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Suclu Kim? itkisel (Anhk) Satin Alma Davramsi ve Gida
Israfi Arasindaki Iliskinin Atfetme Teorisi Perspektifinden
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Oz: Bu ¢alismanin amaci; itkisel satin alma davranisi ve gida israfi arasindaki iliskiyi ve
itkisel (anlik) satin alma davranisi sergileyen tiiketicilerin, israf durumunda,
sorumlulugu/sucu kimlere (kendilerine, aile icindeki diger bireylere, pazarlama
profesyonellerine) atfettigini arastirmaktir. Bu amagla gergeklestirilen ¢alismada, veri
toplamak icin anket tekniginden yararlanilmistir. 324 katiimcidan veri toplanmistir.
Verilere uygulanan faktér analizi, kiimeleme analizi ve t-testleri sonucunda elde edilen
bulgular -itkisel satin alma egilimi ile gida israfi arasinda bir iliski bulunmasina ragmen-
bu iliskinin israfi artirici boyutta olmadidina isaret etmistir. Ayrica itkisel satin alma
egilimi sergileyenlerin, planh alisveris egilimi gésterenlere kiyasla, yasanilan israf
konusunda pazarlama uygulamacilarini daha fazla sugladiklari gériilmiistir. Calismanin
sonug¢ kisminda elde edilen bulgular 1siginda uygulamacilara éneriler sunulmustur.

Who is guilty? Evaluation of the Relationship Between
Impulsive Buying Behavior and Food Waste from Perspective
of Attribution Theory

Abstract: The aim of this study is to investigate the relationship between impulsive
buying behavior and food waste, and to whom (to themselves, to other individuals in
the family, to marketing professionals) consumers showing impulsive buying behavior
attribute responsibility/crime as a result of waste. For this purpose, the survey method
was used to collect data in the study. Data was collected from 324 participants. Findings
obtained as a result of factor analysis, cluster analysis and t-tests applied to the data -
although there was a relationship between impulsive buying tendency and waste of
food- pointed out that this relationship is not waste-increasing. In addition, compared
to those who show impulsive buying tendency and those with a tendency to planned
buying; it was observed that they accused marketing practitioners more about wastage.
In the light of the findings obtained in the conclusion of the study, suggestions were
presented to the marketing practitioners.
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Suglu Kim? itkisel (Anlik) Satin Alma Davranisi ve Gida israfi Arasindaki iliskinin Atfetme Teorisi Perspektifinden
Degerlendirilmesi

1. Girig

Tuketim, insanoglunun varolusundan bugiine dek 6zellikle yeme, icme, barinma ve glivenlik gibi
temel fizyolojik ihtiyaclarini karsilama niyetiyle gerceklestirilen bir olgudur. insanlar gesitli mal ve hizmetleri
tuketerek s6z konusu ihtiyaglarini karsilamaktadirlar. Glinimiiz diinyasinda; zorunlu tiketim, hedonik
tiketim, sembolik tiketim, gosteris tiketimi gibi farkh tiiketim tarzlarindan bahsedilmektedir (Aksoy ve
Solunoglu, 2015; Kog, 2019). Ancak giderek artan nifus ve farkl tiketim ahiskanliklari yeryliziinde gidanin
yani sira temiz hava, su ve toprak gibi yenilenmesi zor veya imkansiz kaynaklarin gereksiz yere kullanilarak
israf edilmesine yol agmaktadir.

Gida israfi ve kaybi son yillarda hem bilimsel hem de kiresel agidan tzerinde fazlaca konusulan bir
konu haline gelmistir. Tarim sektoriinde cevresel ayak izinin azaltilmasi ve fakir (Glkelerin aclik,
yoksulluk/sefaletinin giderilmesi icin gida kayip ve israfinda azaltima gidilmesi kiresel bir konu olarak
degerlendirilmektedir. 2011 yilinda Birlesmis Milletler Diinya Gida ve Tarim Organizasyonu (Food and
Agriculture Organization-FAO)'nun, gida israf ve kaybinin diinya genelinde Uretilen toplam miktarin 1/3’0
olduguna iliskin tahminini paylasmasiyla konu daha bir ciddiyet ve 6nem kazanmistir. Dolayisiyla her yil 1,3
milyar ton gida, insanlarin tiketimine sunulmak (zere Uretilmekte ve bu tretimin lgte biri yok olmakta veya
israf edilmektedir (FAO, 2011; Demirbas, 2019). Tuketilemeyecek/israf edilen gidalari Giretmek icin kiresel
olarak kullanilan su miktarinin, 9 milyar insanin su tiketim ihtiyacini karsilayacak diizeyde olmasi da ayrica
Gzerinde durulmasi gereken bir konudur (FAO, 2013; Aksoy ve Solunoglu, 2015). Avustralya ve ABD'de ise her
yil 3 - 4 milyon ton yenilebilir gida ¢6p olmaktadir. Benzer sekilde, her yil yakalandiktan sonra 6,8 milyon ton
balik (kiiresel avin %8’i) atilmaktadir (Newsome ve Eeden, 2017).

Buna karsllik -iyilesmelere ragmen- hala diinyanin birgok llkesinde aglik 6nemli boyuttadir. A¢ niifus
sayisi neredeyse ABD, Kanada ve AB'nin toplam nifusuna esittir. Diinyada a¢ niifusu besleyecek gida yeterli
diizeyde Uretilmekle beraber, kayip ve israf edilen gida miktari Sahra alti Afrika'nin yaklasik 5-6 yillik toplam
gida Uretimine esdegerdir (Dolekoglu, 2017).

FAO’nun tahminlerine gore, 2050 yilina kadar diinya niifusu 9,1 milyari bulacak, bir baska ifadeyle 10
milyara yaklasacaktir (FAO, 2009). Artan niifusa bagli olarak, gida talebinin de iki kat artmasi beklenmektedir.
Buna bagl olarak, tarladan sofraya gida arz zinciri boyunca UrUnlerin kayip ve israfinin 6nlenmesi, giderek
daha 6nemli hale gelmektedir. 7-8 Mayis 2015'de istanbul'da diizenlenen G20 Tarim Bakanlari Toplantisinda
belirlenen “Surdiiriilebilir Gida Sistemlerinin Tesis Kapsaminda Gida israfi ve Kayiplari” ana temasi
kapsaminda; sonug bildirgesinde, gida sistemlerinin etkinliginin iyilestirilmesi, israfin azaltilmasinda alinacak
onlemler icin ekonomik ve fiziksel olarak gida israfinin belirlenmesi ve etkilerinin ortaya konulmasi igin ortak
anlayisin benimsenmesi karari yer almistir. G20’nin bu konuda kiresel liderlik yapabilecegine dikkat
cekilmistir (Tarim ve Orman Bakanligi, 2015).

Tim Ulkeler; degisen tiketici aliskanhklari, hizli kentlesme, slipermarket zincirlerinin yayginlasmasi
ve beslenme tercihleri gibi yasam tarzlarindaki degismelerden etkilenmektedir. Gida kayip ve israfi
konusunda Tirkiye’deki mevcut durum da kiiresel gelismelerden farkl degildir (Demirbas, 2019).

Gida kaybi ve israfini iki farkh kavram gibi degerlendirenler olmasina karsin; farkli oldugunu
vurgulayanlar da bulunmaktadir. Kayip ve israfi tanimlamak igin, gida tedarik zincirinden yararlaniimaktadir.
Gida tedarik zinciri genel olarak; liretim, hasat, isleme, depolama, dagitim ve tiketim asamalarindan
olusmaktadir (Gustavsson vd., 2011; Salihoglu vd., 2018). FAO (2014) ile Parfitt vd. (2010)'ne gore; gida israfi
tiketim ve ona yakin perakendecilik yani dagitim asamasinda ortaya ¢ikan kayiplari tanimlamak igin
kullanilmaktadir. Diinya Arastirma Enstitlisi (WRI- World Resource Institute) ise gida israfini, sadece
tiiketiciler nezdinde yasanan atiklarla ifade etmektedir. Hodges vd. (2010), hasat sonrasi gida kaybinin bir
parcasi olarak, perakende ya da tiketici seviyelerinde tiketilebilecek, ancak herhangi bir nedenle
tiiketilmeyen gidayi ‘israf’ olarak tanimlamistir (akt. Délekoglu, 2017).

Gida zincirinde ortaya ¢ikan bu israf/kayiplarin farkli nedenlerinden bahsedilmektedir: Hanelerde;
israfin farkinda olmamak, liste olusturmadan alisveris yapmak, trtin kullanim tarihi ve etiket icerikleri
hakkinda yeterli diizeyde bilgi sahibi olmamak, cazip tekliflerle satin alma sayisinin artirilmasi gibi nedenler,

824 Business and Economics Research Journal, 11(3):823-839, 2020



G. Aydin —S. Celik

israfi tetikleyici unsurlar olarak degerlendirilmektedir (Aksoy ve Solunoglu, 2015). Dolayisiyla ilk etapta bu
nedenlerin ortadan kaldirilmasi 6nem tasimaktadir. Bunun igin gelistirilen dneriler; tiiketicilerin bilingli satin
alma davranislar sergilemeleri, alisveris listesi yapmalari, tiiketebilecekleri miktari saghkli bigcimde
ongormeleri vb. yoniindedir. Bireylerin daha bilin¢li davranabilmeleri icin dncelikle sorumluluk hissetmeleri
onem tasimaktadir. Bu noktada akla gelen soru bireylerin ne diizeyde sorumluluk hissettikleri ile ilgilidir.

Tiiketicilerin israfa yonelmelerinde etkili olabilecek faktorler Gizerine detayl arastirmalar yapilmasi
onem tasimaktadir: Bir 6rnek vermek gerekirse; Williamson vd. (2016), yemeklerini atilabilir tabaklarda yiyen
bireylerin, normal tabaklardan tiiketenlere kiyasla daha fazla gida israfina yoneldiklerini tespit etmislerdir. Bu
bulgu, gida israfi konusunda 6nlem alinabilecek bir konuya isaret etmektedir.

Gida israfinin tliketici yonli nedenlerini belirleme (izerine gergeklestirilen bir arastirmada
(Aschemann-Witzel vd., 2015), israfin sebeplerinden birinin pazarlama faaliyetleri kapsaminda yiritilen
fiyatlandirma ve ambalajlama calismalari oldugu ifade edilmektedir. Perakendeciler gidalara yonelik
kullandiklari ambalajlama ve fiyatlandirma stratejileri (fiyat indirimleri, yliksek miktarlarda veya biyik
ambalajda satin alindiginda fiyatlarin daha cazip sunulmasi vb.) ile tiketicileri etkilemektedirler. Hem
perakendeciler hem de lreticiler ambalajlar izerinde depolama bilgileri, dondurma vs. islemlerine iliskin
yonlendirmeler, etiketler vs. konularinda hangi bilgilere yer verilip verilmeyecegini belirleyerek tiketici
kararlari Gzerinde etkili olabilmektedirler.

Tuketiciler, satin alma siirecinde, cok farkli faktorlerin etkisiyle kararlarini sekillendirmektedirler.
Tiketicilerin Grln ve hizmet satin alimlarinin %95’i itkisel satin alma davranisiyla agiklanmaktadir (Kog ve Boz,
2014). Bu vyilksek oran, tiketicileri anlama noktasinda, itkisel satin alma davranisinin 6nemini
vurgulamaktadir. Tuketicileri itkisel davranisa iten ¢ok farkli faktérlerden bahsedilmektedir. Bunlar arasinda
‘Urln niteligi’ de sayilmaktadir. Gida satin alimlari da, itkisel satin alma davranisiyla gerceklestirilebilmektedir.
Tiketicilerin, planlama yapmaksizin aligverislerini yapmalari, satin alma sonrasi davranislarini da
etkilemektedir. Yukarida bahsedildigi Gizere plansizlik israfta dnemli goriilmektedir. Dolayisiyla itkisellikte
etken faktorleri agiklamak, tiiketicileri anlayabilmek agisindan 6nemlidir.

Her ne kadar tiketicilerin satin alma davranislarinda, planh veya anlik egilimlerin, gida israfinda
onemli rol oynadig ifade edilse de, bireylerin gida israfinin nedenlerini nasil agiklayacagl da 6nemlidir.
Tlketicilerin gida israfinda sorumlulugu/sucu kime atfedecekleri, israfla ilgili alinacak onlemler agisindan
belirleyici olabilecektir. Ayrica israfla sonuglanabilecek satin alma kararlarinin sonucunda tiketicilerin nasil
bir duygudurum icinde olduklari da, ayni davranisi tekrar edip etmeyecekleri hususunda aciklayici
olabilecektir.

Bu kapsamda calismanin amaci; itkisel satin alma davranisi ve gida israfi arasindaki iliskiyi ve itkisel
(anlik) satin alma davranisi gosteren bireylerin, israfla karsilasmalari sonucunda, bunun sorumlulugunu ve
sucunu kimlere (kendilerine, aile icindeki diger bireylere, pazarlama profesyonellerine) atfettigini
arastirmaktir. Bireylerin, israf sorumlulugu ve sucunu kendilerine atfetmeleri durumunda, davranis degisikligi
ve 6nlem alma egilimleri daha yliksek olabilecektir. Bu amagla gergeklestirilen ¢alismada 6ncelikle kavramsal
cerceve olusturulmus, sonrasinda ampirik ¢alismaya yer verilmistir.

2. Kavramsal Cergeve

2.1. Gida israfi ve Kaybi

israf, kit kaynaklarin etkin kullanimi bakimindan, sonuglari ciddi boyutlara ulasan ve uzak durulmasi
gereken bir davranis olarak tanimlanmaktadir. Olduk¢a 6nemli buyuklUklere ulasan israfin, azaltiimasi
yoniinde dnlemler alinmaya ¢alisiimakta, bu konuda bireylerin duyarli ve bilingli davranis sergilemeleri blytik
onem tasimaktadir. Bu duyarlilik ve bilingle, tiiketicilerin israfi azaltmalari ve davranislarini israfi azaltici yonde
degistirmeleri gerekmektedir. Davranis degisiklikleri, akademik ¢alismalarda, genellikle planli eylem modeli
cercevesinde tartisiimaktadir. Bu yaklasim bireylerin tutarli ve planli eylemler icinde davrandigini
varsaymaktadir. Bu modele gore; bir bireyin davranis degisikligine gitmesi veya yeni bir Grinl kabul
etmesinde, ona karsi gelistirdigi tutumun ve algiladigi faydanin 6nemi biyuktir.
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Ancak bunun yaninda, tuketicilerin cogu tiketim kararlarinda zaman zaman tutarsiz veya bilingsiz
davranislar sergileyebildigi gozlemlenmektedir. Block vd. (2016)’nin iddiasina gore; tlketicilerin yarattig gida
israfinin ¢ogu, bilingli bir sekilde farkinda olunmayan veya tutumlarla agiklanmayan bir nedenle ortaya
cikabilmektedir. Yazarlara gore, gida israfinda bireyler kasti bir eylem icinde olmadigindan, konuya psikolojik
boyutlarla yaklasmak gerekmektedir.

Bireylerin kasten israf etmedikleri diisiinlldiginde satin alma kararinda hangi hatalar veya yanilgilar
gida israfiyla sonuglanabilecektir? Tiketici davranisinda tanimlayici yaklasimlara gore, bireyler satin alma
kararlarini bir siire¢ sonucunda vermektedirler (Altunisik vd., 2017). Bu siirecin farkli asamalarinda bireyler
secimleriyle israfa zemin olusturabilmektedirler. Mesela; tiketiciler satin aldiklari gidalar tiketebilecekleri
konusunda iyimser davranmaktadirlar veya zamansizlik hizlica Girtin satin almalarini mimkin kilabilmektedir.
Ayrica satin alma kararlarinda ¢ok yonlendirildiklerini diisiindiklerinde, israftan baskalarini sorumlu
tutabilmektedirler (Block vd., 2016). S6zgelimi, restoranda kendilerine yemek tavsiyesinde bulunan ve servisi
Ustlenen garson israfla sonuglanan siparislerden sorumlu tutulabilecektir. Bell vd. (1994)'ne gore bir faaliyetle
ilgili karar ve diuzenleme yetkisi devredildigi zaman, o karar sonucunda ortaya ¢ikabilecek negatif/pozitif
sonuglarin devri de gerceklesebilecektir. Bu nedenle 6rnegin, bir restoranda yemek siparisi veren kisi porsiyon
blydklGginin garson ve asci tarafindan belirlendigi durumda, tiketemedigi israf edilen yiyeceklerin
sorumlulugunu, onlara yani garsonlara veya asciya atfedebilecektir. Ancak ilginctir ki; 6zellikle turizm
alaninda self servis uygulamalarda ve acik biife sunumlarda, her ne kadar porsiyon blyuklGglini misteriler
kendileri belirleseler bile israf ger¢eklesebilmektedir. Bu durumda da tiketiciler cezbedici sunumlar ve satis
odakli uygulamalar nedeniyle etkilendiklerini belirterek, ortaya ¢ikan negatif sonuglardan yine baskalarini
sorumlu tutabilecektir.

Yukaridaki aciklamalar dogrultusunda, tliketicilerin satin alma davranislari kapsaminda, israfla
iliskilendirilebilecek, itkisel (anlik) satin alma davranisi ve atfetme egilimlerine iliskin teorik
degerlendirmelerin yapilmasi gerekmektedir.

2.2. itkisel (Anlik) Satin Alma Davranisi

Sharma vd. (2014), tiketicilerin satin alma davranisini rutin satin alma, sinirli problem ¢ézme,
yogun/kompleks satin alma davranisi ve itkisel satin alma davranisi olarak kategorize etmistir (Oladipo, 2019).
itkisel satin alma davranisinin nasil tanimlandigi arastirildiginda farkli yaklasimlarin mevcut oldugu
gorilmektedir (Piron, 1991).

ilk yaklasimda, itkisel satin alma; anlik bir karar ile Giriniin satin aliminin s6z konusu oldugu plansiz
davranislar olarak tanimlanmaktadir. Piron (1991) itkisel satin alma davranisiyla ilgili ilk arastirmalara
bakildiginda, agirlikli olarak plansiz satin alma egilimine iliskin degerlendirmelerin baskin oldugunu ifade
etmektedir. Rook ve Gardner (1993) itkisel satin almayi, hizli karar alma ve Urinin hemen elde edilmesini
iceren planlanmamis bir davranis olarak tanimlamistir.

ikinci yaklasimda; itkiselligin bir uyariciya maruz kalma durumuyla ortaya ¢iktig ifade edilmektedir.
Kacen ve Lee (2002)’ye gore itkisel satin alma davranisi planli davranisla kiyasla bilingliligin daha dislk (less
deliberative) kiskirticihgin daha fazla (more arousing) oldugu durumlarla agiklanmaktadir. Dolayisiyla tiiketici
davranislarini planli, plansiz veya tepkisel olarak siniflandirmak mimkindir (Hausman, 2000’dan akt.
Yenigeri vd., 2012). Uglincii yaklasimda; itkisel satin alma davraniginin hizli, aninda gerceklesen bir davranis
olma 6zelligine vurgu yapilmaktadir. Sonuncu yaklasimda ise; tiiketicinin gelecek sonuglar igin gézard ettigi
ve sucluluk hissi icerebilen duygusal ve bilissel tepkileri deneyimleyebilecegi satin alma davranisidir (Taskin
ve Ozdemir, 2017) Nitekim, Verplanken ve Herabadi (2001), tiiketicinin itkisel satin aliminin bilissel ve
duygusal olarak iki boyutla agiklanabilecegini belirtmistir. Bilissel boyut; agirlikli olarak plansizlikla ilgili olarak
tanimlanirken, duygusal boyutta ise haz 6n plana ¢ikmaktadir (Murugarantham ve Bhaket, 2013).

Tanimlardaki ve yaklasimlardaki farkhlklar, itkisel satin alma davranisinin, farkh bicim ve 6zelliklerle
ortaya cikabilecegini dlstindirmektedir. Madhavaram ve Laverie (2004), bu farkliliklari gruplandirdig
calismasinda, “saf itkisel satin almayi; planlamanin kesinlikle olmadigi, genel olarak tanimlanan satin alma
davranis kaliplarina uymayan yeni bir davranis tir” olarak aciklarken, “hatirlatici itkisel satin almaysi; kisinin
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o

daha onceki deneyimledigi satin alimlara dayanan davranis tipi”, “teklifli itkisel satin almayi; tiketici bir Grind
ilk kez gordiigiinde gergeklestirdigi degerlendirmelere dayali olarak ortaya gikan davranig bicimi” olarak ve
planliitkisel satin almayi da; farkli indirimleri takip eden bireyler tarafindan sergilenen davranis bigimi” olarak
actklamuglardir.

Kog¢ ve Boz'a (2014) gore itkisel satin alma egilimi; tiiketiciyi, bir GrinU satin alma sirasinda
degerlendirmeden gecirerek secme, ya da otokontrol saglayarak satin almayi ertelemekten ziyade, o lriine
hemen sahip olma yoniinde motive etmektedir. Tiketicilerin aninda sonuca gitmelerine ve hizlica karar
vermelerine yol agmasi nedeniyle, itkisellik sonucunda yanlis kararlar verilebilecektir. Ancak bununla birlikte
tiketiciler tarafindan vyapilan Grlin ve hizmet satin alimlarinin %95’inin bu sekilde gerceklestigi
belirtiimektedir (Kog ve Boz, 2014). Yine baska bir calismaya gore; ingiltere’de tiiketicilerin yillik olarak itkisel
satin alimlarinin tutari 21,7 milyar Euro’yu bulabilmektedir (Parsad vd., 2019).

itkisel satin alma davranisi farkli yaklasim ve bakis acilariyla tanimlanmis olmasina karsin, genel olarak
bakildiginda itkisellik, satin alma karar siirecinde yer alan bilgi arastirma kismini yapmadan planlamanin
olmadigi, karar slirecine hizli bir sekilde girilen haz odakli, yénlendirici ve ani olma 6zellikleri ile 6n plana ¢ikan
karmasik bir davranistir (Bhuvaneswari ve Krishnan, 2015; Boz ve Kog, 2018). Plansizligin 6ne ¢ikmasi, itkisel
satin alma davranisinin gida israfiyla iliskilendirilmesini mimkiin kilmaktadir. Bireysel tiiketim diizeyinde ¢cogu
uzman, Ozellikle yiyecek ve yemek satin alma, depolama, hazirlama ve yeniden kullanmada israfin temel
nedeninin, planlama ve yonetim eksikligi oldugunu vurgulamaktadir. Tiketimcilik (consumerism) kiiltiri ve
bolluk, uygun gida fiyatlariyla birlesince, tiketiciler israf riskini ¢ok fazla diisinmeden tiiketmeye
yonelmektedir (Aschemann-Witzel vd., 2015).

Anlik satin alma, magaza icinde satin alma karari verme anlamina gelmektedir. Dolayisiyla bu tir satin
almayi, magaza iginde sunulan 6neriler etkileyebilmektedir. Magaza igindeki uyarici, tiketici i¢in unuttugu bir
ihtiyaci hatirlatmakta veya hissettirmektedir. Altunisik ve Mert (2003), itkisel satin alma davranisinda magaza
ici satis gelistirme galismalarinin etkili bir faktor olarak degerlendirilmesi gerektigini ifade etmektedirler (akt.
Aytekin ve Ay, 2015). Bell vd. (1994) ne gore; plansiz satin alma, arzu edilir fiyat seviyesi nedeniyle tek bir
perakendecinin mdisterisi durumunda olan alicilarda, ¢ok perakendeciyle calisan misterilerden daha
ylksektir.

Tiketiciler; farkh faktorlerin etkisi altinda kalmalari nedeniyle, satin alma davranislari neticesinde
ortaya cikan her tlr negatif ve pozitif sonuclari, kendilerine veya dissal aktérlere atfedebilecektir. Bu agidan
¢alismanin sonraki kisminda atfetme teorisinden bahsedilmektedir.

2.3. Atfetme Teorisi (Yiikleme Kurami)

insanlar, cevresinde olup bitenleri kestirebilme, onlari kontrol etme ve anlamlandirma ihtiyaci
duymaktadirlar. Bu anlamlandirma sirecinde kisiler, olaylar ve davranislar arasinda nedensellik baglantilari
kurmaktadirlar. Atfetme, insanlarin bir davranisa ya da olaya neden atamasi ve sonug cikarmasi siireci olarak
tanimlanabilir (Kelley, 1973’den akt. Bahar, 2019). Bireylerin davranislarinin ya da olaylarin nedenini
belirleme siirecini ifade eden atfetme hakkinda ilk kuramsal c¢alismalari yapan kisi Fritz Heider (1958)
olmustur.

Heider’in Naif Bilim Adami yaklasimina gore; insanlarin davranislarina bulduklari nedenleri igsel
(kisisel) ve digsal (kisisel olmayan) olarak iki gruba ayirmak miimkiindiir. i¢sel atif; kisinin kendisi ile ilgili
niteliklerdir. icsel atifta, kisilik 6zellikleri, bireyin yetenekleri, gayreti ve ruh hali dikkate alinir. Digsal atif ise;
kisinin kendisi disindaki faktorleri 6rnegin; baska bireylerin davranisi, sans, o kisinin iginde bulundugu kosullar
gibi unsurlarin 6n plana ¢iktigi durumlari icermektedir. Heider, bireylerin igsel ve dissal atiflarinin bilesimiyle
davranislarina yon verdigini kabul etse de, bireylerin aslinda belirli bir eylemi genel olarak i¢csel durumlara
dayanarak aciklama egiliminde olduklarini belirtmektedir (Ay ve Kahraman, 2014)

Weiner (1986), Heider’in atiflarla ilgili kurdugu kurami genisletmistir. Dort temel nedensel atfin (igsel:
yetenek, caba; dissal: isin zorlugu ve sans) yanisira, davranisin kalicilik/duraganhk derecesini ve kontrol
edilebilirligini de analize dahil edilmistir. Kaliciik/duraganlik, icsel ya da dissal nedenlerin kalici olup
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olmamasiyla ilgiliyken, kontrol edilebilirlik, kisinin olumlu/olumsuz veya basarili/basarisiz olarak
degerlendirdigi durumlarin, kendisi tarafindan ne kadar kontrol edilebilir olarak algilandigini ifade etmektedir
(Maymon vd., 2018). Bu nedenle kontrol algisi; karsilagilan olumlu olumsuz durumlarda sorumlulugun ne
kadarinin birey tarafindan tstlenilebilecegi, ne kadarinin baskalarina/cevreye atfedilecegi Gizerinde belirleyici
olabilmektedir.

Bireyler yasadiklari olaylarin nedenlerine iliskin sorgulama yaparken, bazi yanilsamalara disebilirler.
Ornegin, herhangi bir olaya herkesin kendisiyle ayni tepkiyi verdigini diisiinme egiliminde olmalari veya
kendini kayirma egilimi tasimalari gibi... Kendini kayirma egilimi, kisinin basariyi kendisine mal ederken,
basarisizlik icin ise sucu dis etmenlere yiklemesidir. Bu durumda, basarilar daha ziyade yetenek, cok ¢calismak
gibi icsel nedenlere yiklenirken, basarisizliklarin nedenleri ise kotl sans, baskici bir yonetim anlayisi, havanin
yagish olmasi gibi dissal etkenler olarak goérilebilmektedir (Ay ve Kahraman, 2014). Bu durumdan hareketle
israf durumuyla karsilasan bir bireyin, toplumsal olarak da onaylanmayan bu negatif sonuca iliskin
nedenselligi, dissal faktorlere yiklemesi mimkin olabilecektir.

Atfetme teorisine gore nedensel durumlara iliskin aciklamalar, bireylerin duygu ve davranislarini
etkilemektedir. Bu modelde duygular, kontrol odagi (locus of control) ile ilgili olarak gurur,
degiskenlikle/duraganlikla ilgili olarak umit ve kontrol edilemezlikle ilgili olarak ise kizginlik, sucluluk ve utang
olarak ortaya cikmaktadir. Daha spesifik olarak, gerceklesen basarisizlik durumunda, kisisel kontrolin
belirtildigi atiflarda sucluluk duygusunu daha baskin hissederken, icsel fakat kisisel olarak kontrol edilemeyen
atiflarda ise, utanc¢ duygulariyla sonuglanan bir siirecten bahsedilebilmektedir (Maymon vd., 2018)

Gida israfi konusunda da bazi arastirmacilar (Stefan vd., 2013; Quested vd., 2013) ¢ogu tiiketicinin
savurgan davranislarda bulunurken, kendilerini rahatsiz ya da suglu hissettiklerini tespit etmislerdir. Bu
baglamda, sugluluk ahlaki bir normun pozitif bir gdstergesi olarak kabul edilir ve davranis degisikligi niyeti
konusunda da bir isaret olarak degerlendirilebilir. Bir baska ifadeyle, sugluluk duyan bir bireyin benzer bir
davranisi tekrar etmeme niyeti daha ylksek olabilecektir (Graham-Rowe vd., 2015; Porpino vd., 2016).

3. Arastirma Metodolojisi

Anakiitle istanbul ilinde yasayan 18 yas lizeri bireylerdir. Calismada veri toplama araci olarak anket
tekniginden yararlanilmistir. Calismanin verileri Statistical Consulting Arastirma Sirketi tarafindan tiketici
paneli kullanilarak toplanmistir. Anket formunda yer alan olcek ifadelerine iliskin detayh bilgi Tablo 1’de
gorlilmektedir. Gida israfi konusunda katilimcilarin sosyal begenirlik etkisiyle cevaplarinda yonlendirici
olmamak adina anket cevrimici platformda gerceklestirilmistir (Temmuz 2019 ile Aralik 2019 tarihleri
arasinda anket cevrimici yayinda kalmistir). Anketi toplam 370 katiimci cevaplamistir. Orneklem sayisi
belirlenirken; evren buytkligi 10 milyon Uzeri, gida israfi gbzlenme ve gozlenmeme olasiligl (p/q degerleri)
%60/%40, %95 given araligl ve 0,05 anlamlilk dlzeyi icin kabul edilebilir 6rnekleme hatasi 0,05 olarak
alinmistir (Altunisik vd., 2012). 2019 yili nifus istatistiklerine gore; arastirmanin yurittldiga il olan
istanbul’'un niifusu 15.519.267°dir (TUIK, 2020). Bu sayinin yaklasik %70’inin 18 yas ve lzeri oldugu
distnildiginde evren biydkligu 10 milyonun Gzerindedir (10.015.960). Bu degerlendirmeler isiginda
belirlenen 6rneklem sayisi 368’dir. Katilimcilar tarafindan toplam 370 anket doldurulmus, ancak analizler igin
saglikh verilerin yer aldig1 324 anket degerlendirmeye alinmistir.

Calisma asagidaki sorulara cevap aramak amaciyla gergeklestirilmistir:
1. itkisel satin alma egilimi ile gida israfi arasinda bir iliski var midir?

2. Gida israfinda sorumlulugu/sucgu disariya (pazarlama uygulamacilarina ve diger aile bireylerine)
atfetme egilimi, itkisel satin alma davranisi sergileyenler ile planli davrananlar arasinda farklilik
gostermekte midir?

3. ltkisel satin alma egilimi tasiyanlarin, planli aligveris egilimi gosterenlere kiyasla, daha diisiik
kontrol algisina sahip olduklari séylenebilir mi?
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4. itkisel (anlhk) satin alma egilimi sergileyenler ile planli davrananlar, israfla karsilastiklari zaman
hangi duygulari yasamaktadirlar? iki grup duygu durumlari itibariyle birbirinden ayrilmakta
midir?

Tablo 1. Calismada Kullanilan Olgekler ve ilgili Kaynaklar

Degiskenler ve Olgek ifadeleri Referanslar
IMBuUY: itkisel Satin Alma / Bilissel itkisellik
Bir sey satin almadan 6nce dikkatlice distintriim *
Genelde sadece almayi amagladigim seyleri satin alirm *
Eger bir sey satin alacaksam, genelde aniden (spontan) satin alirim **
Alisverislerimin ¢ogunu 6nceden planlarim *
Sadece, gercekten ihtiyacim olan seyleri satin alirnm *
Bir seyleri goriir gormez satin almak benim tarzim degildir *
Bir sey satin almadan once farkh markalari karsilastiririm *
Bir sey satin almadan 6nce ihtiyacim olup olmadigini etraflica diistintriim *
Bir seyleri gordiglim anda satin almaya alsigimdir
Genelde diisinmeden bir seyler satin alirm
IMBuUY: itkisel Satin Alma (Weun icgldiisel Satin Alma Olcegi)
Alisverise ¢iktigimda almaya niyetli olmadigim bazi seyleri satin alirim Weun vd. (1997)
Plansiz satin almalar yapan biriyim Torlak ve Tiltay (2010)
Gergekten ilging bir sey gordiigiimde sonuclarini diisiinmeksizin onu satin alirm Dursun ve Yener (2014)
Sebepsiz olarak satin almak eglencelidir
Alisverig listemde olmayan seyleri satin almaktan kaginirim
Kontrol Odagi
Problemlerimin bir kismini ¢6zebilme imkanim gergekten yok Perry ve Morris (2005)
Hayatin icinde itilip kakiliyorum. Aydemir (2015)
Hayatimdaki 6nemli seyleri degistirmek icin yapabilecegim ¢ok az sey var
Kafama koydugumu her zaman yapamayabilirim
Gelecekte basima ne gelecegi sadece bana bagh degil
Hayatin problemleriyle bas etmede garesizim
Basima gelen seylerde ¢ok az kontrole sahibim

* [fadeler ters kodlanmistir
** jfadeler gikartilmistir

Verplanken vd. (2001)

Calismada katiimcilarin hem planh alisveris egilimleri hem de itkisel satin alma davranislarini
degerlendirmek gerektiginden Weun vd. (1997)'nin itkisel satin alma egilimi 6lgeginin yanisira, Verplanken
vd. (2001)’nin itkisellik 6lceginin bilissel satin alma boyutu da kullaniimistir.

4. Analiz ve Bulgular

324 katilimcinin cevapladigi anket formunda yer alan demografik sorulara iliskin dagilimlar Tablo 2'de
paylasiimistir. Farkh gelir gruplarini temsil eden katilimcilarin yas agirliginin 18-30 araliginda yer aldig
gorilmektedir (%40). Cinsiyet itibariyle kadin ve erkek katilimcilarinin ylizde oranlarinin birbirine yakin oldugu
dikkate cekmektedir.

Katilimcilarin gida israfi ile ilgili davranigsal 6zellikleri Tablo 3’de yer almaktadir. Tablodan anlasilacagi
Uzere; en fazla israf ekmekte goriilmektedir. Ona en yakin sirada; meyve-sebze, tahil (bugday, piring vs.) ve
sit gelmektedir. israf konusunda bireyler farkli yaklasim sergileyebilmektedirler. Literatiirde yer alan
calismalarda israfin bireyler arasinda farkl tanimlanabildigi ve mesela hayvanlara verilen gidalarin israf olarak
degerlendirilmedigi ifade edilmektedir. Bu nedenle bazi bireyler tiketemedigi gida maddelerini hayvanlara
verdikleri zaman bireysel tiiketimle esdeger tutmakta ve besinlerin israf edilmedigini kabul etmektedirler. Bu
¢alismada israf; kisilerin kendileri veya yakinlarinin tiiketimi amaciyla satin aldiklari, ancak; farkl nedenlerden
dolayi tiiketilemeyen gida kayiplarini tanimlamak igin kullaniimistir.
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Tablo 2. Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

Katilimci sayisi: 324 Siklik %
Cinsiyet
Kadin 173 47
Erkek 151 53
Yas
18-30 131 40
31-45 90 28
46-58 74 23
59 ve lizeri 29 9
Egitim
ilkégretim 27 8
Ortadgretim 40 13
Lise 54 17
Universite 131 40
Lisansustu 72 22
Medeni Durum
Bekar 171 53
Evli 153 47
is Durumu
Calisiyor 191 59
Galismiyor 133 41
Aylik Hanehalki Geliri
2.000 tl ve daha az 60 19
2.001-3.500 tl 65 20
3.501-5.000 tl 70 21
5.001-6.500 tl 47 15
6.501 tl ve yukari 82 25

Tablo 3. Katilimcilarin Gida israf Deneyimleri

Katihmci Sayisi: 324 Siklik %
Hanede Gida israf Durumu
Siklikla 35 11
Arasira 98 30
Nadiren 143 44
Hig 48 15
israf Edilen Gida Grubu
Tahil (Bulgur, Piring vs.) 121
Meyve-Sebze 179
Ekmek 197
Et 105
Sut 118
Deniz Uriinleri 108
Bakliyat (Nohut, Fasulye vb.) 106

Tlrkiye’'de Ozellikle ekmek kutsal deger olarak kabul edilmekte ve nimet olarak isimlendiriimektedir.
Ancak buna karsin israfin en biyilk boyutlara ulastigi gida gruplarindan birini temsil etmektedir. Toprak
Mahsulleri Ofisi (TMO) tarafindan yapilan arastirmaya gore; Tiirkiye’de ginliik Gretilen ekmek 123 milyon
adet, her giin israf edilen ekmek ise 6,14 milyon adettir. Ekmegin yaklasik %5’i israf edilmektedir. Bu israfin
700 milyon S’lik bir ekonomik kayip yarattigi agiklanmistir (TMO, 2014). Ekmek israfini siklikla yasayan bireyler
tarafindan, bu durumun -genel kabul goéren toplumsal degerlerle celismesi nedeniyle- bir sug¢ olarak
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degerlendirilmesi mimkundir. Sug ve sorumlulugu baskalarina atfetmek, bireyleri rahatlatici bir unsur olarak
degerlendirilebilir. TMO’nun yaptigl arastirmada (2014), ekmek israfi hakkindaki gorisleri sorulan
katilimcilarin yaklasik %98’i, ekmegi ¢ope atmanin en kot davranislardan biri oldugunu belirtmistir.

Galismanin takip eden kisminda degiskenlerin ve alt boyutlarin belirlenebilmesi amaciyla faktér
analizi gerceklestirilmis ve faktér analizi sonucunda elde edilen boyutlar itibariyle katilimcilarin
bolimlendirilmesine ve tanimlanmasina yardimci olacak kiimeleme analizine basvurulmustur.

4.1. Faktor Analizi

itkisel satin alma davranisi ve algilanan kontrol degiskenlerinin 6l¢iildigii sorulara kesfedici faktor
analizi yapilmistir. Faktoér analizi yapilmasindaki temel amag, kullanilan 6lgeklerin yapisal gegerliliginin ve
sonraki analizler i¢in kullanilacak boyutlarin belirlenebilmesidir.

Faktor analizine iliskin bulgular ve glivenilirlik analizi (Cronbach alpha) degerleri asagidaki tabloda verilmistir.

Tablo 4. Kesfedici Faktor Analizi — itkisel Satin Alma/Algilanan Kontrol

Aciklanan Giivenilirlik

Faktér Boyutlari ve ifadeler Csll;/t:rrl KMO Varyans (Cronbach
(%) Alpha)
itkisel Satinalma /Bilissel itkisellik (Cognitive Impulsivity) 0,878 63,710 0,894
Faktér 1: Planl Davranma Egilimi 32,631 0,857
Sadece gercekten ihtiyacim olan seyleri alirim 0,835
Bir seyi satin almadan 6nce farkli markalari karsilastirirm 0,806
Genelde sadece almayi amagcladigim seyleri alirrm 0,794
Alisverislerimin cogunu 6nceden planlarim 0,787
Bir sey satin almadan 6nce ihtiyacim olup olmadigini etraflica 0.746
distnirim !
Bir seyi satin almadan 6nce dikkatlice distnirim 0,746
Aligveris listemde olmayan seyleri satin almaktan kaginirm 0,614
Bir seyleri goriir gormez satin almak benim tarzim degildir 0,530
Faktér 2: itkisellik Egilimi 31,079 0,906
Genelde disinmeden bir seyler satin alirim 0,863
Gergekten ilging bir sey gordigimde sonuglarini
. L 0,830
dislinmeksizin onu satin alirim
Plansiz satin almalar yapan biriyim 0,826
Sebepsiz olarak satin almak eglencelidir 0,799
Alisverise ciktigimda almaya niyetli olmadigim bazi seyleri 0.766
satin alirm !
Bir seyleri gordigiim anda satin almaya alisigimdir 0,761
Kontrol Odagi 0,893 57,847 0,876
Hayatimdaki 6nemli seyleri degistirmek icin yapabilecegim 0827
¢ok az sey var ’
Hayatin problemleriyle bas etmede caresizim 0,806
Basima gelen seylerde ¢ok az kontrole sahibim 0,785
Hayatin iginde itilip kakiliyorum 0,785
Kafama koydugumu her zaman yapamayabilirim 0,779
Problemlerimin bir kismini ¢ozebilme imkanim gergekten yok 0,734
Gelecekte basima ne gelecegi sadece bana bagl degil 0,581
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Verplanken vd. (2001) tarafindan gelistirilen itkisellik 6lceginin bilissel itkisellik boyutu ve Weun vd.
(1997) tarafindan gelistirilen itkisellik 6lgeginin ve kontrol odagi dlgeginin (Perry ve Morris, 2005) faktér
analizleri sonucunda itkisellik Olgeginin planli satin alma egilimi ve itkisel satin alma egilimi olarak
isimlendirilen iki boyutu oldugu gériilmektedir. Olceklerin ve alt boyutlarin giivenilirlik degerleri kabul
edilebilir oranlardadir (>0,60).

4.2. Kiimeleme Analizi

Bircok calismada, katihmcilari tlketim ahlskanliklarina ve davranis egilimlerine gore
bolimlendirebilmek amaciyla kiimeleme analizine basvurulmustur (Knezevic vd., 2019). Kiimeleme analizi,
bireylerin veya uyaricilarin benzerliklerine gore gruplarda veya kiimelerde toplanmasini saglayan istatistiksel
bir analizdir. Kimeleme analizi, dnceden belirlenen segme kriterine gore birbirine cok benzeyen birey ya da
nesneleri ayni kiime icinde siniflandirir. Bu nedenle analiz sonucunda olusan kimeler, kendi icinde
homojendir (Kalayci, 2005). Bu ¢alismada, itkisel satin alma davranisina iliskin dlgegi uygulanan faktor analizi
sonucunda elde edilen 2 faktor boyutu itibariyle, katihmcilarin farkli gruplar altinda toplanip toplanmadigini
anlayabilmek i¢in kiimeleme analizi yapilmistir.

Kimeleme analiz yontemleri iki grupta kategorize edilmektedir. Bunlar; hiyerarsik ve hiyerarsik
olmayan kiimelemedir. Hiyerarsik kiimelemenin en etkin ve yaygin kullanilan yéntemi hiyerarsik yigmaci
yontemdir. Yigmaci kimeleme yontemlerinin yorumunun kolay olusu en Ustin tarafiyken, sabit olmayisi ve
glvenilirliginin az olusu dezavantajli yonidir. Hiyerarsik olmayan kiimelemede yer alan K-ortalamalar
kiimeleme basit ve hizli sonu¢ veren bir kiimeleme yontemidir (Kalayci, 2005). Mevcut calismada K-
ortalamalar hiyerarsik olmayan kiimeleme yontemi kullanilmistir. K-ortalamalar kiimelemesinde kiime sayisi
arastirmaci tarafindan belirlenmektedir. K-Means kiimeleme analizinde, kiime sayisi katilimcilarin kiimelere
dagilimlan dikkate alinarak belirlenmistir. Nihai olarak elde edilen analiz sonucu F skorlari ve kiimeler
itibariyle dagilim Tablo 5’te yer almaktadir. Final kiime merkezleri degiskenlerin kiimeler itibariyle
ortalamalarini gostermektedir. S6z konusu degiskenler faktor degerleri itibariyle analize alinmasi nedeniyle,
ortalamalarin daha iyi yorumlanabilmesi icin degiskenlerin goreceli durumunu gosteren Sekil 1’e bakilabilir.

Tablo 5. Kiimeleme Analizi Ortalama Skorlari ve F Degerleri

Faktor 1 Faktor 2 Katihmcilar
Uye sayilari Planli Satin itkisel Satin icindeki pay
Alma Egilimi Alma Egilimi (%)
Kime 1* 95 -0,92854 -0,82335 29
Kime 2** 62 -0,67897 1,19153 19
Kime 3*** 111 0,47786 0,54107 34
Kime 4**** 56 1,37973 -0,99491 17
ANOVA F=321,016 F=310,206
sonuglari
P=0,000 P=0,000

Kiime Tanimlari:

* Kendini ne planh ne de itkisel satin alma egiliminde gérmeyenler
** Planlidan ziyade itkisel aligveris yaptigini belirtenler

*** Zaman zaman planl bazen itkisel aligveris yaptigini ifade edenler
**** Genelde planli aligveris egilimi sergileyenler

Sekil 1’de, cubuklar her bir kiime igin faktér boyutlarini temsil etmektedir. ilgili rengin siitun
yluksekligi, o kiimede hangi degiskenlerin en ¢ok etkiye sahip oldugunu ve aralarindaki farki géreceli olarak
gostermektedir. Sekilde sunulan bilgiler kullanilarak, kiimeler itibariyle tiketicilerin satin alma davranislarina
iliskin 6zellikleri birbiriyle kiyaslanabilmektedir. Yukaridaki tabloda paylasilan kiime tanimlari sekildeki
kiimeler arasindaki farkliliklar dikkate alinarak yapilmistir.
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Sekil 1. Planli ve itkisel Satin Alma Egilimine Ait Degiskenlerin Géreceli Durumu

Final Cluster Centers

Variables
REGR factor score 1 for
analysis 1
REGR factor score 2 for
analysis 1

0.5

Values

0.0

T T T
Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3 Cluster 4

Cluster

Tablo 5 ve Sekil 1’den anlasilacagl lizere kimeleme analizi sonucunda katilimcilar 4 farkli gruba
ayrilmistir. Cubuk diyagramdan goérildigi tzere; |. ve 3. Kimeler planh ve itkisel satin alma egilimi itibariyle
diger gruplardan -her iki davranis egilimini de ayni yonli sergilemesi itibariyle- ayrilmaktadir. 2. ve 4. Kimeler
ise planli ve itkisel satin alma egilimleri agisindan birbirinden tamamiyla ayrilan iki zit grubu temsil etmektedir.
Kiime 2 daha cok itkisel satin alma egilimi sergilerken, Kiime 4 ise planh satin alma egilimi gostermektedir. En
¢ok sayida katilimcinin yer aldigi kime ise 3. kiime olup, bu katilimcilar da her iki davranisi da (planli ve itkisel
satin alma) zaman zaman sergileyen bir yapi hakimdir. Bir baska ifadeyle katiimcilarin %34’nin
ahsveriglerinde nispeten itkisel davranma egilimi gostermelerine karsin, ayni zamanda planh davranma
gayretlerinin de oldugu anlasiimaktadir.

Katilimcilarin itkisel ve planli satin alma egilimleriile gida israfi arasinda bir iliski olup olmadigini tespit
edebilmek amaciyla, kategorik degerlere sahip bu iki degiskene parametrik olmayan ki-kare testi
uygulanmustir. Ki-kare testi sonucu Tablo 6’da yer almaktadir. Test sonucunda iki degisken arasinda istatistiki
acidan anlamli bir iliski bulunmustur (Pearson chi-square: 55,327, df:9, p degeri: 0,000).

Tablo 6. Gida israf Durumunun Kiimeler itibariyle Dagilimi

Kiime Numaralari

1 2 3 4 Toplam
Siklikla 3 5 9 18 35
Evinizde gida israf edildigini Arasira 25 12 38 23 98
duslinliyor musunuz Nadiren 55 29 49 10 143
Hig 12 16 15 5 48
Toplam 95 62 111 56 324
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Tablo 6 incelendiginde; israfi siklikla yasadigini ifade eden kiimenin, planli satin alma egiliminin daha
yiksek oldugu 4. Kime oldugu goriilmektedir. Planli satin almanin israf konusunda daha 6nlemli davranmayi
mumkiin kilmasi tam tersi itkisel satin almada israfin daha siklikla yasanmasi beklenirken, alisverislerinde
ihtiyacglarini dikkate alan katilimcilarin israfi yasama yogunlugunun daha yilksek oldugu dikkati cekmektedir.
Cok farkli faktorler israfa neden olabilmektedir. Bu agidan elde edilen bulgu degerlendirildiginde, katilimcilar
acisindan satin alma egilimleri, israfa neden olabilecek diger faktorlerden daha 6nemli gériilmemektedir.
Daha 6nce de belirtildigi Gizere Block vd. (2016); tiiketicilerin yarattigi gida israfinin cogunun, bilingli bir sekilde
farkinda olunmayan veya tutumlarla agiklanmayan bir nedenle ortaya ¢ikabildigini belirtmektedir. Yazarlara
gore, gida israfinda bireyler kasti bir eylem icinde olmadigindan, konuya psikolojik boyutlarla yaklasmak
gerekmektedir. Dolayisiyla planli satin alma egilimi sergileyenler arasinda da satin alinan Grinin
tiketilebilecegi lzerine pozitif inancin olmasi planlama yapilsa da israfin yine de yasanmasina neden
olabilecektir.

Calismanin devaminda 2. ve 4. Kimelerin atfetme ve kontrol algisi egilimlerinin farkli olup olmadigi
arastirilmistir. 2. Kiime itkisel satin alma egilimi yiksek olanlar, 4. Kiime ise planl satin alma egilimi ylksek
olanlar olarak isimlendirilmistir. iki grup arasinda ilk olarak gida israfina iliskin sorumluluk ve sugluluk atfetme
acisindan bir farklilik olup olmadigini anlamak igin bagimsiz 6rneklemler t testi yapilmistir.

Tablo 7. Atfetme Egilimleri itibariyle Kiimeler Arasindaki Farkliliklara iligkin t-Testi

Kiime Numarasi N Ortalama Std.Sap. | Std.Hata Ort.
. 2 62 3,23 1,396 0,177
Sorumlu Kendim
4 56 1,46 0,660 0,088
Sorumlu Ailenin diger 2 62 3,16 1,345 0,171
bireyleri 4 56 1,77 0,972 0,130
Sorumlu Satisa yonelik 2 62 3,05 1,348 0,171
isletme faaliyetleri 4 56 1,80 0,942 0,126
. 2 62 3,13 1,443 0,183
Suclu Kendim
4 56 1,68 0,936 0,125
Suglu Ailenin diger bireyleri 2 62 3,15 1,377 0,175
4 56 1,80 0,818 0,109
Suclu Satisa yonelik isletme 2 62 3,29 1,442 0,183
faaliyetleri 4 56 1,70 1,159 0,155
Levene Testi t-Testi Skorlari
£ Anlamlilik ¢ Serb. Anlamhlik
(p degeri) Der. (p degeri)
sorumlu Kendimi 49,812 0,000 8,613 116 0,000
8,898 | 88,868 0,000
Sorumlu Ailenin diger bireyleri 14,170 0,000 6,389 116 0,000
6,492 | 110,838 0,000
Sorumlu Satisa yonelik isl. 15,517 0,000 5,755 116 0,000
faaliyetleri 5,857 | 109,357 0,000
| di 26,597 0,000 6,402 116 0,000
suglu Kendim 6,537 | 105,669 | 0,000
lu Ailenin diger birevleri 26,784 0,000 6,346 116 0,000
Suglu Ailenin diger bireyleri 6,504 | 100,916 0,000
| Snelik isl. faalivetleri 10,266 0,002 6,574 116 0,000
Suglu Satisa yonelik isl. faaliyetleri 6,647 | 114,500 0,000
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t testi sonucunda, 2. ve 4. Kiimelerin sorumluluk ve sucu atfetme egilimleri itibariyle farkhlik
gosterdigi gortilmektedir (Tablo 7). Ortalamalara bakildiginda itkisel satin alma egilimi sergileyenler; sug ve
sorumluluk Gstlenme itibariyle nispeten yilksek oranlari temsil etmektedir. Sorumlugu kendine ve aile
bireylerinde goren itkisel satin alma egilimi yiiksek olanlar, sugluluk atfinda ise nispeten daha yiiksek oranda
pazarlama uygulamacilarini suglamaktadirlar. Planl satin alma davranisi sergileyenler ise; sorumluluk ve sugu
nispeten kendilerine kiyasla daha ylksek oranda dissal faktorlere yani aileye ve pazarlamacilara
atfetmektedirler. Bu sonug planh davranis sergileyenler agisindan ¢ok sasirtici goriinmemektedir. Her iki grup
kontrol odag itibariyle degerlendirildiginde ise; itkisel satin alma egilimi sergileyenlerin bircok unsurun
kontrolleri disinda oldugu yoniindeki inanclari daha yiksektir.

Tablo 8. Kontrol Odag itibariyle Kiimeler Arasindaki Farkliliklara iliskin t-Testi

Kume Ortalama | Standart Sapma | Std. Hata. Ort.
Numarasi
. 62 23,3710 7,27951 0,92450
Kontrol Odagi
4 56 12,9643 6,18198 0,82610
Levene Testi t-testi skorlari
. Anlamlil ¢ Serb. Anlamlilik
k Der.
. 2,369 | 0,127 | 8,324 116 0,000
Kontrol Odagi
8,394 | 115,578 0,000

Duygu durumlari itibariyle iki kime arasindaki farka bakildiginda yine istatistiki olarak anlamli bir
farkhlik gériilmektedir (Tablo 9). itkisel satin alma egilimi sergileyenlerin en baskin hissettigi duygu; tiziintii
iken, planli satin alma davranisi sergileyenler ise daha fazla hayal kirikhig yasamaktadirlar. Rook ve Fisher
(1995) ani dirtller nedeniyle satin alma egilimi sergileyen her bes misteriden yaklasik dordiiniin olumsuz
duygular ve hisler yasadigini belirtmektedir. Bununla birlikte bazi g¢alismalarda da alisveris yapanlarin
istedikleri Girind almama kararindan dolayi tizlintl ve pismanlik duyabildiklerini ileri stiriImektedir (Hoch ve
Loewenstein, 1991; Parsad vd., 2019). itkisel davrananlarin planli satin alma egilimi sergileyenlere kiyasla
daha az hayal kirikhig1 yasamalarinin bir nedeni; gida israfini daha az deneyimlemeleri olabilir.

Tablo 9. Duygu Durumlari itibariyle Kiimeler Arasindaki Farkliliklara iligkin t-Testi

Grup istatistikleri

Kiime Numarasi N Ortzlam Std. Sapma | Std. Hata Ort.

2 62 3,27 1,439 0,183
Kizginhk

4 56 1,66 0,900 0,120

. 2 62 3,23 1,396 0,177

Hayal kirikligi

4 56 1,95 1,069 0,143

2 62 3,47 1,238 0,157
Sasirma

4 56 1,75 0,879 0,117
Tiksinti 2 62 3,55 1,263 0,160

4 56 1,82 0,897 0,120
L 2 62 3,56 1,301 0,165
Uzlntu

4 56 1,75 0,837 0,112

2 62 3,40 1,299 0,165
Utang

4 56 1,80 0,903 0,121

2 62 3,32 1,340 0,170
Cok takilmama

4 56 1,70 0,851 0,114
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Kiimelerin cinsiyet ve gelir itibariyle dagilimlarina iliskin bilgiler Tablo 10’da goriilmektedir. itkisellik
egilimi bircok arastirmadan (Harwani ve Kanade, 2017; Sangalang vd., 2017; Akcay ve Ozdemir, 2019) farkl
bir sekilde, erkeklerde daha yliksek ¢cikmistir. Erkeklerin kadinlara gore daha itkisel davrandigina isaret eden
arastirma bulgulari da paylasiimistir (Awan ve Abbas, 2015; Oz ve Mucuk, 2015). Burada dikkate alinmasi
gereken husus; alisverise konu olan Girtinin cinsidir. Giyim, kozmetik vs. triin gruplarinda kadinlarin itkisellik
egilimleri daha yiksek bulunurken, gida satin alimlarinda erkeklerin 6n plana ge¢mesi, nispeten anlasilabilir
bir bulgudur.

Tablo 10. Cinsiyetin ve Aylik Aile Gelirinin Kiimeler itibariyle Dagilimi

Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

2. Kiime 28 34 62

4. Kiime 32 24 56

Toplam 173 151 324

Aylik aile geliri
2001- 5001- I
2000 TL ve alti 3500 3501-5000 6500 6501 TL ve Usti Toplam

2. Kiime 9 6 12 16 19 62
4. Kiime 23 15 8 5 5 56
Toplam 60 65 70 47 82 324

Gelir dagilimi itibariyle arastirma sonuglari, literatirde yer alan ¢alismalarla uyumludur (Ciunova ve
Shuleska, 2012; Harwani ve Kanade, 2017). Planli satin alma egilimi diisik gelir diizeyine sahip bireylerde
digerlerine kiyasla daha ylksektir.

5. Sonug¢

israf, cagimizin sorunu olarak tanimlanacak bir boyut kazanmistir. Ozellikle gida israfi bir taraftan
insanlarin acglkla miicadele ettigi bir diinyada ironik ve daha da sikintili bir durumu ortaya ¢ikarmaktadir.
Giderek daha da biiyliyen bu probleme iliskin ¢6ziim onerilerinin getirilebilmesi bliylik 6nem tasimaktadir.

israf tiiketim noktasinda bir baska ifadeyle hanelerde ortaya ¢ikmaktadir. Hanelerdeki israfin
azaltilmasi konusunda farkh ¢6ziim yollari uygulanmakta ve yenileri arastiriimaktadir. Bu noktada bireylerin
israfa yonelik genel degerlendirmeleri ve alisveris egilimlerinin israf yaratma durumu konusunda bilgi
ihtiyacinin oldugu gorilmektedir. Konu (izerine yapilan arastirmalar genelde israfin genel nedenleri ve
sonuglariyla ilgili olarak gergeklestirilmistir. Bu ¢alismada tiiketicilerin satin alma egilimleri (itkisel ve planli)
ve israf iliskisi degerlendirilmistir.

Toplanan verilere uygulanan analizler sonucunda itkisellik ile israf arasinda bir iliski bulunmasina
karsin bu iliskinin israfi artiracak boyutta olmadigi gértilmistir. Planh alisveris yaptigini séyleyenlerin de israfi
sikhkla yasiyor olmalari, farkli faktorlerin israfi olusturdugunu distindiirmektedir.

Konu Uzerine yapilan bir arastirmada gida israfinda etkili cok degiskenin varligindan bahsedilirken
sosyo-demografik 06zelliklerin burada ¢ok belirleyici olmadigl vurgulanmistir. Sadece hanenin genel
ozelliklerini gdstermesi agisindan bir rol oynayabileceginden bahsedilmistir. Mesela yas faktori etkilidir evet
ancak yastan ziyade mesela belli bir yas grubunun savas sonrasi doneme denk gelmesi kithk yasamasi vs. gibi
faktorlerin gida israfina bakisini etkiledigi belirtilmektedir veya gida giivenligi konusunda hassasiyet
gosterilmesinin ¢ocuklu ailelerde daha fazla olabilecegi, bekarlarin ise plansizlik veya pratiklik/kolaylik gibi
unsurlara tiketimlerinde daha fazla dikkat edebilecegi ifade edilmistir. Sosyodemografik 6zelliklerden daha
fazla psikodemografik 6zelliklerin 6nemine isaret edilmistir (Aschemann-Witzel vd., 2015)
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itkisel ve planli alisveris egilimi sergileyenlerin sorumluluk/sucu Ustlenip Ustlenmedigine iliskin
sonuglar, her iki grupta da israfin sorumlulugunu hem kendi (zerine aldigini, hem de pazarlama
uygulamacilarina yansittiklarini géstermektedir. Ancak itkisel satin alma egilimi sergileyenler her ne kadar
sorumlulugu Ustlenseler de israfta pazarlama uygulamacilarini suglamaktadirlar. israftan dolayi pazarlama
uygulamacilarinin suglanmasinin temel nedeni kalip yargilar olabilir. Bir kisi, grup veya markayla ilgili bilgiler
bazen bireylerin genel algilarini sekillendirmektedir: “Pazarlamacilar insanlarin daha fazla satin almalarini
saglarlar”. Ayrica tiiketicilerin atfetme siirecine pazarlama/reklam mesaji, Girlin, pazarlamaci, alisveris cevresi,
tliketicinin kendisi gibi birgok unsur dahil olmaktadir (Ay ve Kahraman, 2014).

israfin magaza ve perakendecilerde gergeklesen kismi kayip olarak isimlendirilmektedir.
Perakendecilerin satamadiklari gidalari imha etmeleri ve raf 6mri doldurmus Uriinleri bir kayip olarak
degerlendirmeleri miimkindir. Perakendeciler bazi durumlarda bu konuda tlketicilerin yetersiz satin alma
miktarlarini gerekce olarak gostermekte (Aschemann-Witzel vd., 2015) ve bozulabilirligi yiksek rinlerin
satislarini  gerceklestirmek icin farkl fiyatlandirma ve satis artirici 6nlemler uygulama durumunda
kalmaktadirlar. Bu cerceveden bakildiginda perakendecilerin Grlin satislarini artirmak icin gerceklestirdigi
faaliyetlerin temel nedeninin de kazang¢ ve karliligi artirmanin yani sira magaza ici gida israfini dnlemek
oldugunu séylemek yanlis olmayacaktir. Nitekim Aschemann-Witzel vd. (2015) gergeklestirdikleri calismada
gida perakendecilerine, musterilerine sunduklari fiyat ve ambalaj alternatiflerini iyi test etmeleri ve saglikh
bir fiyatlandirma ile Grin satislarinin artirilmasinin ve magaza ici gida israfinin minimuma indirilmesinin
miimkin olabilecegi ifade edilmektedir. Ancak magaza ici kayiplari azaltmak icin uygulanan satis gelistirme
¢alismalari bu sefer tiketicilerin pazarlamacilara iliskin tutumlarini negatif etkilemektedir. Bu noktada
pazarlama uygulamacilari acisindan o6nerilebilecek yaklasim; isbirligi olusturacak programlarin
gelistirilmesidir. israfin azaltilmasi konusunda tiiketici goriislerine basvurulmasi ve bunlarin
islevsellestirilmesi tuketiciler agisindan marka/isletme hakkinda pozitif yorumlamalarin yapilmasini miimkiin
kilabilecek ve israfin azaltilmasi yoniinde etkide bulunabilecektir.
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