtiyaci
icerisindedir bagka kullanicilarin ve/veya tiiketicilerin yani referans gruplarin etkisi 1518inda

satin alma karar1 verirler (Burnkrant ve Cousineau, 1975, akt. Yuva, Sahin ve Yagci, 2021:2).

Referans gruplari, bireylerin tiikketim tercihlerinde gii¢lii bir etkiye sahiptir. Bu gruplarin
yonelimleri, normlar1 ve tercihleri hangi iirlinlerin ya da hizmetlerin tercih edildigini ya da

tercih edilmedigini ortaya koymaktadir (Makgosa ve Mohube, 2007:64).

Sumarwan’a (2015) gore bir bireyi davranigsal, duygusal ve biligsel agidan etki altina alan birey
ya da gruplara referans grup denir (akt. Ridhayani ve Johan, 2020:30).

Park ve Lessig (1977:102) tarafindan yapilan tiiketici aragtirmasinda referans gruplarimin etkisi

bilgilendirici, faydaci ve deger ifade edici olarak saptanmistir (akt. (Karaca, 2023:215).

Bilgilendirici etki: Tiiketici her daim bir bilgi arayis1 i¢erisindedir ve bazen satin alma kararini
veya davranisini referans gruptan aldigi bilgi dogrultusunda sekillendirebilir. Ornegin diziistii
bilgisayar satin alacak olan bir tiiketici ¢evresinde diziistii bilgisayar satin alanlarin ya da
kullananlarin deneyimlerini dinleyebilir ve tiiketici tercihini dogrudan aldig1 bilgiye
dayandirabilir. Kisi edindigi ve kabul ettigi bilgiye giivenir ve sorununu giderecek oldugunu

diisiiniirse bilgiye olan tepkisini farklilagtirarak bilgiyi kullanabilecektir. Dolayisiyla bilgi etkisi
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ile verilen karar ayn1 zamanda fayda saglamis olur. Faydaci Etki: kisinin, satin alma kararini
referans grubun beklentileri yoniinde sekillendirmesi olarak tanimlanabilir. Birey, referans
grubun sosyal normlar1 dogrultusunda hareket ederek grup {yelerinin beklentileri
dogrultusunda hareket eder ve bu sekilde grup i¢inde kendini daha iyi bir noktada
konumlandirdigini diisiiniir. Odiil almak ya da cezadan kaginarak fayda saglama istekleri,
referans gruplarda yer alan kisilerin diisiinceleri ekseninde hareket etme egilimini beraberinde
getirmektedir. Deger ifade eden etki ise; kisilerin kendisini iginde bulunmayi istedikleri
topluluga benzeterek; grubun degerlerini benimsemek ve igsellestirmek suretiyle kendilerini
daha iyi sekilde anlatmig olduklarini diisiinmeleridir. Bu etki kapsaminda kisi topluluk
degerlerini farkinda olarak, bunlart kendi hayati ile biitiinlestirmektedir. Tiiketicinin
onemseyecegi ve dikkate alacagi etki tiiketicinin kendi Ozellikleri ile {iriin ve {iriiniin

ozelliklerine gore farklilik arz etmektedir. Karatas Yiicel (2021:168-169).
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Bir arkadag: iyi bir ayakkab: Yeni bir ayakkabi ihtiyact olan
se¢imi igin X markasimn iyi —» kigi X markasin ziyaret eder.
oldugunu séyliiyor
Birgok arkadasimm evinde Y Kisi Y markasim deneme karari
marka ¢ay ikram ediliyor. — > verir. o | Referans Gruplann Bilgilendirici
= Etkisi
. Kisi, Z markasina ait patenleri
Topluluk i¢indeki en iyi > satin alir.
patenciler Z markasini kullantyor.
A kigisinin arkadaglan A kisisinin - A kisisi bisikletine balam
bisikletinin bakimsiz oldugunu » yaptirmaya karar verdi.
konusuyor. \
A kisisi arkadaglarinin; A kisisi kaliteli kokteylleri sadece )
kendisinin bilmedigi kaliteli partilerde tiiketiyor. > Referans Gruplarin Normatif
kokteyller tiikettifini fark eder_ Etkisi
Bir reklamda, saclarmn kotii /
goziikiiyorsa gormezden — P Kisi, sbylenen sag bakim tiriin{ini
gelinirsin, deniyordur. satin alir.
A kisisi bagarih kigilerin her giin Kisi, basarili olabilmesi igin her
farkl: saat taktigam farkeder, giin farkh saat takmas:
gerektifini diisiinir ve
aksesuarlarim revize eder.
A Kkigisi reklamlarda kariyer . .
sahibi kigilerin akilli saat Kisi akilli saat almaya karar verir. Referans Gruplarin Deger ifade
kullandigim gériir. Edici Etkisi
A kigisinin birgok arkadasi A kisisi organik iiriinlerin kendisi
organik triinler tiiketir. igin faydal olacagini diiglinerek
organik {iriin kullanmaya baglar.

Sekil 6. Tiiketici Durumlar1 ve Referans Grup Etkisi

Kaynak: (Hawkins, D. I., ve Mothersbaugh, D. L. (2010). Consumer Behavior, Building Marketing
Strategy (11. b.). New York: McGraw-Hill/lrwin, 5.235 akt. Giisan Kose, 2018:58).
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Tiiketiciler; aile ve arkadaglar1 ile sosyal hayati icinde var olan kisilerden etkilenmektedir.
Ozellikle yiiksek fiyatl iiriinler tiiketicilerin iiriin hakkinda daha fazla bilgi kaynagina ulasmay1
istedigi triinlerdir. Her ne kadar giiniimiizde sosyal medya platformlar1 ve e-ticaret sitelerinde
kullanic1 yorumlart mevcutsa da tiikketici tanimadigi insanlardan ziyade kendi g¢evresindeki

insanlardan daha degerli bilgiler edinir (Yadav ve Rahman, 2017:1298).

Psikolog Albert Bandura ve McClelland tarafindan gelistirilen sosyal 6grenme teorisine gore
kisi cevresindeki insanlar1 goézlemleyerek Ogrenir ve oOgrenilenler kisinin davranislarini

sekillendirmektedir (Chavis, 2012, akt. Chen, Lu ve Wang, 2017:629).

Bandura’ya (1977) gore; kisiler, dogrudan Ogrenmenin yaninda gevresindeki insanlari
gozlemleyerek de pek ¢cok sey 0grenebilirler. Sosyal 6grenme teorisine gore 6grenme, ddiiller

ya da cezalar gibi tepkiler kanali ya da gézlem yoluyla gerceklesmektedir.

Referans gruplart tiiketici davranislarini asagidaki ti¢ faktor baglaminda etkilemektedir (Kotler,
2000:163).

e Grup iiyelerinin, gruba ait olan yazili ya da yazili olmayan kurallar ¢ergevesinde hareket
etmesi beklenir. Bu kurallara uygun davranislar sergilemeyenler elestiri ya da dislanma gibi
tepkiler ile karsilasabilirken kurallara uygun davrananlar ise onay ya da takdir edilme gibi
davranislarla karsilagirlar. Grup iiyeleri, grubun tercihleri yoniinde hareket etme egilimi
gostermektedir.

e QGrup tlyeleri, grup icinde begendikleri, hayranlik duyduklar1 ve kendilerini 6zdeslestirmek
istedikleri kisileri 6rnek alma egilimi igerisindedir. Kendisini grubun normlar1 ve
inanglarina entegre eden kisinin tutumlarinda da degisiklik meydana gelir.

e Bireyler, grup iiyeleri ile aralarinda gecen konusmalardan hareketle yeni bilgiler edinirler.
Ve grubun normlarina uyma ya da uymama kriterlerinin ne oldugunu 6grenerek elenecek
ya da tercih edilecek iiriin veya markalarin hangisi oldugu ile ilgili degerlendirmelerde
bulunurlar. Ornegin; grup iiyelerinde bir markaya iliskin olumlu gériisler varsa kisi markaya

ait Urind satin alir.

Pazarlama yoneticileri faaliyetleri evvelinde hedefindeki miisteri kitlesinin referans aldigi
grubu tespit etmeye calisir. Referans grubun etkileme giicli her marka ya da {iriin icin
degiskenlik gostermektedir (Kotler, 2000:165). Ornegin; gevresel duyarlili1 yiiksek olan bir

grubun organik gida tirlinlerini tercih etmesi beklenirken ayni grup ev esyalar1 ya da elektronik
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tirtinler segerken daha az etkilenir ve referans grubun diger bireyleri etkileme giicii de bu

dogrultuda etkilenir.

Keza; Welsch ve Kiihling (2009:173) yapmis oldugu bir ¢alismada ¢evresel hususlarda ortak
goriislerin benimsendigi gruplarin organik gida iirlinlerine yonelik tercihi belirgin sekilde

etkiledigi ifade edilmistir (akt. Ecevit, Bas ve Oztek, 2022:5-6).

Gorgiin Deveci, Unal ve Yildiz (2019) tarafindan yapilan arastirmanin bulgularinda; organik
gida tiikketiminde sosyal gruplarin tiiketici kararlari iizerinde etkisinin olmadigi; organik gida
tilketiminin grup temelli kararlar ve gosterisci tiikketim ile baglantili olmadig1 ve tiiketicilerin
kendi fiziksel ve psikolojik ihtiyaglarin1 karsilamak i¢in organik {iriinler tiikettiklerini,
dolayistyla bu tiiketimin referans grup odaginda degil kendilik degerini yiikseltici kararlar ile

baglantili oldugu ortaya konulmustur.

Referans gruplar, kisilerin tutumlarint ve davranislarimi etkileyebilen sosyal gruplardir.
Referans gruplarin organik iiriinlere yonelik olumlu ya da olumsuz tutumu bireylerin
tutumlarin da etkileyebilir. Ornegin, bir kisinin yakin ¢evresindeki insanlar organik gida iiriinii
kullantyor ve bu iiriinlerin saglik faydalarini savunuyorsa, toplumda organik iiriinler hakkinda
yerlesmis yaygin inanclar varsa kisi de organik gida iiriinleri hakkinda olumlu tutum gelisebilir.
Bireylerin organik gida triinleri hakkindaki olumlu tutumu ise giiclii bir satin alma niyeti ve

devaminda satin alma davranisint meydana getirebilir.

Bireyler yalnizca i¢sel motivasyonlar1 ve gercekten ihtiya¢ duyduklar: i¢cin degil toplumsal
normlara uyma, sosyal kabul ve bagl bulundugu gruptan reddedilmemek i¢in de satin alma
karar1 sergileyebilirler. Organik iirlinler giiniimiizde oldukga trend bir tercih olup; bu anlamda

referans gruplarin etkisi de daha giiclii olabilir.
2.7.3. Ekonomik Kaygi (Ekonomik Endise)

Kaygi; kelime anlami olarak, gelecekte gerceklesme ihtimali bulunan kotii sans, tehlike ya da
basarisiz olma gibi durumlarin kiside fiziksel, somatik ve zihinsel rahatsizlik meydana
getirmesi durumudur (Colman, 2015). Ekonomik kaygi ise bireylerin kisisel ve mesleki
unsurlar ya da ekonomik durgunluk ya da kriz gibi genel ekonomik durum nedeniyle yasadiklari

endise ve stres halidir (Arpaci ve Ozek, 2019:106).
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Calisanlarin kazanglarinda meydana gelen olumsuz degisiklikler, gelirin yetersiz bulunmasi ve
ihtiyaglarin karsilanmasinda zorluk ¢ekilmesi kisinin ruhsal ve fiziksel sagligini tehdit ederek

ekonomik kayginin meydana gelmesinde etkileyici olmaktadir (Yetgin, 2017:51).

Ekonomik endise hali kisilerin yalnizca giinliik yasamlarin1 degil gelecege yonelik planlarin
da etkilemektedir. Bireyler finansal bir giivensizlik durumunda endiseli hissederler ve
kendilerini giivence altina almak i¢in tutum ve davranislarinda degiskenlik gosterebilirler. Bu
mali kaygi durumu kisinin ¢alisma ortami ve sosyal hayatinda negatif etkilere yol agmaktadir

(Osberg ve Sharpe, 2005:334).

Geliri azalmaya baslayan bireyler tiikketimden imtina ederken bireylerin gelirinin artmasi bu
kisileri satin almaya yonlendirir. iktisat teorisindeki temel kabul geregi geliri artan bireylerin
harcamalar1 ve tasarruflar1 artmaktadir. Alim giicliniin artmasi talep seviyesinin de

yiikselmesine neden olmaktadir (Dal, 2009:19).

Ekonomik endise; bireylerin kisisel finansal durumlari ve genel ekonomik konjonktiire iliskin
duygusal ve algisal tepkileri olup; bu durum satin alma kararin1 ve tiiketici davranislarini

etkileyebilmektedir.

Insanlar finansal durumlarindaki dalgalanmalar ya da negatif durumlar nedeniyle harcama
isteklerini azaltarak bunun yerine tasarruf yapma egilimi gosterebilirler. Ekonomik kriz,
enflasyon, bireysel finansal dengesizlik ve gelire iliskin kaygilar satin alma niyetini diisiirebilir.
Ekonomik endise hali bireylerin fiyata daha duyarli olmasina yol acabilir. Boyle bir durumda
tiiketiciler harcamalarint minimum diizeye indirmek amaciyla uygun fiyatl {riinleri tercih

edebilir ve yiiksek fiyatl iiriinlere yonelik olumsuz tutum sergileyebilirler.

Yine ekonomik kaygt; tiikketicilerin ihtiyaglarini karsilarken satin alacag tiriinlerden maksimum
fayda ile uzun siire performans beklemesi ve deger odakli olmasi durumunu da beraberinde
getirebilir. Dolayistyla daha 6nce kullanici olmadiklar1 herhangi bir {iriin ya da markaya kars1
daha mesafeli olarak risk almaktan kaginabilir ve giivenmedigi herhangi bir markanin tirlintinii

kullanmaktan kacinma davranisi sergileyebilirler.

Organik gida triinlerinin konvansiyonel gida iiriinlerinden daha pahali olmas1 ve ekonomik
kaygi duyan bireyin fiyata duyarliliginin yiiksek olmasi sebebiyle tiiketicilerin bu iirlinlere
iliskin tutumu olumsuz olabilir. Ayrica; organik gida iiriinlerinin ihtiyaglar baglaminda temel

ya da liiks ihtiya¢ olup olmadig1 sorusu kisinin tutumunu belirleyebilir. Zira organik gida {irtini
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tiiketimini liikks olarak algilayan ve ayn1 zamanda ekonomik kaygi sahibi bir tiiketici i¢in tutum

yine olumsuz olabilecektir.

Tiketiciler organik gidalarin gercekten organik olup olmadigmna iliskin giiven sorunu
yasamaktadirlar. Londra’da yapilan bir calismada, pazarda “organik” ifadesi kullanilarak
satilan pekcok iiriiniin organik tarim yontemleri ile iiretilmedigi tespit edilmistir (Nardali ve
Ay, 2007, akt. Eti icli, Anil ve Kilig, 2016:104). Dolayisiyla; ekonomik kaygi duyan birey risk
almaktan kaginacagi; glivenmedigi ya da daha once kullanmadigi iiriinleri kullanmaktan

kagiabilecegi i¢in negatif yonde bir tutum sahibi olabilir.

Organik gida {rlinlerinin tiketimi kisiyi saglik sorunlarindan korumak, zararli ve
kimyasallardan uzak beslenmek ve bunlarin yaninda ekolojik-¢evresel fayda saglayarak
stirdiiriilebilir bir tiiketim modeli esliginde yasamay1 saglamaktadir. Fakat ekonomik kaygi
duyan bireylerin her ne kadar deger odakli olsalar da bu pozitif etkilerin uzun vadeli sonuglar

oldugunu diistinmesi satin alma niyetini olumsuz etkileyebilir.

Bu baglamda; ekonomik endise duyan bireyler organik gida iiriinlerine yonelik olumsuz tutum
sergileyebilir ve bu tutuma paralel olarak satin alma niyeti ve satin alma davranisi da olumsuz

etkilenecektir.
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3. ARASTIRMANIN METODOLOJiSi

Tezin iclincli boliimiinde arastirmanin konusu, amaci ve Onemi, kapsami ve kisitlari,
arastirmanin tiirli, yontemi, degiskenleri ve hipotezlerine yer verilmistir. Ayrica veri toplama
aracit ve kullanilan yontemler ile edilen verilerin analizi ve arastirma modelinin test edilerek

bulgularin degerlendirilmesi siireci ele alinmistir.
3.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu tez calismanin amact; organik iiriinlere yonelik tliketici tutumunun satin almaya etkisinin
incelenmesi ve iiretici-perakendeci goriislerinin degerlendirilmesidir. Ulkemizde ve diinyada
mevcut kaynaklarla dogumsal ve go¢ sebebiyle artan niifusun gida ihtiyacinin karsilanmasi
gittikce zorlasmaya baslamistir. Konvansiyonel tarim ise mevcut diizeni besleyen bir tarimsal
iiretim sistemidir. Fakat bu yiiksek kar ve verim odakli tarimsal iiretimin kullandig1 zararh
kimyasallar ve maddelerin basta saglik sorunlar1 olmak iizere toplumsal ve ekolojik sorunlari

beraberinde getirdigi yadsinamaz.

Ulkelerin gelismislik seviyelerine bagl olarak kaliteli ve saglikli yasayabilmenin bir anahtari
olarak goriilen organik gida {iirlinlerine yonelik tiiketim egilimi artmistir. Yine tim diinyay1
etkisi altina alan Covid-19 salginin da bir sonucu olarak ortaya ¢ikan saglik kaygisinin organik

gida tirtinlerine yonelik ilginin artmasina neden oldugunu soyleyebiliriz.

Tiim bunlarin yaninda; mevcut diizende konvansiyonel tarimsal liretim yontemlerinin neden
oldugu ya da olacagi saglik sorunlari kisa vadede ortaya ¢cikmayacak olsa bile 6zellikle internet
ve sosyal medyanin beraberinde getirdigi bilgiye hizli erisim nedeniyle tiiketici kars1 karsiya
oldugu tehdidin farkinda olarak organik gida iiriinlerine olan ilgisini ve kullanim egilimini de

artirmigtir.

Ulkemizde tiiketicilerin organik iiriinlere iligkin tutumlarinin ne oldugu ve bu tutumlari hangi
unsurlarin etkiledigi; tutumlarin satin alma niyeti ile satin alma davranisi iizerindeki etkisinin
ne oldugunun bilinmesi ilgili sektoérde pazarin talebinin ne oldugunu anlamlandirma, pazarlama
karmasi unsurlarinin etkili planlamasi, rekabet avantaji ve sektor icin gelecek dngoriileri dahil

olmak tizere bir¢ok alanda fayda yaratir.

S6z konusu tez ¢aligmasinda liretici ve perakendeci goriiglerine de yer verilmis olup; miilakat

gorlismeleri ile elde edilen bilgiler; sektordeki genel durumu izah etmesi, iiretici-tiiketici-

55



perakendeci liggenindeki aktdrlerin etkilesimlerini aktarmasi ve biitiinciil bir anlayisla organik
gida pazariin biliylimesi, gelismesi ve gelecegi hakkindaki bilgileri ihtiva etmesi ile ¢aligmaya

tutulan bir Uiretici-perakendeci aynasi niteligi tasimaktadir.

Bu bilgiler 1s181nda; bu tez ¢caligmasinda tiliketicilerin organik gida iirlinlerine yonelik tiiketici
tutumunun satin  almaya etkisinin incelenmis ve Tlretici-perakendeci  goriisleri

degerlendirilmistir.
3.2. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Emerson (2015), kolayda 6rnekleme yontemini, arastirmacinin erisimini uygun buldugu, zaman
ve kaynak acgisindan ulasilabilirligi yiiksek bireylerden veri topladigi hizli bir yontem olarak

tanimlamistir (Emerson, 2015:165).

Aragtirmanin  anakiitlesini Istanbul’da yasayan 18 yas {istii organik gida iiriinii tiiketen
tiikketiciler olusturmaktadir. Toplanan anket verisi 467 olup; arastirmanin 6rneklem ¢ercevesi
zaman ve maliyet tasarrufu saglayabilmek adina kolayda oOrnekleme yontemi olarak

belirlenmistir.

3.3. Veri Toplama Araglarn

Calismanin uygulama ve analiz kismina gegmeden once etik kurul onay1 talep edilmis olup;
Istanbul Ticaret Universitesi Etik Kurulu’nun 28.06.2024 tarih ve 06-01 karar sayili onayi
aliarak bu ¢alismanin anket formu i¢in veri toplanmistir. Veriler, Google Forms aracilig1 ile
cevrimi¢i anket yontemi ile toplanmis olup veri toplama islemi 14.11.2024 tarihinde
tamamlanmistir. Arastirma modeli dogrultusunda 6l¢limii gereken degiskenler i¢in literatiirde
yer alan Olgeklerden hareketle anket sorulari olusturulmustur. Toplanan veriler 5°1i Likert
Olcegine gore hazirlanmis ve ¢evrimigi anket yontemi kullanilmistir. Anket formunun ilk
boliimiini olusturan demografik sorularda katilimcilara; anakiitleye dahil olup olmadiklarini
saptamak amaciyla organik gida iiriinii satin alip almadiklar1 sorusu yoneltilmis ve cevabi hayir
olan katilimcilarin anketi sonlandirilmasi istenmistir. Bahsi gecen ilk sorunun devaminda ise
cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu, gelir diizeyi, ¢ocuk sayisi, organik gida
tirtinlerinin kullanimina iligkin toplamda 12 adet soru yoneltilmistir. Anketin ikinci béliimiinde
ise organik tiriinlere yonelik tutum, organik gida satin alma niyeti, organik gida satin alma

davranigi, saglik bilinci, ekonomik kaygi ve referans grup olgeklerine ait toplamda 48 ifade
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bulunmaktadir. Olgek sorular “1-kesinlikle katilmiyorum, 2-katilmiyorum, 3-kararsizim, 4-

katiltyorum ve 5-kesinlikle katiltyorum” 5°li Likert 6l¢egine gore diizenlenmistir.

3.4. Kullanilan Olcek Bilgileri

Organik gida iirlinlerine yonelik tiiketici tutumlarinin satin alma niyetini etkileyen unsurlarinin
ve niyetin satin alma davranisina doniismesini ele alan bu aragtirmada modele ait degiskenlere
ait Olgekler 5°1i Likert kullanilarak hazirlanan 6lgekler ve olgeklere ait kaynaklar asagida

belirtildigi gibidir.

Organik iiriinlere yonelik tutumlara iliskin ol¢ek icin; (Mclver, 2004) ve (Crufix, 1998)
calismalarindaki ifadeler ile (Sarikaya, 2007) tarafindan hazirlanan ifadeler birlestirilerek

(Sarikaya, 2007)’nin tezinde kullandig1 6l¢ek kullanilmistir.

Organik gida satin alma niyetine iliskin o6l¢ek i¢in; (Putrevu & Lord, 1994); (Shaharudin,
Pani, Mansor, & Elias, 2010); (Rezai, Teng, Mohamed, & Shamsudin, 2011); (Curvelo,
Watanabe, & Alfinito, 2019) c¢alismalarindaki ifadeler birlestirilerek olusturulan ve Giir
(2023)’1in doktora tezinde kullandig1 6l¢ek kullanilmistir.

Organik gida satin alma davramsina iliskin 6lcek icin; (Lee, 2009) calismasindaki ifadeleri

kullanan Giir (2023)’iin ¢alismasindaki dl¢ek kullanilmistir.

Saghk endisesine iliskin 6l¢ek i¢cin; (Gould, 1988); (Lea & Worsley, 2005) ve (Rezai, Teng,
Mohamed, & Shamsudin, 2011) ¢alismalarindaki ifadeler birlestirilerek olusturulan ve Giir
(2023)’1in doktora tezinde kullandig1 6l¢ek kullanilmastir.

Ekonomik endiseye iliskin 6lcek i¢in; (Lastovicka vd. 1999) calismasindaki ifadeleri kullanan
Avct (2023)’nin ¢alismasindaki 6lgek kullanilmistir.

Referans gruba iliskin dl¢ek icin; (Oztiirk Kiigiik & Toklu, 2020)’nin ¢alismasindaki ifadeleri
kullanan Arslan (2022)’nin ¢alismasindaki 6lgek kullanilmistir.

3.5. Arastirma Hipotezleri

Arastirmada; tiiketicilerin organik gida iirlinlerine yonelik tiiketici tutumlarinin satin alma
niyetine etkisi ve buna bagli olarak satin alma davranisini motive eden unsurlarin neler

oldugunun ortaya konulmasi amaglanmistir.
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Glintimiizde saglik ve ¢evre odakli tiiketim trendi yiikselmekte olup; organik gida iiriinlerinin
tiketimi de insanlarin yagam seklini yansitan bir kategori olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Tiketicilerin bir driine iligkin tutumlar1 o iirlinli satin alma niyetini etkileyen bir faktordiir.
Tiketicilerin organik gida {iriinlerine olan tutumlar1 da satin alma niyetlerini dogrudan

sekillendirebilir.

Tutum, bir davranis, obje ya da durum karsisindaki olumlu veya olumsuz degerlendirmelerdir.
Ajzen’in (2005) Planli Davranis Teorisi davranislarin; inang, tutum, niyet ve davranis
siralamasina gore olustugunu ifade etmektedir. Bireylerin organik gida iiriinlerine yonelik
tutumlari da gevre, saglik, gliven ve kalite gibi unsurlara bagli olarak sekillenebilir. Dolayisiyla
tiiketicinin saglikli ve kaliteli olarak degerlendirdigi organik gida trtinleri ile ilgili bu tutumu

satin alma niyetine doniisebilir.

Cook vd. (2002) gore; organik tiretim yontemleri kullanilarak tiretilen gidalarin konvansiyonel
gidalara gorece daha saglikli olduguna dair inancin varligi nedeniyle tiiketicilerin organik
gidalara iliskin tutumlar ile bu tirlinleri satin alma niyetleri ile arasinda pozitif bir iligkinin var
oldugu ileri siiriilmekte olup; literatiirde yapilmis bir¢ok arastirma tutumun satin alma niyetini

biiyiik oranda etkiledigini ortaya koymaktadir (akt. Giir, 2023:129).

Bu dogrultuda; organik iiriinlere yonelik olumlu tutumun, satin alma niyetinin giiclii bir
belirleyicisi oldugu sdylenebilir. Literatiirde pek ¢cok ¢alisma organik tarim iirlinlerine yonelik
tilketici tutumunun satin alma niyetini pozitif olarak etkiledigini (Arslan, 2023; Kaplan ve

Giiltekin, 2017; Tarkiainen ve Sundqvist, 2005) ortaya koymaktadir.

Caglar Cetinkaya, Durukan ve Karaoglan (2021) tarafindan yapilan ¢alismanin analizleri
sonucunda organik gidalara yonelik inang ve ¢evresel tutumun; organik gidaya yonelik tutumla
anlamli ve pozitif yonde bir iliskisi bulundugu ve ayrica algilanan g¢evresel etki diizeyi ve
tasarruf egiliminin organik gidalar ile ilgili tutum ve ¢evresel tutumun organik gida satin alma

niyeti lizerinde etkisi oldugu tespit edilmistir.

Bu baglamda; arastirma amaglar1 ve modeli ile literatiir ve teorik ¢ergeve 1s1ginda organik
iriinlere iliskin tutumlarin, bu iirlinlerin satin alma niyetini giiclii derecede etkileyebilecegi

diisiiniilerek; H1 hipotezi asagidaki sekilde kurulmustur.

H1: Organik iiriinlere yonelik tutumun organik iiriin satin alma niyetine etkisi vardir.
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Ajzen (1991) tutumlarin bir tiriin ya da hizmete iligkin olumlu ya da olumsuz degerlendirmeleri
yani tutumlarinin satin alma niyetlerini ve dolayisiyla satin alma davranigini etkileyen bir faktor
oldugunu ifade etmektedir. Bireylerin organik gida {iriinlerine dair tutumu bu tiriinlerin diger
gida tiriinlerine kiyasla daha saglikli, besleyici ve ¢evre dostu olmasina iligkin inanglarindan
ileri gelmektedir. Kisilerin sahip oldugu bu inanclar, satin alma davranisini domine eden

unsurlar olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Buna gore; tiiketiciler herhangi bir durum ya da davramisi olumlu ya da olumsuz
degerlendirerek devaminda bir davranis sergileyebilirler (Kog, 2016:292-293). Belirli bir
O0grenme siireci devaminda gergeklesen tutumlar; sosyal ¢evre, referans gruplar veya gecmis
yasam deneyimleri yoluyla 6grenilir. Tutumlar bazen sozel ifadelerden bazen de viicut dili ya
da jest ve mimiklerden anlasilabilirler. Bu ¢ergevede; tutumlar, davranislar {izerinde belirleyici

bir etkiye sahiptir.

Lockie, Lyons, Lawrence ve Mummery’ ye gore (2002:24) organik gida sektoriiniin gelecegi;
tilketicilerin ne istediklerini ve organik gida satin almalarina sebep olan unsurlari bilerek, onlari
devamli organik gida {iriinii tiiketicisi haline getirmeye baglidir. Tiiketiciler organik gida

iriinlerini genellikle saglik, ekoloji, kalite, cevre gibi unsurlar ile iligkilendirmektedir.

Tiiketiciler tarafindan konvansiyonel gidalara kiyasla daha saglikli olarak algilanan organik
gidalarin tiiketiminde saglik itici bir gii¢ olup; organik tiriinlere olan talebin yiikselmesine sebep
olmaktadir (Oluwoye, Chembezi ve Herbert, 2017:172). Ozellikle saglikli yasam tarzina sahip
tiiketiciler kimyasaldan ve pestisitten uzak oldugu algilanan organik iiriinleri daha ¢ok tiiketme
egilimi gosterebilirler. Magnusson ve digerlerinin (2003:115) bulgularina gore, saglik; tutum,

satin alma niyeti ve satin alma sikliginin en gii¢lii dlgutadir".

Akan ve Yanmaz (2015) yaptiklari ¢alisma ile organik gida iiriinlerinin besin igerigini analiz
etmis olup; bu tiriinlerin C vitamini basta olmak {izere vitamin, fenolik bilesikler ve karotenoid
bakimindan zengin, amino asit kalitelerinin ve antioksidan diizeylerinin yiiksek ve mikotoksin

diizeylerinin ise diisiik oldugu ortaya konulmustur.

Giliniimiizde salgin hastaliklar basta olmak {izere bir c¢ok saglik sorunu beslenme ile
iligskilendirilmekte olup; tiiketicilerin bilgiye ulagim hizinin da eskiye nazaran daha hizli olmasi

nedeni ile bireyler organik tiriinler kullanma egilimi gosterebilirler.
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Gecgmiste, cevresel farkindaligi yliksek olan bireylerin misyonu yalnizca dogal hayata sahip
¢ikmak olarak goriiliirken bugiin genis kitlelerin giicli ve daha derin bir motivasyonla yiiriitiilen

faaliyetler durumuna gelmistir (Baydas, Tan ve Bedestenci, 2000:468).

Son yillarda siirdiirtilebilirlik ve ¢evre bilincine iliskin yaygin farkindalikla beraber tiiketiciler,
satin aldiklari {irlinlerin g¢evre dostu ve siirdiiriilebilir olmasi ile ilgili bir tutum izlemektedir.
Organik gida tirlinlerinin iiretimi ise kimyasal ve pestisitlerden armdirilmis, toprak ve hayvan
sagligin1 koruyan, ayni zamanda biyogesitliligi artiran bir liretim yontemidir. Bu dogrultuda
tiikketicilerin ¢evre bilinci satin alma davranislarini etkileyen bir faktor olarak karsimiza

cikmaktadir.

Irianto (2015) yaptig1 arastirma ile yliksek cevresel bilincin tiiketicileri pozitif bir tutum
izlemeye yonelttigini ve bu durumun bireyleri satin alma davranisina yonlendirebilecegini

belirtmistir.

Tutum belirli bir kisi, kurum, nesne veya olaya iligkin sahip olunan olumlu ya da olumsuz
egilimdir (Ajzen, 2005) Tutum, tiiketicilerin bir iirlin ya da hizmete iligkin deger ve inanglarini;

o iirline iliskin algisini yansitan bir unsurdur.

Bu cergevede Giir (2023); Istanbul’da bulunan 18 yas {istii organik gida satin alan tiiketicilerden
toplanan 473 anket verisi ile yaptig1 calismada; tiiketicilerin organik gidalara yonelik tutumunu
etkileyen unsurlarin saglik endisesi, algilanan gida giivenligi ve algilanan gida fiyati oldugu ve
organik gidaya yonelik tutumlarin organik gida satin alma davranislarini etkiledigi sonucuna

ulasilmistir.

Yine Kvatchadze (2017) temel amaci tiiketicilerin organik gidalara iliskin tutum ve davranissal
niyetlerin belirlenmesi olan ¢alismasinda; katilimcilarin organik gidalara iligkin sahip oldugu
bilgi ve diisiinceleri ile g¢evresel ve saglik konusundaki kaygilarinin diger bir anlatimla

tutumlarinin tliketicilerin satin alma kararlarini etkiledigini ortaya koymustur.

Avcive Yildiz (2019) tarafindan yapilan ¢alismada ise; organik iirlinlere iligkin algilanan deger,
algilanan kalite ve gecmis tecriibe unsurlarinin organik iiriinlere iligkin tutum iizerinde olumlu
ve anlamli etkisinin bulundugu; olumlu tutumun ise tiiketicilerde gercek ve tekrar satin alma

davranigin1 meydana getirdigini ortaya koymustur.
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Bu c¢ercevede; organik {iiriinlere yonelik tutumun organik {iriin satin alma davranigini
etkileyecegi diisiiniilerek, arastirma amaglar1 ve modeli ile literatiir ve teorik gerceve 1s18inda

H2 hipotezi asagidaki gibi kurulmustur.

H2: Organik iiriinlere yonelik tutumun organik iiriin satin alma davramisi iizerinde etkisi

vardir.

Ajzen ve Fishbein’e (1977) gore; niyet, tutum ve 6znel normun Ogelerinden biri olarak
degerlendirmektedir. Tiiketicilerin bir iirlin ya da hizmeti satin alma ihtimali ise satin alma

niyeti olarak ifade edilmektedir (Sam ve Tahir, 2009:4).

Fishbein ve Ajzen (1975) davranisi belirleyen en 6nemli unsurun niyet oldugunu ifade etmekte
olup; bu kapsamda davraniglarin niyet tarafindan belirlendigini 6ne siiren Sebepli Eylem
Teorisini gelistirmislerdir. S6z konusu teoriye gore bireyin davranisi sergileme karari yine
bireyin davranigsal niyeti ile sekillenmektedir. Niyetin belirleyicileri ise tutum ve 6znel

normlardir. Davranisin ortaya ¢ikmasi kiginin davranigsal niyetinin giicii ile dogru orantilidir.

Bireylerin; kisisel kullanim ya da hane halki kullanim1 i¢in satin aldig1 {iriin ya da hizmetler ise

tiiketici satin alma davranigi olarak ifade edilmektedir (Pride ve Ferrell, 2000:195).

Juster (1966) araba satin alma niyetini inceleyerek; 6 ay i¢ginde muhtemelen ya da kesinlikle
araba alacaklarimi belirten katilimcilarin yarisindan daha ¢ogunun gergekten satin alma
davranigint gerceklestirdigini ortaya koymustur. Wee vd.'ne gore de bir iirlinii satin alma

niyetindeki tiiketicinin; niyeti olmayana kiyasla satin alma diizeyi daha yiiksektir (2014:383).

Tosyali (2023) Istanbul’da yasayan 18 yas iistii 405 tiiketici ile yapmis oldugu calisma
neticesinde organik gida iiriinlerine yonelik satin alma niyetinin gergek satin alma davranisi

tizerinde etkisi oldugunu saptamistir.

Bu cergevede; organik dirlinlere yonelik tutumun organik {irlin satin alma davranigini
etkileyecegi diisiiniilerek, arastirma amaglar1 ve modeli ile literatiir ve teorik ¢erceve 1s18inda

H3 Hipotezi agagida gibi kurulmustur.
H3: Organik iiriin satin alma niyetinin organik iiriin satin alma davramsina etkisi vardir.

Organik {riinler bireyler tarafindan genellikle daha saglikli, dogal ve cevre dostu olarak

algilanmaktadir. Organik iiriinlerin gida giivenligi ve saglik agisindan daha kabul edilebilir
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goriilmesi ve bu iriinlere yonelik olumlu tutumlar bireylerin satin alma niyetini pozitif

etkileyebilir.

Organik gida iirtinlerinin pestisitler, kimyasal giibreler ve diger zararli maddeler olmaksizin
iiretiliyor olmasi ve tiiketicilerin saglik ile ilgili kaygilar1 organik gida {iriinlerine olan talebi
artirabilir. Tiiketicilerin organik gida {irtinleri tiiketimindeki en kritik motivasyonlarindan biri
sagliktir. Saglikla ilgili kaygilar organik iirlinlere iliskin tutumu ve olumlu tutumlar da satin

alma niyetini artirabilir.

Hsu, Chang ve Lin (2016) yaptigi ¢alisma ile saglik bilincinin ve organik gidaya yonelik
tutumlarin satin alma niyetleri lizerinde énemli dlgiide olumlu etkiye sahip oldugunu ortaya
koymuslardir. Kvatchadze ve Akinci (2018) saglik bilinci, ¢evre bilinci ve organik gida
bilgisinin organik gidalara yonelik tutumu dogrudan etkiledigi ve tutumun da satin alma

niyetine dogrudan ve dnemli bir etkisinin oldugu ortaya konulmustur.

Efendioglu vd. (2023) yaptig1 bir calismada ise tutum, subjektif norm, algilanan davranis
kontrolii, saglik bilinci, gida giivenligi ve organik gida etiketlemesinin satin alma niyeti
tizerindeki etkileri incelenmistir. Analizler sonucunda tiiketicilerin internet lizerinden organik
gida konusunda sergiledikleri tutum, subjektif norm, algiladiklar1 davranis kontrolii, saglik
bilinci ve gida giivenligi endisesinin satin alma niyetini anlamli ve olumlu etkiledigi tespit

edilmistir.

Ekonomik kaygi; bireylerin kisisel ve mesleki unsurlar ya da ekonomik durgunluk ya da kriz
gibi genel ekonomik durum nedeniyle yasadiklar1 endise ve stres halidir (Arpaci ve Ozek,
2019:106). Organik gida iriinleri, geleneksel gida iiriinlerine kiyasla daha yiiksek fiyathidir.
Ekonomik kaygi, bireylerin organik gida iriinlerine olan ilgisini ve satin alma kararimi
etkileyebilmektedir. Ekonomik kaygi sahibi kisiler i¢in organik gida iiriinleri yiiksek fiyatlar

nedeniyle liiks olarak algilanabilir ve bireylerin tiiketim kararlarini1 6nemli dl¢tide etkileyebilir.

Bireylerin organik iirlinlere yonelik tutumu olumlu olsa dahi ekonomik kaygilar nedeniyle
kisilerin olumlu tutumunun satin alma niyetine doniismesi miimkiin olmayabilir. Ornegin;
organik tiriinlerin saglik faydalarini bilen fakat ekonomik endisesi yiiksek olan tiiketicilerin bu

tirtinlere yonelik olumlu tutumlar satin alma niyetine doniismeyebilir.

Bir dergide yer alan arastirmada (Ors, 2019) organik iiriin satin alma niyetine etki eden ilgili

faktorler ortaya konulmus ve bu faktorlerle organik iiriin satin alma niyeti arasindaki iliskide
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fiyat algisinin diizenleyici rolii incelenmistir. Iligkilerde fiyat algismin negatif yonlii bir
diizenleyicilik etkisi oldugu goriilmiistiir. Bu durumda organik iiriin tiiketicisinin satin alma
Onciiliiniin fiyat olmadigi, organik {iriin tiiketicisinin fiyat hassasiyeti diisiik bir miisteri grubu

oldugu goriilmiistiir.

Insan, dogas geregi diger insanlarla iletisim ve etkilesim kurarak varligini siirdiiriir. Bu noktada
insanlarin her biri hem etkileyen hem de etkilenen konumundadir. Yani bireyler ¢evresi ya da
topluma ait normlardan etkilenebilecegi gibi her bir birey de kendi ¢evresindeki insanlar1 ve
toplumsal normlar1 etkileyecek giice sahiptir. Latene (1981) insanlarin hisleri, davraniglar1 ve
diistincelerinin cevrelerindeki diger bireylerin etkisi ile sekillendigini ifade etmis olup; bu
etkilesim nedeniyle meydana gelen degisimi ise “sosyal etki” olarak tanimlamistir. Referans

gruplar ise kisilerin davranislarin1 ve tutumlarini yonlendiren sosyal gruplar olarak ifade edilir

(Hsu vd., 2006:475).

Organik {irlinlere yonelik tutumlar da bireylerin kendi ¢evreleri ya da toplumun
yonlendirmeleriyle sekillenebilir. Ornegin; bir kisinin ¢evresi tarafindan organik iiriin kullanim1
tercih ediliyor ve destekleniyorsa bu kisi de ¢cevresindeki insanlarin onayini almak i¢in organik
iriin tercih etme egiliminde bulunabilir. Normatif bu etkinin yaninda referans gruplari
bilgilendirme etkisi de yaratabilmektedir. Bireyler sosyal cevrelerinden edindigi bilgiler ve
farkl tecriibeleri gozlemleyerek organik iiriinler hakkinda bilgi sahibi olabilirler ve bu durum
organik tirlinlere yonelik tutumu olumlu etkileyerek devaminda giiglii bir satin alma niyeti

olusmasina sebep olabilir.

Bu cergevede; organik {iriin satin almaya yonelik tutumun organik {iriin satin alma niyetine
etkisinde saglik endisesinin (a), ekonomik endisenin (b), referans gruplarin (c) diizenleyici rolii
oldugu diisiiniilerek; arastirma amaglar1 ve modeli ile literatiir ve teorik ¢erceve 1s1¢inda H4

Hipotezi agagida gibi kurulmugtur.

H4: Organik iiriin satin almaya yonelik tutumun organik iiriin satin alma niyetine
etkisinde saghk endisesinin (a), ekonomik endisenin (b), referans gruplarin (c) diizenleyici

rolii vardir.

Tutum; kisilerin satin alma kararlarinda giiglii bir etkiye sahiptir (Odabas1 ve Barig, 2007:158).
Tiiketicilerin tutumlar1 ¢evre, saglik, sosyal etki vb. bir¢ok faktorden etkilenebilmekle beraber
olumlu tutumlar satin alma istegini artirabilirken olumsuz tutumlar bu davranisin

gerceklesmesine engel olabilir. Inan, Bekar ve Urlu (2021) tarafindan Mugla ilinde organik gida

63



satin alan tiiketicilerin tutumlarini ve satin alma davraniglarini incelemek amaciyla 492
katilimer ile yapilan calismaya gore; organik gidalarin tercih edilmesindeki en onemli {i¢
unsurun sirastyla; Uriinlerin saglikli olmasi, kimyasal madde i¢cermemesi ve kaliteli olmasi

oldugu sonucuna ulasilmistir.

Karapinar (2020) tarafindan yapilan ¢aligma sonucunda organik gidalara iligkin tutumun satin
alma davranigini olumlu etkiledigi; pozitif saglik bilinci ve organik gida satin alma davranigi
arasinda da pozitif yonde anlamli iliski oldugunu tespit edilmistir. Dolayisiyla; saglik bilinci

yliksek olan tiiketicilerin satin alma davranisinin daha sik olacagi dngdriilebilir.

Ali, Li ve Hao (2021) tarafindan {iniversite 6grencilerinin organik gidaya iliskin davranislarini
aciklamak amaciyla 335 katilimer ile gerceklestirilen arastirma sonucunda ise satin alma
davranisinin saglik bilinci ile olumlu sekilde iliskili oldugu sonucuna ulasilmistir. Ayni
calismada satin alma davraniginin fiyatlandirma politikasindan negatif etkilendigi sonucuna da

ulastlmistir.

Mkhize ve Ellis (2020) ¢alismasinda diizenli organik tiiketicisi olmayan katilimcilardan olusan
grupla yaptig1 goriismeler sonucunda; katilimcilarin organik {iriinlere karst olumlu tutum
sergiledigini; aile ya da arkadaglar tarafindan etkilenmediklerini, organik {iriinlerin
etiketlemesi, ulasilabilirligi ve fiyatlar1 nedeniyle organik iiriin satin almaktan kagindiklar

sonucuna ulagmustir.

Giir ve Erdem (2023) bireylerin organik gidalara yonelik tutumlarini etkileyen faktorleri
belirlemek ve bu dogrultuda tiiketicilerin organik gida satin alma davranigini hangi unsurlarin
tesvik ettigini ortaya koymak amaci ile bir calisma yapmis ve 473 anket verisi ile
gerceklestirilen analizler sonucunda; saglik endisesi, algilanan gida giivenligi ve algilanan gida
fiyat1 faktorlerinin, tiiketicilerin organik gidaya yonelik tutumlarini etkileyen unsurlar oldugunu
saptamislardir. Buna bagli olarak da bu bireylerin organik gidaya yonelik tutumlarinin, organik

gida satin alma davraniglarini etkiledigi goriilmistiir.

Saglik bilinci yiiksek olan bireyler organik {irlinlerin saglik faydalarini daha fazla
onemseyecekleri icin tutumlar1 daha kolay satin alma davranigina doniisebilir. Ancak bu
bireylerin saglik bilinci yiiksek oldugu i¢in saglik ile ilgili kaygi seviyeleri de yiiksek olabilir
ve bu durumda bireyin yine saglik faydalarina iliskin siipheci yaklagimi tutumun satin alma

davranigina donlismesini baskilayabilir.
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Ekonomik endise sahibi bireyler fiyata asir1 duyarli olacaklari i¢in organik gida iiriinlerine
yonelik olumsuz tutum sergileyebilirler. Fakat organik gida grubu i¢inde farkli fiyat
alternatifleri ya da promosyonlar bireyin tutumunun degismesine neden olarak satin alma

niyetini giiclendirebilir ve satin alma davranisinin gerceklesmesine neden olabilir.

Referans gruplar ise bireylerin organik iirlinlere yonelik tutumlarini tam tersi yonde
degistirebilir. Bireyin zaten olumlu olan tutumu ve satin alma niyeti var olmasina ragmen
yuksek fiyat, giiven vb. nedenler ile satin alma davraniginin gergceklesmedigi durumda da kisi
referans gruplarin etkisiyle satin alma davranisini gergeklestirebilir. Ciinkii birey bu grubun bir
liyesi olma arzusu icindedir ve grubun normlarina gore hareket etmek i¢in satin alma
davranisini engelleyen (6rnegi fiyat) maliyetlere katlanmayi tercih edebilir. Bireyin kendisini
ait hissetmedigi ve iiyesi olmak istemedigi bir grup diisiiniirsek de birey bu grubun normlarinin

tersi yonde hareket etme egilimi gosterebilir.

Bu ¢ergevede; organik {iriin satin almaya yonelik tutumun organik iirlin satin alma davranigina
etkisinde saglik endisesinin (a), ekonomik endisenin (b), referans gruplarin (c) diizenleyici rolii
oldugu diisiiniilerek; arastirma amaglar1 ve modeli ile literatiir ve teorik ¢erceve 1s1¢inda HS

Hipotezi asagida gibi kurulmustur.

H5: Organik iiriin satin almaya yonelik tutumun organik iiriin satin alma davranisina
etkisinde saghk endisesinin (a), ekonomik endisenin (b), referans gruplarin (c) diizenleyici

rolii vardir.

Satin alma niyeti; iirlin ya da hizmete iligkin satin alma egilimini ifade etmekte olup, 6nemli
karar satin alma karar stireglerinden biridir. Satin alma niyeti satin alma davraniginin bir 6nciisii

olsa da satin alma davranis1 her zaman gerg¢eklesmeyebilir.

Literatlirde de satin alma niyeti ile satin alma davranis1 pozitif iligkili kavramlar olarak tespit
edilmis olup; Tobin (1959) satin alma niyeti ve davranisi arasindaki olumlu iliskiyi ilk kez

ortaya koymustur (akt. Akoglan Kozak ve Dogan, 2014:66)

Bazhan, Shafiei Sabet ve Borumandnia (2024) ¢alismasinda; algilanan fiyat haricindeki tiim
arastirma degiskenlerinin satin alma niyetini olumlu etkiledigini; en biiyiik etkiye sahip olanin

ise saglik bilinci oldugu sonucuna ulagilmaistir.

Dangi, Gupta ve Narula (2020) tarafindan gerceklestirilen, gelismis ve gelismekte olan

ekonomilerin kriterlerine dayali ikincil aragtirmalar1 analiz eden caligmada ise organik gida
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alimindaki en onemli faktorlerin; saglik endisesi, cevre endisesi, bilgi ve farkindalik, eko-

etiketler ve fiyat, giiven oldugu sonucuna ulagilmistir.

Buder ve Feldmann (2014) Almanya’da perakende ve organik gida magazalarindaki diizenli
organik gida alicilan ile gergeklestirilen ve bu tiiketicilerin neden belirli {iriinlerin organik
olanlarin1 satin almadiklarin1 analiz eden calismaya gore; organik gida tiiketicileri arasinda
organik iirlin satin almamanin en 6nemli sebepleri; fiyat, yetersiz bulunabilirlik ve kalite olarak
ifade edilmistir. Jose ve Kuriakose (2021) tarafindan 632 katilimci ile yapilan ¢alismada ise
organik meyve sebze satin alan tiiketicilerin satin alma karar1 verirken saglik unsurunun
tilketicinin organik gida tilkketmenin bir sonucu olarak beklentisi dahilinde olan bir faktor olarak
goriildiigii; tiketicilerin satin alma karar1 vermesinde rasyonel faktorlerin 6tesinde duygusal
faktorlerin de rolii oldugu one siiriilerek, geleneksel gida iiriinlerine iliskin korkunun tiiketicileri

organik satin almaya motive eden bir faktor oldugu sonucuna ulasilmistir.

Avci ve Yildiz (2021) yaptigi ¢alismada ise saglik bilinci, ¢evre endisesi, liriin giivenligi ile
sosyal ve kigisel normlarin tiiketicilerin organik iiriin satin alma niyetleri iizerinde etkilerini ve
organik {iriin satin alma niyetinin de gercek satin alma ve tekrar satin alma niyeti iizerinde
etkilerini belirlemis olup; 473 katilimcer ile gergeklestirilen aragtirmanin sonucuna gore; saglik
bilinci, gida giivenligi, kisisel ve sosyal normlarin satin alma niyeti ilizerinde, satin alma
niyetinin de ger¢ek ve tekrar satin alma niyetleri lizerinde olumlu etkisinin oldugu

belirlenmistir.

Marian vd. (2014) tarafindan Danimarka’da gerceklestirilen ve yiiksek fiyatin organik gidalar
icin tekrar satin alma noktasindaki dezavantajini analiz eden c¢alismanin bulgularina gore;
yiiksek bir fiyat organik gida iiriinlerinin tekrar satin alinmasi noktasinda bir dezavantaj olup;
organik iiriinlerin genel olarak daha fazla tekrar satin alinsa bile yliksek fiyatin tekrar satin alma
oranini diisiirdigii; yliksek fiyath organik tirlinleri satin alan tiiketicilerin orta ya da diigiik diger

fiyat katmanlarina ge¢gme ihtimalinin diisiik oldugunu sonucuna ulasilmistir.

Goetze ve Ferjani (2014) tarafindan yapilan ¢alismada ise hanelerin sosyodemografik yapisinin
organik gida satin alma kararmi etkiledigini; gelir arttikga organik riinleri satin alma
olasiligmin arttigin1 ve ¢ocuksuz hanelerin ¢ocuklu olanlara gore organik gida satin alma

olasiliginin daha yiiksek oldugu sonucuna ulasilmistir.

Azhar Daud (2022) ¢alismasinda; referans gruplarla karar verme siireci arasindaki iliskiyi

dogrudan ve gruplarin bireysel deneyimlerine iliskin veriler kapsaminda aracilik roliinii
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incelemigtir. 245 katilimer ile yapilan aragtirmada referans gruplarinin ve miisterilerin satin
alma karar verme siireclerinde; ayrica bu gruplarin bireysel deneyimlerinin miisterilerin satin
alma karar verme siire¢lerinde kismi aracilik rolii oldugu sonucuna ulasilmistir. Kapuge (2016)
yapmis oldugu ¢alisma ile saglik bilinci, ¢cevre kaygisi, farkindalik ve referans grubun organik
gida satin alma niyeti lizerindeki etkisini incelemeyi amaglamis olup; Sri Lanka’da 400
katilimer ile gergeklestirilen arastirmanin sonuglarma gore saglik bilinci ve farkindaligin iki
temel belirleyici oldugu ve satin alma niyetiyle 6nemli derecede olumlu etki gosterdigi, cevre
endisesi ve referans grubu etkisinin ise Sri Lankali miisterilerin organik gida satin alma niyeti

tizerinde 6nemli bir etkiye sahip olmadigi sonucuna ulasilmistir.

Saglik endisesinin, tiiketicilerin organik gida iirlinlerine yonelik tutumunu olumlu etkiledigi
diisiiniilmektedir. Ciinkii bireyler sagliklarin1 korumak ve hastaliklara kars1 direncli olmak i¢in
daha bilingli tercihler yapma egilimi gosterebilirler. Tiiketicilerin saglikli ve organik {irlinlere
yonelik olumlu tutumu ise giiclii bir satin alma niyeti meydana getirebilir. Fakat satin alma
niyeti her zaman satin alma davranisina doniismeyebilir. Organik gida triinlerinin yiliksek
fiyath olmasi, bu triinlerle ilgili bilgi eksikligi ve giliven eksikligi ya da belirli kisi ya da
gruplarin bu iiriinlere iliskin olumsuz tutumu bireylerin satin alma niyetini zayiflatabilir ve satin

alma davranis1 meydana gelmeyebilir.

Ekonomik kaygi sahibi bireyler ise organik gida iirlinlerine yonelik tutumlar1 olumlu olsa bile
fiyat hassasiyetleri nedeniyle satin alma niyetleri zayiflayabilir. Dolayisiyla bu bireyler daha
uygun fiyath alternatiflere yonelebilir ya da daha az siklikla organik gida iirlinii tiiketme
egiliminde olabilir veya sadece Oncelikleri dogrultusunda (saglik problemi, bebek ya da ¢ocuk

varlig1 vb) satin alma davranis1 gergeklestirebilir.

Referans gruplarin ise normlari, tercihleri, begenileri tiiketicilerin de tutumlarini tercihlerini
onemli dl¢tide etkileyebilir. Bu durum organik iirtinlerinin kullaniminda da s6z konusu olabilir.
Ciinkii tiiketiciler organik {riinleri kendi i¢sel motivasyonlari haricinde sosyal baskilar ya da
toplumsal normlar etkisinde kalarak da kullanabilirler. Ornegin, bireyin organik iiriinlere
yonelik tutumu olumsuzsa, fakat ¢evresindeki insanlar ya da bireyin iiyesi olmay1 istedigi grup
organik gida tliketimini destekliyorsa kisi de ilgili grupta kendisini kabul ettirmek ya da giiclii
tesvik ya da sosyal baski nedeniyle organik iiriinlere yonelik tutumunu degistirebilir ve bu

durum satin alma niyetini giiclendirerek nihayetinde satin alma davranis1 meydana gelebilir.
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Bu ¢ergevede; organik iiriin satin alma niyetinin organik iiriin satin alma davranigina etkisinde
saglik endisesinin (a), ekonomik endisenin (b), referans gruplarin (¢) diizenleyici rolii oldugu
diisiiniilerek; arastirma amaglar1 ve modeli ile literatiir ve teorik ¢erceve 1s13inda H6 Hipotezi

asagida gibi kurulmustur.

H6: Organik iiriin satin alma niyetinin organik iiriin satin alma davramisina etkisinde
saghk endisesinin (a), ekonomik endisenin (b), referans gruplarin (¢) diizenleyici rolii

vardir.

3.6. Arastirma Modeli

Saglik
Endigesi

Referans
Grup

Organik
Uriin Satin
Alma
Niyeti

Organik
Uriin Satin
Alma
Davramisi

Sekil 7. Arastirmanin Modeli
Arastirma modelinde organik iirlin satin alma davranis1 bagimli degisken, tutum ve organik
iiriin satin alma niyeti bagimsiz degiskenler olarak yer almaktadir. H1 ve H2 hipotezleri sirasi
ile organik {irlinlere yonelik tutumun satin alma niyeti ve satin alma davranis1 lizerindeki
etkilerini gostermektedir. H3 hipotezi organik {iriin satin alma niyetinin organik {iriin satin alma
davranig1 lizerindeki etkiyi ifade etmektedir. Modelde saglik endisesi, ekonomik endise ve
referans grup diizenleyici degiskenler olarak yer almaktadir. H4a, H4b ve H4c organik iiriin
satin almaya yonelik tutumun organik {iriin satin alma niyeti lizerindeki etkisinde bahsedilen
diizenleyici degiskenlerin roliinii ifade eden hipotezlerdir. H5a, H5b ve H5c hipotezleri ise
organik {iriin satin almaya yonelik tutumun organik {iriin satin alma davranisi {izerindeki

etkisinde bahsedilen diizenleyici degiskenlerin roliinii gostermektedir. H6a, H6b ve H6c
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hipotezleri organik iiriin satin alma niyetinin organik iiriin satin alma davranis1 tizerinde, sirasi
ile; saglik endisesi, ekonomik endise ve referans grup degiskenlerinin diizenleyici etkilerini

ifade etmektedir.
3.7. Veri Analizi

Verilerin analizinde SPSS 25, AMOS 24 ve PROCESS macro istatistiksel yazilimlart
kullanilmistir. Analizlere demografik verilerin dagilimlarinin incelenmesi ile baslanmigtir.
Ayrica organik gida ve organik tarim {riinii kavramlarina ve satin alinmasina iligkin frekans
tablolar1 incelenmistir. Sonrasinda AMOS 24 yazilimi ile 6l¢eklerin faktdr yapisin test etmek
tizere Olgeklerin her biri i¢in ayr1 ayr1 ve bes degiskenin bir arada oldugu biitiinciil bir
dogrulayici faktor modeli kurulmus ve elde edilen sonuglarin uyumu yorumlanmistir. Faktor
analizi sonrasi elde edilen 6l¢ek yapilarmmin gegerlilik ve giivenilirligini test etmek {izere
Cronbach Alpha, CR ve AVE katsayilar1 hesaplanmistir. Bu agsamadan sonra dl¢ek puanlarinin
normal dagilima uygun olup olmadig: incelenmistir. Verilerin normal dagilima uygunlugu,
korelasyon analizlerinde dogrusal iliskiyi ve model analizlerinde parametre tahminlerinin
giivenilirligini saglamak i¢in 6nemli bir kosuldur. Normal dagilimin saglandig: tespit edildikten
sonra arastirma degiskenleri arasindaki iligkiyi incelemek iizere Pearson korelasyon analiz
teknigi kullanilmistir. Demografik verilerin analizi, normallik testi ve giivenilirlik analizleri
SPSS 25 yazilimi kullanilmistir. Analizlerin son asamasi hipotezlerin test edildigi kismi
olusturmaktadir. SPSS yazilimi eklentisi olan ve regresyon teknigini temel alan PROCESS
macro ile model etkileri analiz edilmistir. Elde edilen katsayilar yorumlanarak hipotez sonuglari
belirlenmistir. Ayrica; organik gida sektoriiyle ilgili derinlemesine bilgi saglamak

amaciyla iiretici ve perakendeci ile yapilan miilakatlar da dahil edilmistir.
3.8. Bulgular
3.8.1. Miilakat Bulgular

3.8.1.1. Perakendeci Miilakat Bulgulari

e Magazanizda satilan organik tarim triinlerinden en ¢ok tercih edilen iiriin grubu hangisi?

Miisterilerin talebini ve organik iirlinlere olan algisini nasil degerlendiriyorsunuz?

“Organik {irtin pazar payr bizde %3 civarindadir. Magazalarimizda satilan organik tarim
iriinleri; siit, yogurt, zeytin, meyve sulari, yumurta, c¢ay, un, bakliyat, sal¢a, sirke, pekmez,

tahin, bebek mamasi ve soslar olarak sayilabilir. Bunlardan en 6ne ¢ikam yumurtadir. Ozellikle
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bir marka degil, tiiketici organik yumurtay1 o yoksa gezen tavuk yumurtasini tercih etmektedir.
Miisteriler organik tiriinler konusunda ikna oluyor ancak genis bir iiriin portfdyiinde organik
irtin bulmak zor, bu konuda tiretici firmalar ¢ogalmali, rekabet¢i bir pazar olusmalidir, heniiz

bundan ¢ok uzak noktada bir yerdeyiz.”
e Magazanizdaki organik iirlinlerin tedarik asamasi ile ilgili bilgi verir misiniz?

“ Organik iiriinlerin tedarik siireci de digerleri gibi olmaktadir. Uretici ya da tedarikginin teklifi,
arz1 ile baglayan bir siirecte anlagma saglandi ise, satict firma tarafindan teslimi seklinde
olmaktadir. Diger iiriinlerden farki ise miktar olarak digerleri kadar olmadigi icin merkez
depoya degil, magazalara teslim seklindedir. Burada hizli ve yaygin teslimat da maliyetleri

artiran bir unsur olmaktadir.”

e Organik gida tirinlerinin koruyucu katki maddesi icermemesi nedeni ile raf dmriiniin kisa
oldugu bilinmekte olup; bu iirlinlerin stoklanmasi ve depolanmas: ile ilgili konusundaki

yaklagiminiz nedir?

“Organik trilinlerin bazilarinda raf dmriiniin kisa oldugu dogrudur ancak yumurta ve bakliyat
vb. triinlerde ayni siireler taninmistir. Genel olarak yukarida da ifade ettigim gibi organik
tiriinler daha butik bir dagitim siirecinde gidiyor. Satis noktalarina satis hizina goére dagitim

yapilmaktadir. Bu nedenle de maliyetlerini artirmaktadir.”

e Magazadaki organik tarim triinlerinin fiyat1 konvansiyonel {iriinler ile karsilastirdigimizda

nasil belirleniyor?

“Organik {rlinlerin de diger lriinlerin de fiyati iiretici tedarik¢i firma tarafindan belirlenir,
perakendeci sektor ortalamasi neyse o sekilde fiyatlandirir. Ancak iiretim maliyetleri yiiksek
oldugu i¢in %50-100 hatta 200 oraninda pahali oldugunu gormekteyiz. Perakendecinin
ortalama, %25-35 araliginda calistig1 bir donemdeyiz, aradaki fark isletme giderlerini olusturan
sabit giderler ile teslimat ve 6deme seklinden kaynakli farklardir. Kurye ile eve teslim satig

kanalinda biraz daha yiiksek tutulmaktadir.”

e Sanal market ve fiziksel magaza ilizerinden karsilastirma yaparsak; hangi satis kanal

tizerinden daha ¢ok siparis olusturuluyor? Sizce bunun nedenleri nelerdir?
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“Sanal market biiyiiyen bir pazar ancak konvansiyonel kanalda ortalama halen %10-15
kadardir, baz1 iiriinlerde bebek {liriinlerinde %20 nin iistiine ¢ikmaktadir. Organik {iriinlerde de

farkli bir durum yok, tiriinlerin ¢ogu %85-90°1 magazalardan alinmaktadir.”

e Uriinlerin organik sertifikasina sahip olmasi ile ilgili kontrol mekanizmaniz; denetim ve

sertifikasyon siireci ile ilgili bilgi verebilir misiniz?

“Organik triinlerin etiketinde ortak bir logo vardir. Bu tiiketici i¢in ayirt edicidir. Ancak
perakendecinin yeni bir firma-iiriin goriismesi ve kabulii yaparken ilgili firmanin bakanlik¢a
verilmig sertifikasini gérme bulundurmasi daha sonra yasanabilecek aksilikler i¢in gereklidir

ve Oyle yapilmaktadir.”

e Organik gida perakendecilerinin pazarlama iletisiminin seklini degistirerek; tiiketici
tarafinda organik kelimesinin ¢agristirdigi anlami pozitif anlamda pekistirmek i¢in gorsel,

renk, ses, koku vb. araglar1 kullanmasi durumunu degerlendirir misiniz?

“Organik pazari gelisiyor, 100 yil once tiim iirlinler organikti, herkes organik besleniyordu,
diinya niifusu iki milyar bile yoktu, ortalama insan Omrii ise bugiiniin yaris1 kadardi,
hastaliklardan salginlardan kurtulabilen ¢ok yasiyordu ama bugiin organik tiiketim ¢ok az
olmasina ragmen 6miir daha uzun ve 80 civart. “Organik pazarin bilylimesi de organik olmal1”,
siirekli reklam, kamu spotu, 1s1kli stantlar, dev reklamlar, daha gosterigli ambalajlar, 6zel
kokulu aromatik satis bolgeleri zaten endiistriyel {iriinlere gore iki {i¢ kat olan fiyatlar daha da

yiikselecektir diye diisiintiyorum.”

Perakendeci ile yapilan miilakat goriismesinde katilimci organik gida iiriinleri ile ilgili pazar
payinin diisiik oldugunu bu {irtinlerin nis {irlin kategorisinde degerlendirildigini ve tiiketicilerin
bu iirlinlere olan ilgisinin arttigin1 vurgulamaktadir. Tiiketiciler tarafindan en ¢ok tercih edilen
organik gida {irlinlin organik yumurta oldugunu, organik grubunda {iriin yelpazesini
genisletmenin daha zor oldugunu ve organik iiretim yapan ¢ift¢i sayisinin artmasi gerektigini
ifade etmektedir. Katilimei, organik gida iiriinlerinin hizli ve yaygin teslimatinin maliyetleri

artiran bir fonksiyon oldugunu belirtmistir.

Sertifikasyon, pazarlama ve fiyatlandirma konularina da dikkat ¢eken perakendeci, organik
irlinlerin tiretim maliyetleri dolayisiyla daha yiiksek fiyatli oldugunu ve perakendecilerin belirli
bir kar marjiyla ¢alistigini ifade ederek agresif pazarlama ve reklam stratejilerinin bu tirtinlerin

fiyatlarin1 daha da yiikseltebilecegini diisiindiigiinii belirtmistir.
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3.8.1.2. Uretici Miilakat Bulgular
‘Katlik’ sdylentileri golgesinde organik iiriinler: C6ziim mii hayal mi?

Degisen iklim kosullari, kuraklik ve dogal afet derken, insanligin dncelikli ihtiyaclar1 arasinda
korunma, barinma ve gida geliyor. Giiniimiizde saglikl iirlin arayisinda olan tiiketiciler i¢in
organik triinler kurtaric1 gibi goriinse de pazardaki iireticiler bu hayalin ileride istenildigi gibi
sonuc¢lanmayacag: konusunda uyariyor: Ileride insanligin kitlikla sinanacag bir gercek. Boyle
bir durumda karnin1 doyurmak 6ncelikli olacakken, organik pazariin gelecegi ile ilgili hayal

kurmak bizleri yaniltabilir...

‘Dogal iiriin, organik iiriin, kooperatif {iriinleri, kadin kooperatif tiriinleri, iireticiden dogrudan
tilketiciye {irlin, kimyasal kullanilmamis iriin’ gibi tanimlamalarla satilan iirlinleri market
raflarinda sik¢a goriiyoruz. Saglikli beslenmeye dikkat eden tiiketici i¢in olduk¢a cezbedici olan

bu raflarin karsisinda en fazla durulani ise ‘organik iiriin’ raflar.

Peki organik iiriin nedir? Organik iiriin tercihinde etkili olan konular neler? Organik iiriiniin
gelecegine nasil bakiliyor? Iklim degisikligi, kuraklik vs. derken olas1 bir kithk karsisinda

organik tiirlinler ne anlam ifade edecek?
e Organik tarimi tercih etmenizin temel nedeni nedir?

“2000’li yillardan 6nce organik tarimla ilgili, Almanya’ya pazar arastirmasi yapmay1 gittik.
Orda sunu gordiik. Yaslh insanlar daha dogal ve organik iirlinlere yoneliyor. Bu yiizden biz de
daha uzun Omiirler ortaya cikarabilmesi i¢in ayni fikre hizmet ederek Tiirkiye’de de 2000’11
yillarda organik tarim iiretimine basladik. 2005’te iiretim iznini aldik ve iiretmeye basladik. Tlk

organik fikriyat: buradan ¢ikt1.”
e Uretim yaparken organik tarim uygulamalarindaki yontemleriniz neler?

“Organik tiretiminde diger iiriinlerin tiretimiyle ilgili farkliliklar olabiliyor. Bizde ¢ayin {izerine
yagmur yagdigindan hasere olmayacagindan zirai ila¢ kullanilmiyor. Biz sadece organik giibre
ile standartlara uygun iiretim yapiyoruz. Cilinkii uygun olmazsa organikligi bozuluyor. Bu
konuda pek ¢ok standart var. Onlara da uyum saglayarak iiretim yapiyoruz. Toprak tahlilleri vs
alindiktan sonra arazi dl¢iililyor. Sonra toprak aliniyor ve numune tahlil ediliyor vs. Ardindan
bunlar1 tamamladiktan sonra organik sertifika veriliyor en nihayetinde. Kimi organik diye

miiracaat ediyor ama kimyasal ila¢ atmaya devam ediyor. Onlara organik sertifika verilmiyor.
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Ardindan tarladan ne kadar iirlin elde edilebilecegi hesab1 yapiliyor ilgili firma ya da kurum
tarafindan. Ardindan iiriin firmaya aktariliyor. Sattigimiz her iriinii belgelendiriyoruz. Bu
sekilde tiriinlerimizden tahliller alintyor. Kalite kontrol testlerinden gegiyor. En sonunda nihai

tiikketiciye sunuluyor.”
e Tiiketicilerin organik tirtinlere yonelik ilgisini nasil degerlendiriyorsunuz?

“Toplumumuzda organikle ilgili genel bir giiven sikintis1 var. ‘Acabalar!’ var. Bu artik iyi
denetim yapilmadigindan midir yoksa bazi firmalar kalite ile oynadiklari i¢in hileler
katildigindan midir bilmiyorum ancak toplumda giivensizlik tarafi da var. Ancak bizim
tirtinlerimizde belirli bir miisteri portfoyii var. O miisteri her zaman organik tercih ediyor. Bu
kesim fiyatta indirim yapsak da yapmasak da aliyor. O kesim artik {irlinii almis, begenmis,
takdir ediyor ve almaya devam ediyor. Normalde organik tilketmeyen kesim de indirim yaptigin
zaman altyor. Yeni miisteri organige ‘alayim mi1’ diye siipheci yaklasiyor. Acaba domatese zirai
ilag atiliyor mu diye diisiiniiyor. Acabalar yastyor tiiketici. Cayda ¢ok fazla islem yok. Ornegin
meyvede ¢ok daha fazla islemden geciyor. Onun organiginin ilaglar1 biraz daha pahali. O
ylizden maliyetli organik. Onlar ne kadar siirdiiriilebilir oldugunu, piyasada rekabetler var

malum. Fiyat agilinca tiiketici organigi tercih etmiyor.

Bundan 50-60 yil 6nce, her seyin dogal tiiketildigi bir tolumduk. Her seyin dogal iiretilip
tiiketildigi bir topluluktan kimyasal iiretimlerle verimin artirilmaya galisildig: bir topluma
dogru evrildik verim artsin diye. Ancak bunlar, saglik agisindan sorun ¢ikarak hadiselerdir.
Ancak pahal1 da olsa sagligina dikkat eden insan tercih ediyor organik tirtinleri. Dogan triinler

kullani1ldiginda en azindan saglik riske atilmamis oluyor.

Sadece organik degil tabi dogal {iriinler de var. Koruyucu, katki vs olmadan iiretilen {iriinler
bunlar. Hileli gidalar daha siki denetimden ge¢meli mesela. Saglikli iiriinler daha 6ne

cikarilmali. Ureticiler daha hassas tiiketiciler de segici olmali bu konuna.”

e Organik iirlinlere olan talep, iiretimi nasil etkiliyor? Taleple ilgili gelecekteki beklentileriniz

neler?

“Hedefledigimiz satislar1 ve liretimi yapiyoruz ancak hizli bir satis degil tabiki. Stabil bir satis
var. Bunun {izerine biz de ¢ok fazla lizerine gitmiyoruz. Clinkii fazla biitce harcamak gerek. Bu

harcanan biitgeye uygun satisg1 getiremiyorsunuz.
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Ancak diger tiirlii gida konusunda diinyada ileride sikint1 ¢ikacak gibi. Yani kitlik planlamalar:
yapilmaya basland: diinyada. Universitelerin agiklamalar1 var bu konuyla ilgili. Ne zaman olur
bilemeyiz ancak bu siirece giriyoruz gibi. Boyle giderse haliyle gida ¢ok kiymetli olacak. Gida
savaglar1 baslayacak ve agliktan Olen insanlar olacak belki. Bu durumda organiktir ya da
degildir, bunun 6tesinde insanlar ilk etapta karnin1 doyurmayi diisiinecek. Bu alanda biiyiik bir
miicadele olmasi bekleniyor. Bu yolu hepimiz gececegiz. Bu konuda ¢ok segici olma sansimiz

olmayacak.”
e Sertifikasyon siireci maliyetleri nasil etkiliyor?

“Sertifikasyon siireci de evet maliyetli bir siire¢ ancak maliyeti en ¢ok tarladaki verim etkiliyor.
Organik tretime gegince lretim miktar: da etkileniyor. Ciinkii organik giibre tek basina

verimlilige yetmeyebiliyor.”

e Sizin 6zellikle organik tarim {iriinlerini pazarlama ve satis siirecleriyle ilgili karsilastiginiz

sorunlar neler?

“Organik triinleri herkes tercih etmiyor. Cilinkii dncelikle pahali olmasi nedeniyle alim giicii
olmayan tiiketiciye gidip de en uygununu alan insanlara organik {iriin satamazsin. Diger taraftan
organik iireten firmalar maliyetin altina inerse bu defa da siirdiiriilebilir bir liretim olmuyor. Biz
de belirli fuarlari, sosyal medyay1 vs kullanmaya calisarak pazara yeniden iirlin sunuyoruz ve
zaman zaman miisterilerimize rafta ylizde 50 gibi 6zel fiyatlar yaparak satis yapiyoruz. O zaman

talebi artirmaya calistyoruz.

Biz bu arada ciroyla pek hesap yapmayiz. Ciinkii adet bazli atisa bakiyoruz. Yillik kag¢ adet
sattik ona bakiyoruz. Ciinkii enflasyon etkisiyle adet olarak az satip da cironun fazla geldigi
olabiliyor. Bu ciro degildir enflasyon farkidir. Adet bazinda artis saglayamiyorsaniz o zaman

aslinda diger yila gore kayiptasiniz demektir.”
e Sizin Uriinlerinizi hangi platformlarda satiyorsunuz?

“Bizde yok yok. Cay1, ¢ay tiikketen herkese satmaya ¢alistyoruz. Tiim mecralarda iirlin satmaya
calistyoruz. Yurtdisina da ihracatimiz oluyor. Sadece Tiirkiye’de kalmak degil yurtdisinda da

ne yapabiliriz diye diisliniiyoruz. Bir goziimiiz de yurtdisinda her zaman.”

e Bu satis platformlarinin sizin aginizdan avantajlar1 ya da dezavantajlari neler?

74



“Her sonug yeni bir baslangici getirir. Bir taraftan market rafinda satisiniz diiserse ve siz diger
alanlardan bu diisiisii tamamlayamazsaniz olmaz. Siz, ‘gelenck¢iyim baska yerde satis
yapmam’ derseniz pazarinizi kiigiiltiirsiiniiz. Akim nereye gidiyorsa, o akimin igindeyseniz,
dogru analiz edebiliyorsaniz cironuzu artirtp adet bazli satisinizi artirirsiniz. Yani farkh

mecralardaki pazarlar da takip edip orda da olmalisiniz.”
e Organik tarimin gelecegi hakkinda neler sdylemek istersiniz?

“Organik tarimla ilgili giizel hayallerimiz ve beklentilerimiz var ama degisen diinya kosullarina
gore de Oneminin pek kalmayacagini diistiniiyorum. Ciinkli karninizi doyurmak i¢in ne
bulursaniz onu alacaksiniz. Ciinkii segme sansiniz kalmayacak. Daralan bir gegide dogru
gidiyoruz. Diinya daralan bir gecide dogru gidiyor gidada. Belki 5 belki 10 yil sonra
hissedilecek ama bilim diyor ki diinyada bir kitlik olacak.

O giin geldiginde bu varsayimlarin tizerinden organigin énemi pek kalmayacak. Siz normal

iriinii bulmaktan zorluk ¢ekerken organik se¢me hakkiniz olmayacak.”

e Siirdiiriilebilirlikle ilgili de ¢alismalar var. Ilerdeki kitlik olasiligim da diisiinerek niifus da

artmaya devam ediyor. Peki biz tekrar konvansiyonel iiretime mi agirlik verecegiz?

“Gee¢misi 1yl anlamazsak ileriye bakamayiz. Bizim ge¢misimizde organik iiretim ve beslenme
var. Koyde yetisen iirlinlerle vatandas karnin1 doyuruyordu. Mesela seker alinmaz, onun yerine
pekmez ya da bal kullanilirdi. Ciinkii bali da pekmezi de kendimiz yetistirirdik. Seker
tiiketilmezdi. Mustafa Kemal Atatiirk, ‘Koylii milletin efendisidir’ demis. Toprak alin, tarla alin
deniyor mesela simdi. Orada {liretim yapip karninizi doyurabilirsiniz. Toplum kendini, varligini
siirdiirebilmek i¢in kdydeki dogal organik iiretime donecek ama giibre bulamayacak mesela
iretim icin. Ciinkii sistem ¢Okecek. Ciinkii gencler yeni nesil tohum topraga nasil ekiliyor
bilmiyor. Hayvandan siit nasil sagilir bilmiyor. Tarimda ciddi bir fukaralik ve ¢okiintii var.
Topragin ne kadar kiymetli oldugunu topluma anlatmak gerek. Universitelerde bunu ders olarak
anlatmak gerek. Aydin insanlarin bu konuyu islemesi lazim. Suyun kiymetinin anlatilmasi
lazim. Hava, nefes kadar tarimin da 6nemli oldugunu ¢ocuklarimiza anlatmamiz lazim. Ki, bu

kitlik 6rneklerini gegmiste de gérmek miimkiin.”

e Bilimsel tarafta sizce daha ¢ok neyin arastirilmasina ihtiyag¢ var organik konusu 6zelinde?
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“Tohumun yerli olan1 yani ata tohumu, altindan silahtan daha 6nemli. Yapay firiinleri belirli
tilkelerden aliyorsun topraga ekiyorsun ama bigerken ayni lirlinden tohum yapip ertesi y1l tekrar
ekemiyorsunuz. Uretilen iilkeden ithal edemiyorsaniz tarlamzdaki ata tohumunuz da stokta
yoktur. Topragmizi kimyasal ilaglarla giibrelerle o6ldiirdiiniiz. Siz artik egemenliginizi

kaptirmigsiniz. Elinizdekinin kiymetini bilmeniz lazim.

Ornegin, meralar ve hayvancilik bugiin pek dSnemsenmiyor ¢iinkii yurtdisindan ithal ediyorsun

ama yarn ithal yapamadigin zaman kitlik kapiy1 ¢aldiginda herkes dnce kendini diisiinecek.

Tarimla ilgili ciddi arastirmalara, bilinglendirmelere ve egitime egilmek gerekli. Toplumumuz,

tarlada ne yapacagini, kitlik zamaninda ne yapilabilecegini bilmeli.”

Uretici ile yapilan miilakat gériismesinde katilime; 2000'li yillarda Almanya'da yaptiklar: pazar
arastirmasi ile organik tarima yoneldiklerini, organik tarimda sertifikasyon siirecinin
hassasiyetle yiiriitiilmesi gerektigini, organik {iriinlere iliskin tliketici giiveninin heniiz

saglanamadigini ve aslinda bunun en 6nemli bariyer oldugunu vurgulamaktadir.

Organik triinlerin yiiksek fiyatli olmasi nedeni ile herkes tarafindan tercih edilmedigini,
gelecekte gida kitlig1 yasanabilecegini ve organik tarimin siirdiiriilebilirligi ile ilgili farkindalik
yaratacak daha fazla ¢alismaya ihtiya¢c oldugunu belirtmektedir. Ayrica, tarimsal {iretim
yontemleri uygulanirken dogal kaynaklarin korunmasi gerekti§inden ve yerli tohumlar
kullanmanin gerekliliginden bahsederek 6zellikle geng nesillerin bilinglendirilmesi; arastirma

ve egitimlerin bu yonde artirilmasinin 6nemine dikkat cekmektedir.

3.8.2. Demografik Bulgular

Tablo 6. Katilimcilarin Cinsiyete Gore Dagilimi

Cinsiyetiniz? Say1 Yiizde
Erkek 177 37,9
Kadin 290 62,1
Toplam 467 100,0

Tablo 6’da arastirmaya katilan katilimcilarin cinsiyete gore dagilimlari goriilmektedir.

Katilimcilarin %62,1°1 kadin, %37,9’u erkek tiiketicilerden olusmaktadir.

Tablo 7. Katilimcilarin Yag Degiskenine Gore Dagilimi

Yasiniz? Say1 Yiizde
18-28 aras1 (1996-2012; Z jenerasyon) 99 21,2
29-43 aras1 (1981-1995; Y jenerasyon) 205 43,9
44-59 aras1 (1965-1980; X jenerasyon) 137 29,3
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60-78 arasi1 (1946-1964; Baby Boomer jenerasyon) 26 5,6
Toplam 467 100,0

Katilimeilarin yas dagilimini gosteren Tablo 7 incelendiginde, katilimcilarin %43,9 oranla
yartya yakininin Y jenerasyonundan, sonrasinda %29,3 oranla X jenerasyonundan, %21,2 ile Z
jenerasyonundan olduklar1 goriilmektedir. Baby Boomer kusagini temsil eden 60 ve iizeri yas

tiiketici grubundan ise daha az sayida katilimcinin oldugu goriilmektedir.

Tablo 8. Katilimcilarin Medeni Duruma Gore Dagilimi

Medeni Durumunuz? Say1 Yiizde
Bekar 176 37,7
Evli 291 62,3

Toplam 467 100,0

Tablo 8 katilimeilarin medeni duruma gore dagilimlarini gostermektedir. %62,3 oraninda evli

ve %37,7 oraninda bekar katilimci1 ¢alismada yer almistir.

Tablo 9. Katilimcilarin Egitim Durumuna Gore Dagilimi

Egitim Durumunuz? Say1 Yiizde
[lkokul mezunu 4 0,9
Ortaokul mezunu 13 2,8
Lise mezunu 118 25,3
On lisans mezunu 60 12,8
Lisans mezunu 183 39,2
Yiiksek Lisans mezunu 67 14,3
Doktora mezunu 22 4,7

Toplam 467 100,0

Tablo 9 katilimcilarin egitim durumuna gore dagilimini gostermektedir. Katilimeilarin sirasiyla
%39,2’si1 lisans, %25,3°1 lise, %14,3’1 yiiksek lisans, %12,8’1 6n lisans, %4,7’si doktora,

%2,8’1 ortaokul ve son olarak %0,9’u da ilkokul mezunu olduklar1 goriilmektedir.

Tablo 10. Katilimeilarin Aylik Gelir Diizeyine Gore Dagilimi

Aylik Gelir Diizeyiniz? Say1 Yiizde
17.002 TL ve alt1 57 12,2
17.003 - 30.000 TL 90 19,3
30.001 - 50.000 TL 134 28,7
50.001 - 75.000 TL 99 21,2
75.001 - 100.000 TL 44 9,4
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100.001 TL ve iizeri 43 9,2
Toplam 467 100,0

Aylik gelire gore katilimcilarin dagilimini gdsteren Tablo 10 incelendiginde, katilimcilarin
strastyla 9%28,7’sinin 30001-50000 tl, %21,2’sinin 50001-75000 tl, %19,3’{iniin 17003-30000
tl, %12,2’sinin 17002 tl ve alt1, %9,4 iintin 75001-10000 tl ve son olarak %9,2’sinin 100001 tl
ve lizeri gelire sahip oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin yaklasik yariya yakini 30001-75000

tl aras1 gelire sahiptir.

Tablo 11. Katilimcilarin Cocuk Sayisina Gore Dagilimi

Cocuk Sayis1? Say1 Yiizde
0 180 38,5
1 123 26,3
2 114 244
3 ve lizerl 50 10,7
Toplam 467 100,0

Katilimcilarin ¢ocuk sayilarimi gosteren Tablo 11 incelendiginde, hi¢ ¢ocugu olmayanlarin

%38,5, bir ¢ocugu olan katilimcilarin %26,3, iki ¢ocugu olanlarin %24,4 ve son olarak ii¢ ve

tizeri cocugu olan katilimeilarin %10,7 oraninda oldugu goriilmektedir.

3.8.3. Organik Gida Uriinii Ahsverisine liskin Bulgular

Tablo 12. Organik Gida Uriinii ya da Organik Tarim Uriinii Terimini Duyma Durumuna Gére Dagilim

"Organik Gida Uriinii" veya "Organik Tarim Uriinii" terimlerini | Say1 Yiizde
daha 6nce duydunuz mu?

Evet 461 98,7
Hayir 6 1,3
Toplam 467 100,0

Katilimceilarin organik gida tiriinii ya da organik tarim iiriinii terimlerini daha 6nce duyma

durumlarin1 gosteren Tablo 12 incelendiginde, %98,7 oranla biiyiik cogunlugun evet yanitini

verdikleri belirlenmistir.

Tablo 13. Organik Gida Uriinlerinin Ne Siklikla Satin Alindigina Iligkin Dagilim

Organik gida iiriinlerini hangi siklikla satin alirsiniz? Say1 | Yiizde
Nadiren 64 13,7
Haftada 1 veya daha sik 167 35,8
15 giinde bir 84 18,0
Ayda bir kez 75 16,1
Ayda birkag kez 68 14,6
Diger 9 1,9
Toplam 467 100,0
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Tablo 13, organik gida iriinlerinin ne siklikla satin alindigina iliskin yanitlari igermektedir.
Katilimeilarin %35,8°1 haftada 1 veya daha sik, %18’i 15 giinde bir, %16,1°1 ayda bir kez,

%14,6’s1 ayda birkag kez, %13,7’si nadiren ve %1,9’u diger yanitin1 vermislerdir.

Tablo 14. Organik Gida Uriinlerinin Nereden Satin Alindigina Iliskin Dagilim

Organik gida {iriinlerini nereden satin alirsiniz? Say1 Yiizde
Dogrudan iireticiden 218 46,7
Organik marketler 68 14,6
Stipermarketler 142 30,4
Diger 39 8,4

Toplam 467 100,0

Organik gida iriinlerinin nereden satin alindigin1 gosteren Tablo 14 incelendiginde, %46,7
oranla yartya yakininin dogrudan iireticiden, %30,4’1 siipermarketlerden, %14,6’s1 organik

marketlerden ve %8,4’li diger seklinde belirttigi goriilmiistiir.

Tablo 15. Organik Gida Uriinlerinin Hangi Yolla Satin Alindigima iliskin Dagilim

Organik gida {rlinlerini asagidakilerden hangisi yoluyla satin | Sayi Yiizde
alirsiniz?

Fiziki satis noktalari 281 60,2
Online/sanal market 64 13,7
Ureticinin sosyal medya hesaplar1 ve/veya web sayfasi iizerinden 59 12,6
Diger 63 13,5
Toplam 467 100,0

Tablo 15 organik gida iiriinlerinin hangi yolla satin alindigna iliskin dagilimi gostermektedir.
Katilimeilarim biiylik cogunluk olarak %60,2’si1 fiziki satis noktalarini, %13,7’s1 online/sanal
marketleri, %13,5°1 diger satis noktalarini1 ve %12,6’s1 ise lireticinin sosyal medya hesab1 ya da
web sayfasini tercih etmektedir. Biiyiik cogunlugun fiziki satis noktalarini tercih etmesi dikkat

¢ekicidir.
3.9. Dogrulayici Faktor Analizi Sonuglar

Olgek faktér yapisimin dogrulanmasi amaciyla dogrulayici faktér analizi kullanilmistir.
Dogrulayic1 faktor analizlerinde dlgegin tek faktor ya da ¢ok faktdr olmast durumuna gore
birinci ya da ikinci diizey faktor analizleri uygulanmaktadir. Calismada yer alan dlgekler tek
boyut olarak kullanildig1 i¢in birinci diizey faktor analizleri uygulanmistir (Cokluk vd., 2012).
Analizde, aragtirma modelinde yer alan degiskenler ayr1 ayr1 faktor analizi ile incelenebilirken,
biitlin degiskenler bir arada tek bir dogrulayici faktor analizi ile degerlendirilebilmektedir. Bu
durum Olgek faktér yapilarinin en iyi hangi modelde dogrulandiginin tespiti icin

kullanilmaktadir. Olgegin yeni oldugu ve arastirma modelinin karmasik oldugu durumlarda

79



faktorlerin ayr1 ayr1 faktor analizine tabi tutulmasi 6nerilirken Kline (2015), modelin teorik bir
gerceve temelinde olusturulmasi ve faktorler arasi iliskilerin de incelenmesi amaglanmasi
durumunda ise biitiinctil yaklasimin kullanilmasi onerilmektedir (Byrne, 2016). Hair vd.
(2017), dogrulayici faktor analizi siirecinde en ideal yaklasimin ayr1 ayr1 ve biitlinciil olmak

tizere iki agamal1 yaklagimin kullanilmasini 6nermislerdir.

Analiz sonuclarinda elde edilen Olgek ifadelerinin ilgili degisken iizerindeki standardize
katsayisi, o ifadenin Olgekteki faktor yiikiinii ifade etmektedir. Bu degerin 0,40’1n {izerinde
¢ikmast o ifadenin ilgili degiskeni/faktorii aciklamak igin yeterli oldugunu gostermektedir.
Analiz sonucunda ifadelerden faktor yiikleri 0,40’1n altinda kalanlar analizden ¢ikarilarak
model yeniden analiz edilmektedir (Hair vd., 2010). Analiz sonucunda ayrica degerlendirilmesi
gereken bir diger Ol¢iit, uyum indeksi degerlerinin incelenmesidir. Bu degerlerin iyi ya da kabul
edilebilir degerler arasinda olmamasi durumunda, hata terimleri arasindaki katsayilar
incelenerek yiiksek katsayiya sahip hata terimleri arasinda kovaryanslar olusturulmaktadir

(Giirbiiz ve Sahin, 2015).

Arastirma modelinde yer alan bes ayr1 degisken icin ayr1 ayr1 yapilan dogrulayici faktor analizi
sonuglari ile bes degiskenin bir arada da degerlendirildigi dogrulayici faktor analizi sonuglari

asagidaki sekil ve tablolarda gosterilmistir.
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Sekil 8. Organik Gida Uriinlerine Ynelik Tutum Olgegi i¢in Olusturulan Olgiim Modeli

Tablo 16. Organik Gida Uriinlerine Yénelik Tutum Olgegi Dogrulayici Faktor Analizi Sonuglart

Faktor Yuku
116 <--- Tutum ,419
115 <--- Tutum ,453
114 < Tutum 551
113 <--- Tutum ,838
112 <--- Tutum 467
111 <--- Tutum ,580
110 <--- Tutum ,827
19 <--- Tutum , 744
18 <--- Tutum ,719
17 <--- Tutum ,7129
16 <--- Tutum 137
15 <--- Tutum ,820
14 <--- Tutum ,710
13 <--- Tutum ,818
11 <--- Tutum ,655
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Organik gida {iriinlerine yonelik tutum 6l¢egi dogrulayici faktor analizi sonuglarini gosteren
Tablo 16 incelendiginde, tiim oOl¢ek ifadelerinin faktor yiiklerinin 0,40’tan oldugu
goriilmektedir. Faktor yiikii 0,40’1in altinda kalan 2 ve 17 numarali ifadeler ise analizden

¢ikarilmstir.

Tablo 17. Organik Gida Uriinlerine Yénelik Tutum Olgegi Dogrulayici Faktor Analizi Uyum Indeksi

Sonuglart

Uyum Olgiitleri iyi Uyum* Kabul edilebilir Uyum** DFA indeks

x2ldf 0< y2/df <2 1< y2/df <5 4,715

GFI 0,95<GFI<1 0,90 < GF1<0,95 0,954

CFlI 0,97<CFI<1 0,95 < CFI <0,97 0,964

NFI 0,95 <NFI<1 0,90 <NFI1<0,95 0,936

RFI 0,95 <RFI<1.00 0.90 <RFI<0.95 0,913

IFI 0,95 <IF1<1.00 0.90 <IF1<0.95 0,924

TLI 0,97<TLI<I 0,95<TLI <0,97 0,961

RMR 0 <RMR <£0,05 0,05 <RMR <0,08 0,055
RMSEA 0 <RMSEA <0,05 0,05 <RMSEA <0,08 0,074

Kaynak: Baumgartner & Homburg, 1996; Bentler & Bonett, 1980; Hu ve Bentler, 1999, Marsh vd.,
2006; Schermelleh-Engel, Moosbrugger ve Miiller, 2003; Schumacker ve Lomax, 2004.

Organik {riinlerine yonelik tutum dlgegi i¢in yapilan faktor analizi sonucu elde edilen uyum
indeksi degerleri Tablo 17°de goriilmektedir. Tiim uyum degerlerinin kabul edilebilir ve iyi
uyum degerleri arasinda yer almasi nedeniyle modelin dlgek faktdr yapisinin dogrulandigi
belirlenmistir. Sekil 9°da goriilecegi gibi bazi hata terimleri arasinda kovaryans baglantilar
olusturulmustur. Bunun gerekgesi, ilk analiz sonucu elde edilen uyum degerlerinin uygun
araliklarda yer almamasi nedeniyle analizde 1yilestirme yapilmasi gerekliligidir. Hata terimleri
arasi baglantilar olusturulurken, kovaryans degerleri yiiksek olan terimler dikkate alinmaktadir.
Bu terimler aras1 baglantilar Oncelikle en biiyiik iligkiye sahip hata terimleri lizerinden
baslayarak devam ederek uyum indeksi degerleri uygun araliklarda yer alana kadar analiz
tekrarlanmaktadir. Organik gida iiriinlerine yonelik tutum 6l¢eginde e4-e5, e6-e7 ve el4-el6

arasinda kovaryans baglantilari olusturuldugu goriilmektedir.
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SatinAlmaNiyeti

29

0TDO ¢

Sekil 9. Organik Gida Uriinleri Satin Alma Niyeti Olgegi i¢in Olusturulan Olgiim Modeli

Tablo 18. Organik Gida Uriinleri Satin Alma Niyeti Olcegi Dogrulayici Faktor Analizi Sonuglart

Faktor Yiki
123 <--- SatinAlmaNiyeti 770
122 <--- SatinAlmaNiyeti ,864
121 <--- SatinAlmaNiyeti ,868
120 <--- SatinAlmaNiyeti ,948
119 <--- SatinAlmaNiyeti ,919
118 <--- SatinAlmaNiyeti ,908

Tablo 18 incelendiginde, organik gida iiriinleri satin alma niyeti 6lgegi i¢in tiim ifadelerin faktor

yiiklerinin 0,40’1n iizerinde oldugu ve higbir ifadenin analizden ¢ikarilmadig1 goriilmektedir.

Tablo 19. Organik Gida Uriinleri Satin Alma Niyeti Olgegi Dogrulayici Faktor Analizi Uyum indeksi
Sonuglart

Uyum Olgiitleri Iyi Uyum* Kabul edilebilir Uyum** DFA Indeks
Y2ldf 0< z2ldf <2 1< y2ldf <5 3,528
GFlI 0,95 <GFI<1 0,90 <GFI1<0,95 0,922
CFlI 0,97 <CFI<1 0,95 < CFI <0,97 0,992
NFI 0,95 <NFI<1 0,90 <NFI <0,95 0,989
RFI 0,95 <RFI<£1.00 0.90 <RFI <£0.95 0,982
IFI 0,95 <IFI<1.00 0.90 <IFI <0.95 0,992
TLI 0,97<TLI <1 0,95<TLI <0,97 0,987
RMR 0 <RMR <0,05 0,05 <RMR <0,08 0,061
RMSEA 0 <RMSEA <0,05 0,05 <RMSEA <0,08 0,074

Kaynak: (Baumgartner ve Homburg, 1996; Bentler ve Bonett, 1980; Hu ve Bentler, 1999, Marsh vd.,
2006; Schermelleh-Engel, Moosbrugger ve Miiller, 2003; Schumacker ve Lomax, 2004).

Organik gida triinlerine yonelik satin alma niyeti 6l¢egi i¢in yapilan dogrulayici faktor analizi

sonucu elde edilen uyum indeksi degerleri Tablo 19°da gosterilmistir. Sekil 9’da goriilecegi
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tizere hata terimlerinden e4-e5 arasi kovaryans baglantilart olusturularak uyum indeksi

degerlerinin uygun aralikta yer almasinin saglandigi goriilmektedir.

40

§299008

130

SatinAlmaDavranisi

Sekil 10. Organik Gida Uriinleri Satin Alma Davranis1 Olgegi I¢in Olusturulan Olgiim Modeli

Tablo 20. Organik Gida Uriinleri Satin Alma Davramist Olgegi Dogrulayici Faktdr Analizi Sonuglari

Faktor Yiki
130 <--- SatinAlmaDavranisi , 769
129 <--- SatinAlmaDavranisi ,788
128 <--- SatinAlmaDavranisi ,863
127 <--- SatinAlmaDavranisi ,920
126 <--- SatinAlmaDavranisi ,878
125 <--- SatinAlmaDavranisi 911
124 <--- SatinAlmaDavranisi 715

Tablo 20 organik gida tiriinleri satin alma davranisi 6lgegi i¢in ifadelerin faktor yiikii degerlerini

gostermektedir. Tiim ifadelerin faktor yiikleri 0,40’tan fazla oldugu i¢in herhangi bir ifade

Olcekten ¢ikarilmamistir.

Tablo 21. Organik Gida Uriinleri Satin Alma Davranisi Olgegi Dogrulayici Faktor Analizi Uyum

Indeksi Sonuglar

Uyum Olgiitleri Iyi Uyum* Kabul edilebilir Uyum** DFA Indeks
y2ldf 0< y2ldf <2 1< y2ldf <5 4,864
GFI 0,95 <GFI<1 0,90 < GFI1<0,95 0,904
CFlI 0,97 <CFI<1 0,95 < CFI <0,97 0,977
NFI 0,95 <NFI<1 0,90 <NFI <0,95 0,973
RFI 0,95 <RFI<1.00 0.90 <RFI <0.95 0,959
IFI 0,95 <IFI<1.00 0.90 <IFI <0.95 0,977
TLI 0,97<TLI <1 0,95< TLI <0,97 0,966
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RMR

0<RMR <0,05

0,05 <RMR < 0,08

0,053

RMSEA

0 <RMSEA < 0,05

0,05 <RMSEA <0,08

0,078

Kaynak: (Baumgartner ve Homburg, 1996; Bentler ve Bonett, 1980; Hu ve Bentler, 1999, Marsh vd.,
2006; Schermelleh-Engel, Moosbrugger ve Miiller, 2003; Schumacker ve Lomax, 2004).

Tablo 21 incelendiginde, organik gida satin alma davranisi Ol¢egi i¢in uyum indeksi

degerlerinin kabul edilebilir ve iyi aralikta oldugu goriilmektedir. Sekil 10’da goriilecegi iizere

€6-e7 hata terimleri arasinda kovaryanslar olusturularak uyum indeksi degerlerinin uygun

aralikta yer almasinin saglandig goriilecektir.

131

132

133

SaglikEndisesi

134

68

(1791

135

Sekil 11. Saglik Endisesi Olgegi i¢in Olusturulan Olgiim Modeli

Tablo 22. Saglik Endisesi Olgegi Dogrulayici Faktor Analizi Sonuglar

Faktor Yiiki
135 <--- SaglikEndisesi 734
134 <--- SaglikEndisesi 712
133 <em- SaglikEndisesi ,920
132 <em- SaglikEndisesi ,939
131 <--- SaglikEndisesi ,819
Saglik endisesi Olgegi i¢in dogrulayict faktor analizi sonuglarmi gosteren Tablo 22

incelendiginde, tiim Olgek ifadeleri i¢in faktor yiiklerinin 0,40’tan fazla olduklar1 ve higbir

ifadenin analizden ¢ikarilmadig: goriilmektedir.

Tablo 23. Saglik Endisesi Olgegi Dogrulayici Faktor Analizi Uyum indeksi Sonuglari

Uyum Olgiitleri Iyi Uyum* Kabul edilebilir Uyum** DFA indeks
x2ldf 0< y2ldf <2 1< y2ldf <5 4,574
GFI 0,95 <GFI<1 0,90 < GFI < 0,95 0,917
CFI 0,97 <CFI<1 0,95 < CF1 0,97 0,985
NFI 0,95<NFI<1 0,90 <NFI<0,95 0,983
RFI 0,95 <RFI < 1.00 0.90 < RFI < 0.95 0,966
IFI 0,95 <IFI < 1.00 0.90 <IFI1 <0.95 0,985
TLI 0,97<TLI <I 0,95< TLI <0,97 0,971
RMR 0 <RMR <0,05 0,05 <RMR < 0,08 0,035
RMSEA 0 <RMSEA < 0,05 0,05 < RMSEA < 0,08 0,074
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Kaynak: (Baumgartner ve Homburg, 1996; Bentler ve Bonett, 1980; Hu ve Bentler, 1999, Marsh vd.,
2006; Schermelleh-Engel, Moosbrugger ve Miiller, 2003; Schumacker ve Lomax, 2004).

Saglik endisesi Ol¢egi igin dogrulayici faktor analizi sonrasi elde edilen uyum indeksi
degerlerini gosteren Tablo 23 incelendiginde, tiim uyum indeksi degerlerinin iyi ve kabul
edilebilir aralikta yer aldiklar1 goriilmektedir. Sekil 4’te goriilecegi lizere e4-e5 hata terimleri
arasinda kovaryans baglantilar1 olusturularak uyum indekslerinin uygun aralikta yer almasinin

saglandig1 goriilmektedir.

136
128 - EkonomikKaygi
e 139
54
e 140

Sekil 12. Ekonomik Kaygi Olgegi i¢in Olusturulan Olgiim Modeli

Tablo 24. Ekonomik Kaygi Olgegi Dogrulayici Faktor Analizi Sonuglart

Faktor Yuki
140 <--- EkonomikKayg1 ,687
139 <--- EkonomikKayg1 , 146
138 <--- EkonomikKaygi ,895
137 <--- EkonomikKaygi ,925
136 <--- EkonomikKayg1 ,895

Tablo 24 incelendiginde, ekonomik kaygi 6lgegi i¢in faktor yiiklerinin 0,40’tan fazla oldugu ve

6l¢ekten herhangi bir ifadenin ¢ikarilmadigi goriilmektedir.

Tablo 25. Ekonomik Kaygi Olgegi Dogrulayici Faktdr Analizi Uyum indeksi Sonuglar

Uyum Olgiitleri Iyi Uyum* Kabul edilebilir Uyum** DFA Indeks
v2ldf 0< y2ldf <2 1< y2ldf <5 2,448
GFlI 0,95 <GFI<1 0,90 <GFI1<0,95 0,909
CFlI 0,97 <CFI<1 0,95 < CFI <0,97 0,996
NFI 0,95<NFI<1 0,90 <NFI <0,95 0,994
RFI 0,95 <RFI<1.00 0.90 <RFI<0.95 0,988
IFI 0,95 <IFI<1.00 0.90 <IFI <0.95 0,996
TLI 0,97<TLI <1 0,95<TLI<0,97 0,993
RMR 0 <RMR <0,05 0,05 <RMR <0,08 0,046

86



| RMSEA | O0<RMSEA<005 | 0,05 < RMSEA < 0,08 | 0,056 |
Kaynak: (Baumgartner ve Homburg, 1996; Bentler ve Bonett, 1980; Hu ve Bentler, 1999, Marsh vd.,
2006; Schermelleh-Engel, Moosbrugger ve Miiller, 2003; Schumacker ve Lomax, 2004).

Tablo 25’te yer alan ekonomik kaygi 6lgegi uyum indeksi degerleri incelendiginde, tiim uyum
indeksi degerlerinin Sekil 5’te goriilecegi iizere e4-e5 hata terimleri aras1 kovaryans baglantilari

olusturularak uygun aralikta yer almasinin saglandigi belirlenmistir.

7909 996

Sekil 13. Referans Grup Olgegi I¢in Olusturulan Olgiim Modeli

Tablo 26. Referans Grup Olgegi Dogrulayici Faktdr Analizi Sonuglar

Faktor Yuki
148 <--- ReferansGrup ,670
147 <--- ReferansGrup 752
146 <-ee ReferansGrup 803
144 < ReferansGrup ,660
143 <--- ReferansGrup ,888
142 <--- ReferansGrup 1182
141 < ReferansGrup 761

Arastirma modelinde yer alan son degisken referans grup olgegi icin yapilan faktor analizi
sonuclarini gosteren Tablo 26 incelendiginde, 45 numarali ifadenin faktér yiikiiniin 0,40°tan az
olmas1 nedeniyle analizden cikarildig1 ve diger ifadelerin faktor yiiklerinin 0,40’tan fazla

oldugu goriilmektedir.

Tablo 27. Referans Grup Olgegi Dogrulayici Faktdr Analizi Uyum indeksi Sonuglar

87



Uyum Olgiitleri Iyi Uyum* Kabul edilebilir Uyum** DFA Indeks

y2ldf 0< y2ldf <2 1< y2ldf < 5 3,689

GFl 0,95 <GFI<1 0,90 < GFI1<0,95 0,932

CFlI 0,97 <CFI<1 0,95 < CFI 0,97 0,973

NFI 0,95 <NFI<1 0,90 <NFI <0,95 0,963

RFI 0,95 <RFI<1.00 0.90 <RFI<0.95 0,948

IFI 0,95 <IFI<1.00 0.90 <IFI <0.95 0,973

TLI 0,97<TLI <1 0,95<TLI <0,97 0,962

RMR 0<RMR <0,05 0,05 <RMR <0,08 0,057
RMSEA 0 <RMSEA <0,05 0,05 < RMSEA < 0,08 0,076

Kaynak: (Baumgartner ve Homburg, 1996; Bentler ve Bonett, 1980; Hu ve Bentler, 1999, Marsh vd.,
2006; Schermelleh-Engel, Moosbrugger ve Miiller, 2003; Schumacker ve Lomax, 2004).

Referans grup 6lgegi icin uyum indeksi degerlerini iceren Tablo 27 incelendiginde, Sekil 13’te
goriilecegi iizere e7-e8 hata terimleri arasinda kovaryans baglantilar1 olusturarak uyum indeksi

degerlerinin uygun aralikta yer almasinin saglandigi ve 6lgegin dogrulandig goriillmektedir.
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Sekil 14. Arastirma Modelinde Yer Alan Tiim Degiskenler I¢in Olusturulan Ol¢iim Modeli
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Tablo 28. Arastirma Modelindeki Tiim Degiskenlere Iliskin Biitiinciil Dogrulayici Faktér Analizi
Sonuglart

Faktor Yiki
116 <--- Tutum 427
115 <--- Tutum ,446
114 <--- Tutum ,955
113 <--- Tutum ,836
112 <--- Tutum ,458
111 <--- Tutum 578
110 <--- Tutum ,820
19 <--- Tutum 047
18 <--- Tutum ,709




Faktor Yiki
17 <--- Tutum ,741
16 <--- Tutum ,752
15 <--- Tutum ,835
14 <--- Tutum 737
13 <--- Tutum ,818
11 <--- Tutum ,653
123 <--- SatinAlmaNiyeti , 765
122 <--- SatinAlmaNiyeti 877
121 <--- SatinAlmaNiyeti ,883
120 <--- SatinAlmaNiyeti ,944
119 <--- SatinAlmaNiyeti ,913
118 <--- SatinAlmaNiyeti ,908
130 <--- SatinAlmaDavranisi , 793
129 <--- SatinAlmaDavranisi ,807
128 <--- SatinAlmaDavranisi ,863
127 <--- SatinAlmaDavranisi 913
126 <--- SatinAlmaDavranisi ,874
125 <--- SatinAlmaDavranisi ,909
124 <--- SatinAlmaDavranisi 721
131 <--- SaglikEndisesi ,852
132 <--- SaglikEndisesi ,933
133 <--- SaglikEndisesi ,914
134 <--- SaglikEndisesi ,691
135 <--- SaglikEndisesi , 702
136 <--- EkonomikKaygi ,900
137 <--- EkonomikKaygi ,920
138 <--- EkonomikKaygi ,904
139 <--- EkonomikKayg1 ,719
140 <--- EkonomikKaygt ,631
141 <--- ReferansGrup ,755
142 <--- ReferansGrup 772
143 <--- ReferansGrup ,873
144 <--- ReferansGrup ,655
146 <--- ReferansGrup ,803
147 <--- ReferansGrup 742
148 <--- ReferansGrup ,673

Tablo 28, arastirma modelinde yer alan tiim degiskenler i¢in biitiinciil olarak gerceklestirilen
dogrulayici faktdr analizi sonrasi Olgek ifadelerine iligkin faktor yiiklerini gostermektedir.

Goriilecegi lizere faktor yiikleri 0,40°tan az olan ifadeye rastlanmamastir.

Tablo 29. Arastirma Modelindeki Tiim Degiskenlere Iliskin Biitiinciil Dogrulayici Faktér Analizi
Uyum Indeksi Sonuglar

Uyum Olgiitleri Iyi Uyum* Kabul edilebilir Uyum** DFA indeks
x2ldf 0< y2ldf <2 1< y2ldf <5 2,736
GFI 0,95 <GFI<1 0,90 < GFI1 < 0,95 0,911
CFI 0,97 <CFI<1 0,95 < CF1 0,97 0,966
NFI 0,95 <NFI<1 0,90 <NFI<0,95 0,920
RFI 0,95 <RFI < 1.00 0.90 < RFI < 0.95 0,917
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IFI 0,95 <IFI<1.00 0.90<IFI1<0.95 0,907
TLI 0,97<TLI<I 0,95<TLI1<0,97 0,967
RMR 0<RMR <0,05 0,05 <RMR <0,08 0,043
RMSEA 0 < RMSEA <0,05 0,05 < RMSEA < 0,08 0,061

Kaynak: (Baumgartner ve Homburg, 1996; Bentler ve Bonett, 1980; Hu ve Bentler, 1999, Marsh vd.,
2006; Schermelleh-Engel, Moosbrugger ve Miiller, 2003; Schumacker ve Lomax, 2004).

Biitiinciil dogrulayici faktor analizi i¢in olusan uyum indeksi degerlerini gdsteren Tablo 29
incelendiginde, Sekil 14’te de goriilecegi iizere e37-e38 ve e42-e43 hata terimleri arasi
kovaryanslar olusturularak uyum indeksi degerlerinin uygun aralikta yer almasinin saglandigi

goriilmektedir.
3.10. Giivenilirlik ve Gegerlilik Analizleri Sonuclari

Olgek faktdr yapilar: dogrulandiktan sonra olusan faktor yapilarmin giivenilirligi ve gegerliligi
incelenmistir. Giivenilirlik analizlerinde Olgek ifadeleri arasi igsel tutarliligi ifade eden
Cronbach alfa degeri kullanilirken, bu degerin 0,70 ve iizeri ¢ikmasi 6lgegin glivenilirliginin
saglandigin1 gostermektedir (Nunnally ve Bernstein, 1994). Bir diger giivenilirlik degeri olan
CR birlesim giivenilirlik degeri ise 6l¢ek ifadelerinin faktor yapisini tutarl bir sekilde dl¢tip
Olemedigini gostermektedir. Bu degerin de yine 0,70 ve {izeri ¢cikmasi yeterli goriilmektedir.
Gegerlilik i¢in ise AVE yakinsak gecerlilik degeri ile bu degerin karekokii olarak kullanilan
raksak gegerlilik kullanilmaktadir. AVE degerinin 0,50 ve iizeri ¢ikmasi yakinsak gegerliligin
saglandigini, AVE karekok degerinin ise faktor yapilari arasi olusan korelasyon katsayilarindan
fazla ¢ikmasi sonucu iraksak gegerliligin saglandigin1 gostermektedir (Fornell ve Larcker,

1981).

Tablo 30. Arastirma Modelindeki Tiim Degiskenlere iliskin Giivenilirlik Gegerlilik Analiz Sonuglari

[fade Sayisi Cronbach Alfa | CR AVE
Tutum 15 0,925 0,916 0,526
Satin Alma Niyeti 6 0,953 0,954 0,777
Satin Alma Davranisi 7 0,941 0,942 0,702
Saglik Endisesi 5 0,917 0,916 0,689
Ekonomik Kaygi 5 0,914 0,919 0,697
Referans Grup 7 0,888 0,892 0,518

Tablo 30’da yer alan tiim faktor yapilari igin Cronbach alfa i¢ tutarlilik giivenilirligi, birlesim
giivenilirligi ve AVE yakinsak gecerlilik degerlerinin sirastyla 0,70 ve 0,50’den fazla olmalar
nedeniyle saglandigi sonucuna ulagilmistir. AVE karekokii tizerinden degerlendirilen raksak
gecerlilik ise korelasyon analizi sonuglarinin gosterildigi tabloda degerlendirilmistir ve

gecerliligin saglandig tespit edilmistir.
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3.11. Normal Dagilima Uygunluk Sonuclari

Verilerin normal dagilima uygunlugunun incelenmesi, hem korelasyon analizinde Pearson ya
da Spearman korelasyonun kullanilmasi, hem de dogrulayici faktor analizi gibi yapisal esitlik
iceren analizlerde hangi teknik iizerinden analizi yapilacagiin kararinin verilmesinde énemli
bir adimdir. Normal dagilima uygunluk varsa korelasyonda Pearson kullanilirken, uygunluk
olmamasi durumunda Spearman korelasyon kullanilmaktadir (Field, 2009). Yapisal esitlik
analizlerinde ise veriler normal dagilima uyuyorsa en ¢ok olabilirlik (Maximum Likelihood) ve
genellestirilmis en kiigiik kareler (Generalized Least Square) yontemleri tercih edilirken,
normal dagilima uymuyorsa asimetrik dagilimdan bagimsiz yontem (asymptotical distribution

free) kullanilarak analiz gerceklestirilmektedir (Shah ve Goldstein, 2006).

Normal dagilimin incelenmesinde carpiklik ve basiklik katsayilari kullanilmaktadir. Bu
degerlerin -3 ile +3 arasinda olmast durumunda normal dagilima uygunlugun saglandigi kabul

edilmektedir (Kalayct, 2010).

Tablo 31. Arastirma Modelindeki Tiim Degiskenlere Iliskin Normal Dagilima Uygunluk Sonuglari

N Minimum | Maximum | Ortalama | Std. Carpiklik | Basiklik
Sapma

Tutum 467 1,00 5,00 3,69 0,84 -1,690 2,803
Satin Alma | 467 1,00 5,00 4,01 0,82 -1,309 2,889
Niyeti
Satin Alma | 467 1,00 5,00 3,77 0,81 -0,845 1,387
Davranisi
Saglik 467 1,00 5,00 3,96 0,77 -1,322 2,922
Endisesi
Ekonomik | 467 1,00 5,00 3,94 0,87 -1,150 1,623
Kaygi
Referans 467 1,00 5,00 3,76 0,79 -1,074 1,550
Grup

Tablo 31, arastirma modelinde yer alan degiskenlere, bir baska ifadeyle faktor analizi sonucu
olusan faktor yapilarina iligkin tanimsal istatistikleri ve normal dagilima iliskin ¢arpiklik
basiklik degerlerini gostermektedir. Degerlerin 3 ile +3 arasinda olmasi, normal dagilima
uygunlugun saglandigini gostermektedir. Tanimlayici istatistikler degerlendirildiginde, organik
gida iirlinlerine yonelik tutumun ortalama olarak 3,69, organik gida iiriinii satin alma niyetinin
4,01, satin alma davranmisinin 3,77, saglik endisesinin 3,96, ekonomik kayginin 3,94, referans
gruplarin ise 3,76 diizeyinde oldugu belirlenmistir. Aragtirmaya katilan tiiketiciler i¢in organik

iirtin satin alma niyetinin, satin alma davranigindan daha fazla oldugu dikkat cekicidir.
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3.12. Korelasyon Analizi Sonugclari

Korelasyon analizi, degiskenler arasindaki iligkiyi inceleyen bir analiz teknigidir. Analizde
degiskenler arasindaki iliskinin yonii (negatif/pozitif) ve diizeyi (diisiik, orta, yliksek ya da
zayif, orta, giiclii gibi) degerlendirilmektedir. Korelasyon katsayisinin ne kadar yiiksek ¢ikmasi

iliskinin diizeyinin o kadar gii¢lii oldugunu gostermektedir (Field, 2009).

Korelasyon katsayilarinin degerlendirilmesinde 0,30 ve alt1 diisiik diizeyde iliski, 0,31 ve 0,70
arast orta diizey iliski ve 0,71 ve lzeri ise yiliksek diizeyde iliskinin var oldugu seklinde
yorumlanmaktadir (Biiylikoztiirk, 2020). Veri setinin normal dagilima uymas: nedeniyle

calismada Pearson korelasyon analizi uygulanmistir.

Tablo 32. Arastirma Modelindeki Tiim Degiskenlere iliskin Korelasyon Analizi Sonugclari

Tutum | Satin Alma | Satin Alma Saglik Ekonomik | Referans

Niyeti Davranisi Endisesi Kaygi Grup
Tutum ,606™ 484" ,539™ 410" 410"
Satin Alma Niyeti 1 ,700™ 647" 454" 497
Satin Alma Davranist 1 611™ ,409™ 511"
Saglik Endisesi 1 ,595™ 572"
Ekonomik Kayg1 1 530"
Referans Grup 1

3.13. Hipotez Test Sonug¢lar:

Arastirma hipotezlerinin test edilmesinde Andrew Hayes tarafindan gelistirilen PROCESS
makro kullanilmistir. Hayes, taslak olarak olusturdugu bir¢ok farkli modelin SPSS iizerinden
de kullanilabilen bu program araciligiyla yapilacagini belirtmistir. Taslak modellerden model
59, bir aracilik modelinde bagimsiz degiskenden araci degiskene, araci degiskenden bagimli
degiskene ve bagimsiz degiskenden bagimli degiskene olan etkilesimlerde diizenleyici
degiskenin roliinii arastirmaktadir. Araci/dolayli etkilerin farkli diizenleyici/moderator
degerlerinde anlamli olup olmadig1 incelenmektedir. Bu modelde, bagimsiz degiskenin bagimli
degisken, bagimsiz degiskenin araci degisken, arac1 degiskenin bagimli degiskenin lizerindeki
etkisinde diizenleyici degiskenin etkisi oldugu iddia edilmektedir. Model ayn1 zamanda kosullu
siire¢ analizleri agisindan moderated mediation (diizenlenmis aracilik) olarak ifade edilen
aracilik etkisinin diizenleyici degisken tarafindan etkilendigi durumu ifade etmektedir. Araci
etkinin var olmas1 durumunda bu etkinin biiyiikliigii ve yonii diizenleyici/moderator degiskenin
degerine bagli olarak degismektedir. Analiz sonuglarinda giiven araliklar1 degerleri olan LLCI
ve ULCI  degerleri  arasinda  sifir  (0) olmamast

degerinin hipotezin

dogrulandigini/desteklendigini gostermektedir (Hayes, 2018).
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Tablo 33. Arastirma Modelindeki Hipotezlere iliskin Test Sonuglar

Bagimli Degisken SAN Katsay1 Std.Hata t p LLCI ULCI
Tutum ,3217 0,0399 8,0733 0,000 0,2434 0,4000
SE 4241 0,0420 10,102 0,000 0,3416 0,5066
Tutum x SE -,0943 0,0277 -3,4076 0,000 -0,1487 -0,0399
EK ,1649 0,0368 4,4859 0,000 0,0926 0,2371
Tutum x EK -,1552 0,0274 -5,6712 0,000 -0,2089 -0,1014
RG ,2561 0,0383 6,6912 0,000 0,1809 0,3313
Tutum x RG -, 1754 0,0301 -5,8199 0,000 -0,2347 -0,1162
Bagimli Degisken SAD Katsay1 Std.Hata t p LLCI ULCI
Tutum ,0363 0,0426 0,8516 0,3949 -0,0474 0,1200
SAN ,5106 0,0473 10,7982 0,000 0,4177 0,6035
SE ,2791 0,0463 6,0344 0,000 0,1882 0,3700
TutumxSE ,0268 0,0463 0,5794 0,5626 -0,0642 0,1178
SANXSE -,0221 0,0405 -0,5455 0,5857 -0,1016 0,0574
EK ,0855 0,0362 2,3581 0,0188 0,0142 0,1567
TutumxEK -,0109 0,045 -0,2435 0,8078 -0,0993 0,0774
SANXEK -,0200 0,0415 -0,481 0,6308 -0,1015 0,0616
RG ,2066 0,0385 5,3694 0,000 0,1310 0,2822
TutumxRG -,0334 0,0460 -0,7267 0,4678 -0,1237 0,0569
SANXRG -,0039 0,0402 -0,0968 0,9229 -,0830 0,0752

Arastirma modelinde saglik endisesi, ekonomik kaygi ve referans grup gibi {i¢ ayr1 diizenleyici
degisken yer aldig1 i¢in, analizde her bir diizenleyici degisken tek tek alinarak model 59 ile ii¢
defa analiz gergeklestirilmis ve sonuglar Tablo 33’te goriildiigii gibi birlestirilerek sunulmustur.
Analiz sonuglarinda LLCI ve ULCI degerleri arasinda sifir degerinin yer almadig1 satirlar
degerlendirildiginde, satin alma niyeti iizerinde organik gida lriinlerine yonelik tutumun
%32,17, saglik endisesinin %42,41, tutum X saglik endisesi diizenleyici/etkilesim teriminin -
%9,43, ekonomik kayginin %16,49, tutum X ekonomik kaygi diizenleyici/etkilesim teriminin -
%15,52, referans gruplar %25,61, tutum X referans grup diizenleyici/etkilesim teriminin -

%17,54 oraninda etkisi oldugu sonucuna ulasilmistir.

Satin alma davranisinin bagiml degisken olarak yer aldigi sonuglarda ise yine LLCI ve ULCI
degerleri arasinda sifir degerinin yer almadig satirlar degerlendirildiginde, organik gida tirtinii
satin alma davranisinda satin alma niyetinin %51,06, saglik endisesinin %27,91, ekonomik
kayginin %38,55, referans gruplarin ise %20,66 oraninda etkisi oldugu tespit edilmistir.
Diizenleyici/etkilesim terimlerinden digerlerinin satin alma davranisi tizerinde LLCI ve ULCI
degerleri arasinda sifir olmasi nedeniyle anlamli bir etkisinin olmadig: belirlenmistir. Bu
sonuglar sadece bagimli degisken olarak satin alma niyetinin oldugu durumlarda diizenleyici
etkilerin anlamli oldugunu, satin alma davranist {lizerinde herhangi bir diizenleyici etkiden

bahsedilemeyecegini gostermektedir.
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Organik gida iirlinlerine yonelik tutumun organik gida satin alma niyeti {izerindeki etkisinde
saglik endisesi, ekonomik kaygi ve referans gruplar azaltic1 yonde etki etmektedir. Organik gida
tirlinlerine yonelik tutumun organik gida satin alma niyeti {izerindeki etkisi, saglik endisesi,

ekonomik kayg1 ve referans gruplarin etkisiyle birlikte azalmaktadir.

Organik gida iirlinlerine yonelik tutumun organik gida satin alma davranisi {izerinde etkisi
goriilmezken, satin alma niyeti, saglik endisesi, ekonomik kaygi ve referans gruplar satin alma
davranigi lizerinde etkilidir. Diizenleyici etkiler anlamsiz ¢ikti8i i¢in, saglik endisesi, ekonomik
kayg1 ve referans gruplarin etkisinin artmasi ya da azalmasiyla satin alma niyetinin satin alma
davranisi tizerindeki etkinin ve tutumun satin alma davranisi iizerindeki etkisinin nasil degisim

gosterecegi lizerine yorum yapilamamigtir.

Kosullu siire¢ analizleri agisindan sonuglar degerlendirildiginde ise, organik gida {iriinlerine
yonelik tutumun organik gida iirlinleri satin alma davranisi tizerindeki etkisinde niyetin aracilik
etkisinin biiyilikliigliniin ve yoniiniin diizenleyici/moderatér degiskenin degerine bagli olarak
degistigi ortaya ¢ikmistir. Organik gida triinlerine yonelik tutumun satin alma davranisi
tizerindeki etkisi organik gida {iriinii satin alma araciligiyla gergeklesirken, bu araci etkinin
biiyiikliigii ve yonii saglik endisesi, ekonomik kaygi ve referans gruplarin etkisiyle degiskenlik
gostermektedir. Ug ayr1 diizenleyici etkinin, araci degiskene bagl olarak nasil degistigi Tablo

34°te gosterilmistir.

Tablo 34. Kosullu Siire¢ Analizleri Sonuglari

Saglik Endigesi Etki Hata Orani BootLLCI BootULCI
-0,5623 (diisiik) 0,1962 0,0386 0,1257 0,2753
0,0377 (orta) 0,1622 0,0342 0,1002 0,2320
0,8377 (yiiksek) 0,1194 0,0359 0,0543 0,1936
Ekonomik Kaygi Etki Hata Orani BootLLCI BootULCI
-0,7499 (diisiik) 0,3351 0,041 0,2544 0,4144
0,0501 (orta) 0,2521 0,0356 0,1853 0,3242
1,0501 (yiiksek) 0,1539 0,0442 0,0682 0,2418
Referans Grup Etki Hata Orani BootLLCI BootULCI
-0,7637 (diisiik) 0,3065 0,0432 0,2214 0,3921
0,1113 (orta) 0,2201 0,034 0,1578 0,2917
0,7363 (yiiksek) 0,1594 0,0372 0,0933 0,2396

Tablo 34’te goriildiigi gibi diizenleyici rolii olan saglik endisesi, ekonomik kaygi ve referans
gruplarin etkisi, araci etkiler azaldikg¢a artmaktadir. Bootstrapping 6n yiikleme ile olusan giiven
araliklar1 degerleri arasinda sifir (0) degeri olmamasi bu etkilerin anlamli oldugunu

gostermektedir.
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Organik gida tiriinlerine yonelik tutumun organik gida satin alma davranisi iizerindeki etkisinde
niyetin araci etkisi, diizenleyici degiskenlerin artmasina bagli olarak azalmaktadir. Organik
gida triinlerine yonelik tutumlar, satin alma niyeti {izerinden satin alma davranisina yol
acarken, saglik endisesinin, ekonomik kayginin ve referans gruplarinin etki diizeyinin artmasi
niyetin davranisa doniismesini azaltmaktadir. Bir baska ifadeyle, organik iiriinlere yonelik
olumlu tutumu olan bireyler, organik iiriin satin alma niyetine sahip olup bunu davranislarina
yansitmazken, ancak niyetin davranisa doniismesi durumunda tutumlarin etkisi ortaya ¢ikmakta
ve bu siirecte saglik endisesinin, ekonomik kayginin ve referans gruplarin etkileme diizeyinin

artmasi satin alma davraniginin azalmasina yol agmaktadir.

Tablo 35. Hipotez Test Sonuglari Kabul/Red Bilgisi

H1: Organik iiriinlere yonelik tutumun organik iiriin satin alma niyetine etkisi vardir. KABUL
H2: Organik iiriinlere yonelik tutumun organik {iriin satin alma davranisi tizerinde etkisi RED
vardir.

H3: Organik iiriin satin alma niyetinin organik {irlin satin alma davranigina etkisi vardir. KABUL
H4a: Organik iiriin satin almaya yonelik tutumun organik iiriin satin alma niyetine etkisinde KABUL
saglik endigesinin (a) diizenleyici rolii vardir.

H4b: Organik tiriin satin almaya y6nelik tutumun organik tiriin satin alma niyetine etkisinde KABUL
ekonomik endisenin (b) diizenleyici rolii vardir.

H4c: Organik iiriin satin almaya yo6nelik tutumun organik {iriin satin alma niyetine etkisinde KABUL
referans gruplarin (c) diizenleyici rolii vardir.

H5a: Organik iiriin satin almaya yonelik tutumun organik iiriin satin alma davranisina RED
etkisinde saglik endisesinin (a) diizenleyici rolii vardir.

H5b: Organik iiriin satin almaya y6nelik tutumun organik iiriin satin alma davranigina RED
etkisinde ekonomik endigenin (b) diizenleyici rolii vardir.

H5c: Organik {irlin satin almaya yonelik tutumun organik {iriin satin alma davranisina RED
etkisinde referans gruplarm (c) diizenleyici rolii vardir.

H6a: Organik iiriin satin alma niyetinin organik iiriin satin alma davranisina etkisinde saglik RED
endisesinin (a) diizenleyici rolii vardir.

H6b: Organik iiriin satin alma niyetinin organik iiriin satin alma davranigina etkisinde RED
ekonomik endigenin (b) diizenleyici rolii vardir.

H6c: Organik {irlin satin alma niyetinin organik iirlin satin alma davranisina etkisinde RED
referans gruplarin (c) diizenleyici rolii vardir.
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4. BULGULAR VE SONUC

Arastirmanin amaci tliketicilerin organik gida iirlinlerine yonelik tutumlarinin satin alma
niyetine ve satin alma davranisina etkisinin incelenmesidir. Arastirma amaci kapsaminda
literatiirdeki ¢alismalardan faydalanarak hazirlanan anketlere 473 kisi katilmis olup; anketin ilk
sorusunda katilimcilara organik gida iiriinii satin alip almadigi; satin almiyor ise anketin
sonlandirilmasi ile ilgili soru yoneltilmis olup, bu kapsamda 6 anket analizlere dahil edilmemis

ve 467 katilimcidan elde edilen veriler analiz edilmistir.

Analiz sonuglarina gore; katilimcilarin demografik 6zelliklerine yonelik bilgiler asagidaki

gibidir:

e 467 kattlimcinin 290’1 kadin, 177’si erkektir. Katilimcilarin g¢ogunu kadinlar
olusturmaktadir.

e Yas dagilimi sirasiyla; %43,9 oranla Y, %29,3 oranla X, %21,2 ile Z ve %35,6 oranla Baby
Boomer kusagi seklindedir.

e Egitim durumuna goére dagilimi incelendiginde; katilimcilarin %39,2 oranla lisans mezunu
oldugu goriilmiistiir.

e Medeni duruma gore dagilim incelendiginde ise %62,3 oraninda katilimcinin evli oldugu
gorilmiistiir.

e Cocuk sayisimna gore dagilimda; katilimcilarin %38,5’inin hi¢ ¢ocugunun olmadigi, bir
cocugu olan katilimer oraninin %26,3, iki ¢ocugu olanlarin %24,2 ve ii¢ ve lizeri ¢ocuk
sahibi olanlarin oraninin ise %10,7 oldugu goriilmiistiir.

e Aylk gelir diizeyine gore dagiliminda; katilimcilarin yaklasik olarak yariya yakininin

30001-75000 TL aras1 gelire sahip oldugu anlagilmigtir.

Katilimcilarin organik gida triinlerini ne siklikla satin aldigina iligkin dagilima gore; %35,8°1
haftada 1 veya daha sik, %18’1 15 giinde bir, %16,1’1 ayda bir kez, %14,6’s1 ayda birkag kez,
%13,7’s1 nadiren ve %1,9’u diger yanitim1 vermislerdir. Organik gida iiriinlerinin nereden satin
alindigina dair dagilima gore ise katilimcilarin %46,7 oranla yariya yakininin dogrudan
ireticiden, %30,4°1 siipermarketlerden, %14,6’s1 organik marketlerden ve %8.,4’1 diger
seklinde belirttigi goriilmiistiir. Organik gida {riinlerinin hangi yolla satin alindigina dair
dagilimlara gore ise katilimcilarin biliyiik ¢ogunluk olarak %60,2’si fiziki satis noktalarini,
%13,7’s1 online/sanal marketleri, %13,5’1 diger satis noktalarin1 ve %12,6’s1 ise iireticinin

sosyal medya hesab1 ya da web sayfasini tercih ettiklerini belirtmiglerdir.

97



Korelasyon analizine gore; organik iiriinlere yonelik tutum ve organik {iriin satin alma niyeti
arasinda pozitif yonlii ve orta diizeyde iliskinin varligindan s6z edilebilir. Bu durum tutumlarin
niyet ile iliskili oldugunu gosterir. Tutum ve satin alma davranis1 arasindaki korelasyon da ayni
sekilde pozitif ve orta derece olup; bu durum da tutumlarin satin alma davranisiyla iliskili
oldugu anlamina gelmektedir. Satin alma niyeti ile satin alma davranis1 arasinda ise yiiksek
pozitif iliski (r = 0,700; p < 0,01) saptanmistir. Saglik endisesi ve ekonomik kaygi ile referans
gruplar arasinda anlamli ve pozitif iliskiler tespit edilmistir. Saglik endisesi ve tutum arasinda
orta diizeyde bir iliskinin varligi s6z konusudur (r = 0,539; p <0,01) Dolayisiyla saglik endisesi
ile organik gidalara yonelik tutumun pozitif yonlii iliskiye sahip oldugu sdylenebilir. Referans
grup ve ekonomik kaygi ile diger degiskenler arasindaki korelasyonlar orta diizey ve pozitif

olup; bu faktorler de organik gida satin alma kararlarini etkileyebilir.

H1’de; organik {iriinlere yonelik tutumun organik {iriin satin alma niyetine etkisini incelemistir.
Analiz sonuglarina gore tutumlar organik gida satin alma niyetini anlamli derecede etkilemekte
olup; hipotez kabul edilmistir (f = 0,3217; p < 0,001) Elde edilen bulguya gore; organik gida
iriinlerine yonelik olumlu tutumlar, tiiketicilerin organik gida satin alma niyetini giiglendirerek
satin alma davranisinin gerceklesebilecegini gdstermektedir. Literatiirde de tutumun satin alma
niyetine dogrudan ve énemli bir etkisinin oldugu sonucuna ulasan ¢aligmalar mevcuttur (Asif,
Xuhui, Nasiri ve Ayyub, 2017; Bazhan vd., 2024; Cetinkaya, Durukan ve Karaoglan, 2021;
Kvatchadze ve Akinci, 2018).

H2’de; organik iiriinlere iliskin tutumun satin alma davranisi iizerindeki etkisi test edilmis olup;
hipotez test sonuclarina gore (B = 0,0363; p = 0,3949); tutumun organik iiriin satin alma
davranis1 lizerinde dogrudan anlamli etkisi bulunamamistir. Literatiirde tutumun satin alma
davranig tizerindeki etkisinin olumlu oldugu bir¢ok ¢alisma bulunmaktadir (Avcr ve Yildiz,
2019; Gir, 2023; Kvatchadze, 2017). Elde edilen bulgu ise literatiir ile uyumlu
goziikmemektedir.

Satin alma niyeti tutum ve satin alma davranisi arasinda anahtar gorevi gérmekte olup;
tutumlarin davranisa doniismesinde niyetlerin kritik rolii vardir. Tiiketicilerin tutumlari olumlu
olsa dahi bu olumlu tutumlar igsel ya da digsal faktorler, cevresel kosullar ya da engeller
nedeniyle giiclii bir satin alma niyetini dogurmayabilir ya da giiglii bir satin alma niyetine
dontisse bile fiyat, ulasilabilirlik, bilgi diizeyi vb. unsurlar tutumlarin satin alma davranigina

doniismesini engelleyebilir. Tarkiainen ve Sundqvist (2005) tarafindan yapilan arastirmada;
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katilimcilarin, organik gidalara iligkin tutumlarinin olumlu oldugu ancak, organik gida satin

alma egilimlerinin fazlaca diisiik oldugu sonucuna ulasilmstir.

Tutum ve davranislarin uyumsuzlugu ya da tutarsizligi sosyal psikolojide ilgilenilen konulardan
biridir. Bu etkilesimde tutumlarin davranislar1 hangi 6l¢lide tahmin edebilecegi esas sorudur.
Ozellikle yesil iiriinler ile ilgili olarak tiiketicilerin tutum ve davranislarinda tutarsizliklar
goriilebilmektedir. Yesil irilinlere iliskin tutum, niyet ve gergek satin alma davraniglarinin
Rasyonel Eylem Teorisi (TRA) baglaminda agiklanabilecegini ifade eden ¢alismalar mevcuttur
fakat bu teori etik yonii olan tiiketim davramislarini agiklamada zayif kalmaktadir. Tutum-
Davranig farkini agiklayan bir bagka model olan Kognitif Dissonans Teorisi (KDT)’ye gore;
tilketicilerin organik {iirlinlere yonelik pozitif tutumlart ve satin alma davranislar1 arasindaki
uyumsuzluk biligsel disonans (celiski) sebebiyle meydana gelmektedir. Cift Eylem Modeli
(DAM) ise tutum-davranis farkinin zihnin otomatik (sistem 1) ve bilingli karar verme (sistem
2) siireclerinin etkisi ile sekillendigini savunmakta olup; organik tiikketim konusunda olumlu
tutumlarin sistem 2’ye aligverise iliskin davraniglari ise sistem 1’e dayanmaktadir. Dolayisiyla;
yesil tiikketimde tutum-davranis farki, dissal etkiler (aligkanliklar, sosyal normlar, pazarlama
stratejileri) ve biligsel catisma nedeni ile olusabilmektedir (Zhuo, Ren ve Zhu, 2022) Ornegin;
tiikketiciler organik gida iirlinleri hakkinda olumlu tutuma sahip olsalar ve siirdiiriilebilir bir
tilketim modeli tercih etmek isteseler de alisveris aliskanliklar1 ve fiyat diizeyleri tiiketicide
biligsel catismaya yol agabilir ve organik {iriinlere yonelik olumlu tutumlara karsilik pratik ve
alisik olunan aligverisin yapilmasi tercih edilebilir. Organik iirlinleri satin alma davranis1 Cift
Eylem Modeli’ne (DAM) gore sistem 2 yani bilingli karar vermeye dayandirilmakta olsa da
organik iirlinlere kars1 olumlu tutum sahibi bireyler mevcut aligveris aliskanliklari, diisiik fiyat
vb. unsurlar nedeni ile satin alma karar1 gerceklesmeyebilir yani mantikli ve bilingli diistince

otomatik davranislar ile ¢elisebilir.

H3’te; organik {irlin satin alma niyetinin organik iiriin satin alma davranisi tizerinde anlamli (3
= 0,5106; p < 0,001) etkisi bulunmus olup; hipotez kabul edilmis olup; bulgu literatiir ile
uyumludur. Dolayisiyla; organik gida satin alma niyeti bulunan bireylerin niyetlerini gercek bir
satin alma davranisina doniistiirme ihtimallerinin daha yiiksek oldugu sdylenebilir. Fishbein ve
Ajzen (1975) davramisi belirleyen en Onemli unsurun niyet oldugunu ifade etmektedir.
Tiketicilerin organik gidalara yonelik satin alma niyetleri, bir adim sonraki davraniglarinin
onciisii olma niteliginde oldugundan pazarlama stratejileri bu kisilerin satin alma niyetlerini

etkileyen unsurlarin neler oldugunu bilerek niyetin satin alma davranigina doniismesini
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saglayacak stratejiler izleyebilirler. Tosyal1 (2023) tarafindan Istanbul’da yasayan 18 yas iistii
405 tiiketici ile yapilan ¢alismanin analiz edilen verilerine gore; organik gida tirlinlerine yonelik

satin alma niyetinin gergek satin alma davranigi tizerinde etkisi oldugunu saptamistir.

H4 i¢in; tutumun, organik gida satin alma niyetine etkisinde; saglik endisesi (a), ekonomik
kaygi (b) ve referans gruplarin (C) diizenleyici rolii incelenmis olup; saglik endisesi, ekonomik
kayg1 ve referans gruplarin tutumun satin alma niyetine etkisinde azaltic1 yonde etki yaptigi
sonucuna ulasilmistir. Literatiirde saglik bilincinin tutum, niyet ve nihayetinde satin alma
davranigini anlamli olarak etkileyen bir degisken olarak yer almasinin aksine analiz sonucunda
elde edilen bulgularda tutumun satin alma niyetine etkisinde azaltic1 etki yarattig1 tespit
edilmistir. Yapilan arastirmada; Ustaahmetoglu ve Toklu (2015) tarafindan yapilan ¢aligmada
saglik bilincinin satin alma niyetine etkisinin olmadig1 ve Giingér (2019) tarafindan yapilan
tiniversite 0grencilerinin organik gida satin alma istegini etkileyen faktorlerin belirlendigi
calismada da organik gida satin alma istegi izerinde saglik bilincinin etkisiz oldugu sonuglarina
ulagildigr goriilmistiir. Demografik bulgular incelendiginde yas, egitim ve gelir diizeylerinin
bu etkiyi yaratacak dagilimlara sahip oldugu diisiiniilmemekle birlikte asir1 saglik kaygisi
yasayan bireyler iirlinlerin gergekten organik olup olmadigina dair tereddiit hali i¢inde olabilir
organik gidalara olan giivenin zayiflamasina neden olarak satin alma niyetinin olusmasina engel

olabilir.

H4 (b) i¢in ise; tutumun, organik gida satin alma niyeti izerindeki etkisinde ekonomik kayginin
azaltict yonde etki ettigi sonucuna ulasilmistir. Organik gida fiyatlari, geleneksel gida
fiyatlarina gore daha yliksektir. Ekonomik kaygi durumunda tiiketiciler harcamalarini
sinirlandirabilir, ihtiyaclarini lilks ya da zaruri olmasi baglaminda smiflandirabilir ve satin
aldig1 iriinden uzun siire yiiksek fayda bekleme egilimi igerisindedir. Dolayisiyla; organik
gidaya yonelik tutum olumlu olsa bile ekonomik kayginin varligi satin alma niyetini
zayiflatabilecektir ya da fiyat duyarlilig1 nedeni ile satin alma davranisini erteleyebilecektir.
Inan vd. (2021) yapmis oldugu ¢alismada; katilimeilar organik gidalar ile ilgili karsilasilan en
onemli sorunlardan birinin yiiksek fiyatlar oldugunu belirtmistir. Kdse ve Kircova (2020)
tarafindan yapilan ¢alismada da katilimcilar organik gida satin almanin 6niindeki en 6nemli
bariyerin fiyat oldugunu ve merak ile satin alinan bir organik {iriinii diizenli satin alamamanin
sebebinin fiyat oldugunu belirtmislerdir. Bu arastirmanin katilimcilarinin yaklasik yarisina
yakini ise 30001-75000 TL aras1 gelire sahip olup; enflasyonist ortam da dikkate alinarak satin

alma niyetini azaltic1 etki gostermesinin beklenen bir sonug oldugu sdylenebilir.
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H4 (c) i¢in; tutumun, organik gida satin alma niyeti iizerindeki etkisinde referans gruplarin
azaltict yonde etki ettigi sonucuna ulasilmistir. Referans gruplar tutumlart olumsuz yonde de
etkileyebilir. Ornegin kisi sosyal ¢evresinde organik gida iiriinlerine kars1 olumsuz tutum sahibi
bir grup ile etkilesim halindeyse bu o kisinin tutumunun da olumsuz olmasina yol agabilir. Ya
da kisi i¢inde bulundugu grubun normlarina uymak i¢in; tutumu olumlu dahi olsa bu olumlu
tutumu satin alma niyeti yaratmayabilir. Gorgiin Deveci vd. (2019) tarafindan yapilan
arastirmanin bulgularinda; organik gida tiiketiminin grup temelli kararlar ve gdsterisci tiikketim
ile baglantili olmadig1 ve tliketicilerin kendi fiziksel ve psikolojik ihtiyaglarini karsilamak i¢in
organik trlinler tiikettiklerini, dolayisiyla bu tiiketimin referans grup odaginda degil kendilik

degerini yiikseltici kararlar ile baglantili oldugu sonucu ortaya konulmustur.

H5-6 icin; organik gida iiriinlerine yonelik tutumun organik gida satin alma davranisi lizerinde
etkisi goriillmezken; satin alma niyeti, saglik endisesi, ekonomik kaygi ve referans gruplar satin
alma davranis1 iizerinde etkilidir. Satin alma niyetine sahip tiiketicilerin niyetleri olumlu
tutumlar1 sayesinde giiglenebilir ve niyet satin alma davranisina doniisebilir. Fishbein ve
Ajzen'in (1975) Planlanmig Davranig Teorisi (TPB)'ne goére de bireylerin niyetleri ne kadar
giiclii ise niyetlerin davranisa donlisme olasilig1 da o kadar giicliidiir. Saglik kaygisi organik
iriin satin alma davranisini motive eden unsurlardan biridir. Saglik kaygisima-saglik bilincine
sahip tiiketiciler organik triinlerin daha saglikli, kaliteli, besleyici oldugu algisina sahiptir.
Bireylerin organik gidalara yonelik bu inanglari satin alma davranigini pozitif yonde etkiler.
Gilintimiizde 6zellikle saglik sorunlarinin artmasi da organik iirtinlere olan talebi giiclendirebilir.
Dolayisiyla; saglik kaygisi yiiksek bireylerin organik gida satin alma davraniglari artabilir.
Ekonomik kaygi kisinin harcamalar1 ve finansal durumu ile ilgilidir. Ekonomik kaygi sahibi
bireylerin fiyat duyarliligi ve organik iiriinlerin de konvansiyonel iiriinlere gére daha yiiksek
fiyatli olmas1 bu degiskenin satin alma davranisi lizerinde negatif etki yaratacag: diisiiniilse de
ilgili hipotez i¢in yapilan analizde ekonomik kayginin satin alma davranigini pozitif yonde
etkiledigi goriilmektedir. Ekonomik kaygi sahibi kisiler organik iirlinlerin fiyatini yiiksek bulsa
da saglik faydalarim1 goz oniinde bulundurarak, gelecekteki saglik harcamalarindan tasarruf
etme diislincesi ile organik satin alma davranisi gergeklestirebilirler. Yine ekonomik kaygi
sahibi bireyler yliksek deger algist pesinde olduklari i¢in satin aldiklari tirlinden maksimum
fayday1 bekleyebilir ve tek bir iirlin ile saghkli, kimyasaldan uzak, besleyici ve dogal iiriin
tilkketmek i¢in organik gida iirlinii satin alma davranis1 gergeklestirebilir. Ayrica, enflasyonist
ortamda tiiketici, hemen satin almadigt tirliniin fiyatinin ileride artacagini diisiinerek satin alma

davranigin1 gergeklestirebilir. Referans gruplar bireyleri kendi istekleri, tercihleri ve gruba ait
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normlar kapsaminda etkileyebilirler ve ilgili davranigin sosyal diizeyde kabul edilebilir
bulunmasini saglayabilirler. Toplumsal normlar, aile-arkadas cevresi, sosyal etkilesimler
organik gidalara yonelik tutumu giiclendirerek satin alma niyeti dogmasina ve ardindan niyetin
satin alma davranisina donlismesine sebep olabilmektedir. Diizenleyici etkiler anlamsiz ¢iktigi
icin, saglik endisesi, ekonomik kaygi ve referans gruplarin etkisinin artmasi ya da azalmasiyla
satin alma niyetinin satin alma davranisi lizerindeki etkinin ve tutumun satin alma davranisi
tizerindeki etkisinin nasil degisim gosterecegi analize gore agiklanamamaktadir. S6z konusu
degiskenlerin tutum, niyet ve davramist nasil etkiledigine iligkin literatiir kaynaklari su
sekildedir (Azhar Daud, 2022; Cook vd., 2002; Inan vd., 2021; Marian vd., 2014; Tosyal,
2023).

Arastirmaya ait verilerin test edilmesinde kullanilan PROCESS makrosu ile yapilan analize
gore; organik iirlinlere iliskin olumlu tutumlar organik iirlin satin alma niyetini pozitif olarak
etkilemektedir. Literatiir ile uyumlu olan bu iliski bireylerin organik iiriinlere dair olumlu
tutumlarinin  satin alma niyetlerini giiclendirdigi ve niyetin satin alma davranigina
doniisebilecegi anlamina gelmektedir. Dolayisiyla; iireticiler ve perakendeciler tiiketicilerde,
organik {irlinlere yonelik olumlu tutumlar gelismesini saglayacak stratejiler gelistirerek

tilketicilerde daha giiglii bir satin alma niyeti meydana gelmesini saglayabilir.

Tutum ve satin alma davranis1 arasindaki iliskiye bakildiginda ise tutumlarin satin alma
davranisin1 dogrudan etkilemedigi anlasilmaktadir. Literatiirdeki calismalar genel olarak
tutumun satin alma davranisini etkiledigi sonucuna ulasmiglardir. Fakat bu ¢calisma kapsaminda
ulasilan sonuglarda tutumun satin alma niyeti iizerinde etkili oldugu ve niyetin tutumlarin
davranigina doniismesinde anahtar rol oynadigidir. Tiiketiciler organik iirtinler ile ilgili olumlu
tutumlara sahip olsalar da tutumlari satin alma davranisina doniismeyebilir. lgili hipotezlere
ait test sonuglarina gore saglik bilinci, ekonomik kaygi ve referans gruplar tutumlarin satin alma
niyetine azaltict etki yapmakta oldugu anlagilmis olup; katilimecilarin agirt fiyat duyarliligy,
organik iirlinlere giiven sorunu, sosyal normlarin negatif olusu gibi durumlarin etkisinde
olabilecegi diisiinlilmektedir. Bu kapsamda; tiiketicilerin organik triinler ile ilgili dogru
bilgilendirme, deger algisim1 yiikseltme, toplumsal ve sosyal kabulii gergeklestirecek
kampanyalar, organik iiriinler ile ilgili bilgi diizeyi ve farkindalik yaratilmasmin faydali

olabilecegi diisiiniilmektedir.

Organik gida iiriinii tireticileri ve perakendeciler bu iiriinlerin faydalarini ve ¢evresel, toplumsal

deger yaratan yoniinii vurgulayarak olumlu tutumlar1 artirmaya g¢alisabilirler. Ayrica organik
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tirtinler ile ilgili egitim ve bilinglendirme kampanyalar1 diizenlenerek tiiketicinin gliven ve

farkindaliginin artirilmasi etkili olabilir.

Saglik endisesi, ekonomik kaygi ve referans gruplar; tutumlarin satin alma niyetine etkisinde
azaltic1 yonde etki saglamistir. Saglik endisesine sahip tiiketicilerin organik gidalara yonelik
stipheci yaklagimi bu iiriinlerin islevlerini ve faydalarim1 sorgulamay1 beraberinde getirebilir.
Uriinlerin gergekten organik olup olmadig1 ve giivenligi ile ilgili tereddiitler bireylerin satin
alma niyetlerini azaltic1 etki gosterebilir. Bu sebeple bu triinler ile ilgili tiikketicide bilgi ve
farkindalik diizeylerini yiikseltecek adimlar atilarak satin alma niyeti gili¢lendirilebilir.
Tiiketicilerin ekonomik kaygilar1 arttikca organik {irlinleri satin alma niyetinin azaldig1
anlasilmaktadir. Bu kapsamda; tiretici ve perakendeciler bu tiriinlerin fiyatlarini daha erisilebilir
diizeylere getirmek amaciyla stratejiler gelistirebilir ve hiikiimet tarafindan {iretim ve
sertifikasyon siirecini icin tesvik ve destek amaciyla hiikiimet politikalar1 uygulanabilir.
Referans gruplar zaman zaman toplumsal ve bireysel negatif onyargilart gii¢lendirebilirler.
Fakat referans grubun kitleler lizerindeki etkisini pozitif yone ¢ekebilmek icin organik iiriin
kullanicilarinin deneyimlerini aktardigi platformlar, topluluk etkinlikleri, 6zel kampanyalar ile
referans grubun pozitif tutum gelistirmesi saglanarak bu gruplardan etkilenen tiiketicilerin de

olumlu tutumlar gelistirerek giiclii satin alma niyeti olusturmasi saglanabilir.

Yapilmis olan iiretici ve perakendeci goriismelerinin 1s181nda ise; organik triinlerin hala nis bir
pazar Ozelligi gosterdigi, organik gida iiretiminin yayginlastirilmast i¢in giiven sorununun
coziilmesi ve etkili pazarlama stratejilerinin varliginin gerekli oldugu sdylenebilir. Ayrica;
diinya niifusunun artmasi ve kitlik senaryolariyla ilgili 6ngorii organik iiriinlerin gelecegi de
belirsizlesebilir. Bu sebeple, tim bu senaryolar da dikkate alinarak organik iiretim ve

stirdiiriilebilirlik ile ilgili 6nemli ¢alismalar yapilmasi gerekmektedir.

Oneriler; Tiirkiye’nin farkli bolgelerinde ve farkli demografik 6zelliklere sahip kisilerle yapilan
aragtirmalar, organik gida iirlinlerine yonelik tutumlar, satin alma niyeti ve davranislar
hakkinda daha genellenebilir sonucglar elde edilmesini saglayabilir. Organik gida tiiketimi
zaman ig¢inde degisebilen bir davranig olabilecegi i¢in kisa vadeli degil uzun vadeli (panel)
verilerin analiz edildigi yontemler kullanilarak bir aragtirma yapilmasi zamansal etkinliklerin

de anlasilabilmesi a¢isindan kiymetli olacaktir.
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DEMOGRAFIK SORULAR

1.Cinsiyetiniz?
Kadin ()
Erkek ()

2.Yasiniz?
18-28 aras! (1996-2012; Z jenerasyon)

29-43 aras| (1981-1995; Y jenerasyon)

44-59 aras| (1965-1980; X jenerasyon)

60-78 aras| (1946-1964; Baby Boomer jenerasyon)
3.Medeni Durumunuz?

Evli

Bekar

4 Egitim Durumunuz?
ilkokul mezunu
Ortaokul mezunu
Lise mezunu
On lisans mezunu
Lisans mezunu
Yiksek Lisans mezunu
Doktora Mezunu

5.Aylik Gelir Diizeyiniz?
17.002 TL ve alti

17.003 - 30.000
30.001 - 50.000
50.001 - 75.000
75.001 - 100.000
100.001 ve Uzeri

6.Cocuk sayisi?

0
1
2
3 ve Gzeri

7.”0rganik gida iiriinii” veya “organik tarim iiriinii” terimlerini daha dnce duydunuz

.sonlandlrlnlz)
Evet ()
Hayir ()

9.0rganik
Haftada bir veya daha sik
Ayda bir kez
Ayda birkag kez
Nadiren

ida iriinlerini hangi siklikla satin alirsiniz?
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10.Hangi organik gida iiriiniini satin aldiniz ve/veya almaktasiniz? (bu soru igin

birden fazla secenedi isaretleyebilirsiniz)
Organik yas meyve-sebze
Organik tahil ve baklagiller
Organik kurutulmus sebze ve meyveler
Organik igecekler
Organik kuruyemisler
Organik sit ve siit driinleri
Organik baharatlar
Organik zeytinyaglilar
Organik salga
Organik bebek mamalari
Organik et
Organik tavuk

11.0rganik gida iiriinlerini nereden satin alirsimz?
Supermarketler

Organik marketler
Dogrudan ureticiden
Diger

12.0rganik gida liriinlerini asagidakilerden hangisi yoluyla satin alirsiniz?
Fiziki satig noktalari
Online/sanal market
Ureticinin sosyal medya hesaplari velveya web sayfasi iizerinden
Diger

13.0rganik gida iiriinii satin alirken referans aldiqiniz kaynaklar isaretleyiniz? (bu
soru icin 1’den fazla secenek isaretleyebilirsiniz)

Aile

Arkadas gevresi

Doktor ve/veya beslenme uzmani
Unli/taninmis kigiler
Gazete/dergi

Internet

Sosyal medya igerik Ureticileri
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BILGILENDIRME METNI: Organik tarim insan sagligina ve cevreye zarar vermeyen ve (retimde
kimyasal girdi kullanilmadan, Gretimden tuketime kadar her agsamasi kontrolli ve sertifikali tarimsal
Uretim bigimidir. Bu slregte hava ve su gibi yagsamsal kaynaklar ile dogal yagsam ve ekolojinin

korunmasi amacglanmaktadir.

TUKETICILERIN ORGANIK URUNLERE YONELIiK TUTUMLARINA ILISKIN

OLCEK iFADELERI

Soru

Kullandigim iiriinler saghgim
acisindan son derece faydalidir.

Dogal driinlerle ekolojik irlinler
arasinda fark yoktur.

Uriinlerin gevre dostu olmasi benim
icin onemlidir.
Gevreye olumsuz etkisi oldugunu

o6grendigim lirlinleri satin almayi
birakirim.

Uriin satin alirken gevreyle ilgili
uyarilara dikkat ederim.

Organik iriinler hakkinda yeterince
tanitim yapiimamaktadir.

Organik iiriinler her yerde
bulunmamaktadir.

Organik iiriinler pahalidir.
Hormonlu iiriinleri almamalari igin
cevremdekileri uyaririm.

Organik bir iiriine alternatifine kiyasla
daha fazla para éderim.

Organik olmayan iiriinler saghga
zararldir.

Organik iiriinlerin pahali olmasi
normaldir.

Organik iriine saghk agisindan
giivenirim.

Organik iiriin yetigtirilirken her safhada
kontrol ve denetime dnem
verilmektedir.

Organik iiriinlerde denetimler
yetersizdir.

Organik iiriinlerin kontrol ve denetimi
hakkinda bilgi sahibiyim.

(Liitfen asagidaki ifadelere katilma durumunuzu "1-Kesinlikle
Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Kararsizim, 4-Katiliyorum,
5-Kesinlikle Katiliyorum"™ cevap diizeylerini dikkate alarak,
size en uygun olan segenefi isaretleyerek, belirtiniz.)

Kesinlikle Kesinlikle
katilmiyorum Katilmiyorum Kararsizim Katiliyorum katilyorum

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5
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Organik uriinleri giivenli
bulmamaktayim.

ORGANIK GIDA SATIN ALMA NIiYETINE iLiSKiN OLCEK iFADELERI

Soru

Yakin gelecekte organik gida
iiriinlerini satin alma niyetindeyim

Organik gida triinlerini diizenli olarak
satin alma niyetindeyim

Uzun vadeli saglik faydalari
bakimindan, organik gida driinlerini
satin alma niyetindeyim

Gida givenligi konusuna daha fazla
onem verdikleri igin organik gida
iiriinlerini satin alma niyetindeyim
GCevre ve hayvan dostu urinler
olduklan igin organik gida iirtinlerini
satin alma niyetindeyim

Yiiksek fiyatlarina ragmen organik

(Liitfen agagidaki ifadelere katilma durumunuzu "1-Kesinlikle
Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Kararsizim, 4-
Katihyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum" cevap diizeylerini
dikkate alarak, size en uygun olan segenegi isaretleyerek,
belirtiniz.)

v KatilmiyorumKararsizim Katihiyorum O
katilmiyorum Y ¥ katiliyorum
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5

gida satin alma niyetindeyim

ORGANIK GIDA SATIN ALMA DAVRANISINA iLiSKIiN OLCEK iFADELERI

Soru

Gida uriinleri tercihimde her zaman
organik gida satin alinm

Saghgim igin organik gida satin alinm
Gevre ve hayvan dostu olduklan igin
organik gidalan satin alinm

Tiiketimi glivenli oldugu igin organik
gida satin alinm

Daha kaliteli olduklan igin organik
gidalan satin alinm

Yilksek fiyatlarina ragmen organik
gida satin alinm

(Liitfen agagidaki ifadelere katilma durumunuzu "1-Kesinlikle
Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Kararsizim, 4-
Katiiyorum, S5-Kesinlikle Katiliyorum™ cevap diizeylerini
dikkate alarak, size en uygun olan segenegi isaretleyerek,
belirtiniz.)

ka':::i?“kle KatilmiyorumKararsizimKatihiyorum kl(:slinlikle
yorum atiliyorum

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5

1 2 3 4 5
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Diizenli sekilde organik gida satin
alirm

SAGLIK BIiLINCIi (SAGLIK ENDISESi) OLCEK iFADELERi

(Liitfen asagidaki ifadelere katilma durumunuzu "1-Kesinlikle
Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Kararsizim, 4-
Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum™ cevap diizeylerini
dikkate alarak, size en uygun olan segenegi isaretleyerek,
belirtiniz.)

Soru

Kesinlikle Katil K Katil Kesinlikle
katilmiyorum atilmiyorumKararsizimKati 'vur"mkatlllyorum

Saghgim konusunda gok

bilingliyimdir ! 2 3 4 3
Saghgimla ilgili degisimlere karsi L ) 3 4 5
dikkatliyimdir

Saghgm korumak igin gereken 1 2 3 4 c

sorumluluklar alinm

Genellikle organik gidalar,
endiistriyel (organik olmayan) 1 2 3 4 5
gidalardan daha saglikhdir.

Organik gida uriinleri, koruyucu veya
yapay renklendirici igermeden
uretildikleri igin endiistriyel
gidalardan daha saglikhdirlar

EKONOMIK KAYGI (EKONOMIK ENDISE) OLCEK iFADELERi

(Liitfen agagidaki ifadelere katilma durumunuzu "1-Kesinlikle
Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Kararsizim, 4-
Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum™ cevap diizeylerini

Soru dikkate alarak, size en uygun olan segenegi isaretleyerek,
belirtiniz.)
Kesinlikle Kesinlikle

KatilmiyorumKararsizimKatiliyorum

katilmiyorum katihyorum

Paramu nasil harcayacagima gok

dikkat etmem gerektigini 1 2 3 4 5
dilgiiniiyorum

Elimdeki parayi en iyi sekilde

kullanabilmek igin isteklerimi kontrol 1 2 3 4 5
ederim

Kaynaklarimi daha iyi kullanmak
kendimi iyi hissettiriyor

Tasarruf yapmak igin bazi
ahsveriglerimi ertelemeye razi olurum
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Gelecegime yonelik birikim yapmak
adina bazi iriinleri istesem de satin
alma istegine karsi koyarim

REFERANS GRUP OLCEK IFADELERI

Soru

Organik iiriin satin almadan 6nce
ailem, arkadasglarim ve
tanidiklanimdan organik liriin
hakkinda tavsiye isterim

Son 6 ay i¢inde organik iriinler
hakkinda bana tavsiyelerde bulunan
en az iki kigi hatirhyorum

Eger satin almay diigiindiigiim
organik driin hakkinda bilgim az ise
cevremdeki yakin gordiigiim kigilere
sorarim

Organik iiriin satin alma karanmla
ilgili tv, radyo vb. nazaran gevremdeki
kigilerden alacagim bilgilere daha gok
giivenirim

Organik iiriin satin almadan 6nce
organik uriinler hakkinda yakin
c¢evremden sik sik bilgi toplamayi
diigiiniiyorum

Ailemin gorisleri hangi organik
iiriinii satin alacagim konusunda
onemli bir etkiye sahip olacaktir

Organik iiriinler ile ilgilenen
deneyimli ve uzman kisilerin
goriigleri hangi organik iiriinii satin
alacagim konusunda onemli bir
etkiye sahip olacaktir

Kanaat dnderleri ve glivenilir kigilerin
goriigleri hangi organik iiriinii satin
alacagim konusunda onemlidir

katilmiyorum

(Liitfen asagidaki ifadelere katilma durumunuzu "1 -Kesinlikle
Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Kararsizim, 4-
Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum" cevap diizeylerini
dikkate alarak, size en uygun olan segenegi isaretleyerek,
belirtiniz.)

Kesinlikle Kesinlikle
KatllmlyurumKararsmmKatlllyorumkat“worum

1 2 3 &4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
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