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ONSOZ

Her insan hayatin1 idame ettirebilmek icin beslenmek zorundadir. Insan beslenme ihtiyacini
karsilarken tiikettigi iirlinlerin saglikli, viicuduna yararli, hijyenik kosullarda iiretilmis-saklanmis ve
taze olmasina dikkat eder. Bu baglamda insan beslenmesi i¢in son derece énemli kaynaklardan biri
de siittiir. Siitin hem saglikli hem besleyici hem de kemikleri gii¢lendirici mucizevi etkisi
yiizyillardir insanlarin yasaminda ¢ok dnemli rol oynamistir. Giiniimiizde yasamin stirekli kosturma
icinde gegmesi, zamanin siirekli artan 6nemi insanlar1 her gegen giin hizli hareket etmeye, zaman
ile yarisa zorlamaktadir. Bu yiiksek tempo icerisinde hem ebeveynler hem de ¢ocuklar beslenme ve
giin ici atistirmalik ihtiyaglarim1 karsilamak ve bundan haz almak istemektedirler. Yapilan
aragtirmalar; bunun i¢in en saglikli, en masum segeneklerden birinin de siitlii atistirmaliklar

oldugunu ortaya koymaktadir.

Bu calisma ile derinlemesine incelemeye calistigim siitli atistirmaliklar kategorisinin
iilkemizdeki en 6nemli oyuncularinin basinda kuskusuz Danone gelmektedir. Lezzetli, saglikli ve
herkesin erisebilecegi iiriinleriyle miimkiin olan en fazla sayida insanin sagligina katkida bulunma
misyonu ile 1998'den bu yana siitlii iirlinler pazarinda faaliyet gosteren Danone biinyesinde

calistyor olmak sahsim adina gurur verici bir durumdur.
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yonlendirmeleriyle stirekli destek olan danisman hocam Sayin Prof. Dr. Hiiseyin Sabri
KURTULDUya, analiz ve Onerileriyle destek olan Sayin Prof. Dr. Seref KALAYCI ve Dog. Dr.
Hasan AYYILDIZ’a ¢ok tesekkiir ederim. Ilkokul 6gretmenim Hatice BEKTAS’a, grenim
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OZET

Teknolojinin gelismesi ve yasanan degisimler ile birlikte her gegen giin, endiistrilerde tiiketici
tutumuna daha ¢ok dnem verilmektedir. insanlar hayatlarini devam ettirmek icin beslenmek ve
beslenmelerinde bazi besin maddelerini mutlaka almak zorundadir. Siit de insanlar i¢in olmazsa
olmaz gidalardan birisidir. Siit gida endiistrisinde siitli atistirmalik seklinde saglikli bir sekilde

tilketiciye sunulmaktadir.

Bu calismada her gecen giin 6nem kazanan siitlii atistirmaliklarin tiiketici tutumlarina olumlu
etkisinin belirlenmesi amaclanmistir. Bu ama¢ dogrultusunda, Ankara il sinirlarinda bulunan ve
farkli gelir seviyesine hizmet veren marketlerde miisterilere anket uygulanmis ve siitlii
atistirmaliklarin tiiketicilerde olumlu tutuma etkisi aragtirilmigtir. Yapilan ¢alisma sonucunda, siitlii

atistirmaliklarin tiiketici tutumlar1 tizerinde olumlu etkisi oldugu saptanmustir.

Anahtar Kelimeler: Sitlii Atistirmalik, Gida Sektorii, Tiiketici Tutumu

Vil



ABSTRACT

With the development of technology and the changes that are taking place, more and more
attention is given to consumer attitude in ensudes. People have to take some nutrients to keep their
lives alive and nourish. Milk is also a must for people. Milk is presented to the food industry in a
healthy manner in the form of milk snacks.

In this study, it was aimed to determine the positive effect of milky snacks, which gain
importance each passing day, on consumer attitudes. For this purpose, a questionnaire was applied
to the customers at different income levels in Ankara provinces and the positive hold effect of milk
snacks on consumers was investigated. As a result of the study, it was determined that milky snacks
had a positive effect on consumer attitudes.

Keywords: Milk Snack, Food Sector, Consumer Attitude
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GIRIS

Tiiketici davraniglari, bireylerin, gruplarin, ihtiya¢ ve isteklerini tatmin etmek icin driinleri,
hizmetleri, fikirleri nasil segtikleri, nasil kullandiklari siire¢lerini kapsamaktadir. Bu siire¢ler iiriin
secimine iliskin bilginin arastirilmasi, alternatif iriin veya markalarin degerlendirilmesidir.
Aragtirmacilar, tiiketici davraniglarint incelerken tiiketiciler nasil satin alir, satin alma sirasinda

nasil 6deme yapar ve hangi nedenle satin alir gibi sorular1 da aragtirmaktadirlar.

Gida Endiistrisi, diinya niifusunun tiikettigi gidalarin ¢ogunu saglayan karmasik, global bir
kiiresel isletme toplulugudur. Giin gectikce gida endiistrisi gelismekte ve insanlara daha fazla

secenek sunmaya ve bu segenekleri sunarken sagliga faydalarina odaklanmaya baslamaktadir.

Yeni hayatin vazgegilmez trendlerinden biri de sik sik bir seyler atistirmak oldu. Bu bazen
karsi konulmaz bir istek, vazgecilmez bir aliskanlik, karsi konulamaz bir tutku haline bile
gelebilmektedir. Atistirma arzusunun sebepleri degiskendir. En mithimleri yeme i¢gme diizenimizin
bozulmasi ve neredeyse Ogilinlere ayiracak vaktimizin kalmamasidir. Calisma hayatinin stresleri,
sosyal yasamin can sikintilari, zaman kisitlamalarinin yiikledigi stresler ve daha pek ¢ok nedeni de
vardir. Her biri bizi siirekli bir seyler yiyip igmeye, beynimizi “git bir seyler atistir da azicik
rahatla” emrini vermeye zorlamaktadir. Atigtirmalarin ruhsal agidan olumlu etkileri de vardir.
Atistirmak ¢ogumuzu rahatlatmakta, atigtirmaliklarsa es-dost sohbetlerimize katik olup
dostluklarimizi 1sitmakta, bazen de can sikintimizi hafifletip bir ¢esit “ruhsal yatistiric1” islevi
gormektedir. “Antistres” etkilerinin oldugu bile sdylenebilmektedir. Kisacasi sagligimizin ruhsal
yant s0z konusu oldugunda atigtirma yapmak fena bir secim degildir. Ne var ki konu beden
sagligimiz oldugunda is degismektedir. Bu noktada o atistirmaligin tadi, tuzu, kokusu, goriintiisii,
duygusu devreden c¢ikmakta; yapisi, igerigi, kalori giicli, tok tutma kapasitesi, aciktirabilme
problemi, besin degeri ve igindeki zararli katki maddeleri 6ne ¢ikmaya baglamaktadir. Bu noktada
insanlar faydali atistirmaliklar tiiketmeye calismakta ve bu noktada iyi bir alternatif siitli
atisttrmaliklar akla gelmektedir. Siit doganin en eksizsiz ve belki de en faydali gidasi olarak
bilinmektedir. Bununla birlikte, siitiin geleneksel rolii, bebeklerin beslenmesi i¢in oynadig rolii ile
ilgilidir. Ancak giiniimiizde siitiin rolii geleneksel goriisiin Gtesinde olduk¢a genisletilmistir. Siit,
memeli tiirlerinin herhangi bir yeni dogan igin besin kaynagi degil, ayn1 zamanda g¢ocuklarin
biiyiimesi ve yetigkin insanlarin beslenmesi i¢in bir kaynaktir. Siitiin besin degerlerinin yan1 sira,
kazein ve peynir alti suyu proteinleri gibi siit kaynakli biyolojik olarak aktif bilesikler, insan
metabolizmast ve sagligi iizerinde onemli etkileri olan fizyolojik ve biyokimyasal islevler igin

gittik¢e daha 6nemli oldugu kesfedilmistir.



Siit bu 6zellikleri ile ylizyillardir insan beslenmesi igin 6nemli kabul edilmektedir. Obezite ve
saglik sorunlart giiniimiiziin en 6nemli problemlerindendir. Son dénemde tiiketicilerin saglikli,
dogal, taze, hijyenik ve besleyici gidalara ihtiyact her gecen giin artmaktadir. Ebeveynler basta
cocuklarinin daha saglikli biiyiimeleri giiglii kemik yapilarina sahip olmalar i¢in onlara siit
icirmeye c¢alismakta bu konuda ¢ogu zaman basarili olamamaktalar. Cocuklar televizyon
reklamlarimdan ve ¢evrelerinden etkilenerek gazli, yiiksek miktarda sekerli igecekler
tilketmektedirler. Son donemde yapilan yasal diizenlemelerle okul kantinlerinde bu igeceklerin
satisina sinirlandirma getirilmistir. Yine birgcok Avrupa iilkesinde; basta cocuk kanallar1 olmak
lizere bu iiriinlerin reklamlarmin yapilmasi yasaklanmigtir. Ulkemizde de yeni yapilan yasal
diizenlemelerle ¢ocuk kanallarinda gazli icecek reklamlarina sinirlama getirilirken, yiiksek

miktarda seker iceren iceceklere de vergi artis diizenlemeleri yapilmaktadir.

Gida endiistrisinin gelismesi, insanlara yeni ve faydali iiriinlerin {iretilmesi kapsaminda siitlii
atistirmaliklart daha fazla {iretmekte ve giiniimiizde insanlar bu atistirmaliklar1 daha ¢ok
tilketmektedir. Yalnizca siitlii iriinler {ireten firmalar degil, biskiivi, sekerleme, dondurma
ireticileri de siitlii atistirmaliklar kategorilerinde iiriinler piyasaya siirmektedirler. Yalnizca 2017
yilinda 143 ¢esit siitlii iiriin market raflarinda yerini almistir. Ozellikle iilkemizde zincir
siipermarketlerin ya da indirim marketlerin 81 ilde sube agmasi ve bu subelerde siitliilk reyonuyla
hizmet vermesi tiim kesimlerin siitlii atigtrmaliklara ulasimini kolaylastirmustir. Oyle ki indirim
marketleri bu kategoride market markali (private label) iiriinler iirettirmektedir. Siit gibi faydali bir
iiriiniin atigtirmaliklarda kullanimi, bireyleri daha fazla etkilemekte ve tiiketicilerinin olumlu
davraniglart tizerinde etki gostermektedir. Bu tez ¢aligmasinda siitlii atigtirmaliklarin tiiketicilerin
olumlu davranislart {izerinde etkisi arastirilmaktadir. Bunun igin birinci boélimde, tiiketici
davraniglart ile ilgili genel bilgiler, ikinci boliimde gida sektorii ve siitlii aragtirmalar hakkinda
genel bilgiler verilmekte bu konu ile ilgili daha Once yapilan g¢alismalar incelenmektedir.
Arastirmanin yontemi ii¢lincii boliimde verilerek, genel sonug ve degerlendirme dordiincii boliimde
verilmektedir. Arastirma kapsaminda, 386 sayida birey iizerinde anket uygulanmig ve anketlerin

SPSS analizleri sonug olarak verilmistir.



BiRiNCi BOLUM

1. TUKETICI DAVRANISLARI HAKKINDA GENEL BIiLGILER

1.1. Tiiketicinin Tanimi ve Onemi

Tiiketim, bir bireyin talep ve gereksinimleri karsilamak igin {retilmis olan hizmet ve
iriinlerin kullanilmas1 anlamina gelmektedir. Bu hizmet ve {iriinlerin sunmus oldugu faydalarin
kullanilmas1 da tiiketimi tanimlamaktadir. Tiiketici ise, liretilen bu hizmet veya firiinlerden
herhangi birini, mesleki ve ticari bir amaci olmadan alan, kullanan ya da faydalanan tiizel ya da
gercek kisilerdir. Tiketici kelimesi miisteri kelimesi ile ayni anlamda kullanilmaktadir ancak bu
kavramlar birbirinden farklidir. Bir insanin miisteri olabilmesi i¢in herhangi bir isletmeden {irlin ya
da hizmet satin almasi gerekmektedir. Tiiketici ise, satin alma yapan ya da yapmayan {iriin ve
hizmetten yararlanan bireyleri ifade etmektedir (MEB, 2012: 3-4). Ozetle, tiiketiciler iiriinleri
tiikketirken, miisteriler satin almaktadir yani her tiiketici miisteri degildir ancak her miisteri bir
titketicidir (Akyiiz, 2012: 2).

Tiiketici ve miisteriler, herhangi bir ticari basarinin temelini olusturmaktadir. Herhangi bir
pazarlama stratejisinin ana hedefi, tiiketicinin ihtiyaglarin1 belirlemek ve ihtiyaglarina yeterli ve
etkili cevap verebilmektedir. Bu sekilde pazarlama siirecinin her agamasinda tiiketicinin géz Oniine
alinmasi, isletmelere daha fazla miisteri memnuniyeti getirmekte ve basarisinin temelini
olusturmaktadir (Hose, 2017). Tiiketicinin faaliyet alanina odaklanmak igletmeye basariyi
getirmektedir ancak tliketicinin davranisinin saptanmasi ve ona uygun davranilarak tiiketicinin

tatmin edilmesi de bu basari da anahtar rol oynamaktadir (Ilieska, 2013: 327).

1.2. Tiiketici Davranisi

Tiiketici davranigi, tiiketicinin satin almaya nasil karar verdigini ifade etmektedir. Bu tanim
kismen dogru olsa da tiiketicilerin satin almadan once ve tiilketim esnasinda ve sonrasinda
yaptiklar1 faaliyetlerinin tamamini kapsamamakta ve yetersiz kalmaktadir. Giiniimiizde tiiketici
davranislari i¢in daha ¢agdas tanimlar yapilmakta ve bu tanimlar tiiketici davraniglarini daha genis
kapsamda ele almaya caligmaktadir. Tiiketici davramiglari, tiiketicinin bu faaliyetleri takip eden,
belirleyen veya izleyen tiiketicinin duygusal, zihinsel ve davramigsal cevaplari da dahil olmak
lizere, mallarin ve hizmetlerin satin alinmasi, kullanilmasi ve elden ¢ikarilmasina iligkin tim
tilketici faaliyetlerini icermektedir (Sekil 1) (Kardes vd., 2014: 8).



Sekil 1: Tiiketici Davramisinin Temel Bilesenleri

TUKETICi DAVRANISLARI
TUKETICI AKTiVITELERI TUKETICi YANITLARI
® Satin alma ® Duygusal
® Kullanma/ Tuketme < > ® Zihinsel
® Elden ¢gikarma ® Davranigsal

Kaynak: Kardes vd., 2014: 8

Ozetle, tiiketici davramislari, mallarin ve hizmetlerin edinilmesi, degerlendirilmesi,
kullanilmasi1 ve elden ¢ikarilmasinda yer alan karar verme siireci ve fiziksel aktivite olarak
tanimlanabilmektedir. Bu tanim, agik bir ifadeyle sadece tiiketici davranislarinda dikkati ¢eken
mallarin / hizmetlerin satin alinmasini degil ayn1 zamanda mallar satin alinmadan 6nce ve sonrasini
da kapsamaktadir. Bir satin alma siireci, tiiketicilerin zihninde baslamaktadir; bu da goreceli
avantajlar1 ve dezavantajlari ile elde edilebilen iirlinler arasinda alternatiflerin bulunmasina neden
olmaktadir. Ardindan, malin satin alinmasi ve kullanilmasi i¢in karar verme siireci ve ardindan da
satin alma sonrasi davranis gelmektedir ve bu da ¢ok dnemlidir ¢ilinkii isletme sahiplerine {iriiniin
basarili olup olmadigi konusunda bir ipucu veren davranig siirecidir. Bu nedenle, pazarlamacilar,
farkl: tiikketicilerin ihtiyaclarini anlamaya calisirlar ve i¢ ve dis ¢evresi hakkinda derinlemesine bir
calisma gerektiren farkli davranmislarin1 anlayarak pazarlama planlarin1 formiile etmektedirler
(Khan, 2007: 4).

Tiiketici davraniglar olduk¢a genis ve karmasik bir konudur. Tiiketici davranisini anlamak ve
“tiiketicileri bilmek” basit degildir ve tiiketicilerin belirli bir durumda nasil davranacagini tahmin
etmek ya da kestirmek neredeyse imkansizdir. Davraniglarin az da olsa anlasilmasi igin tiiketici

davranisi modelleri kullanilabilmektedir (Jisana, 2014: 34).
1.3. Tiiketici Davramis1 Modelleri

Tiiketici davranist modelleri, tiiketicilerin pazara nasil yaklastiklarim1 ve yaptiklart gibi
niye/nigin davrandiklarimi gosteren gesitli yonelimleri ve perspektifleri ifade etmektedir. Degisik
oryantasyonlarin satin alma karar siirecini ve alici davranigini nasil etkiledigine deginmektedir
(Sahney, 2015: 4).

Tiketici davranis modellerini ¢esitli arastirmacilar ¢esitli sekillerde siniflandirabilmektedir.
Ancak en yaygin ve kabul edilen sekli ile davranis modelleri geleneksel ve cagdas modeller olarak
ayrilmaktadir. Bunlar su sekildedir (Jisana, 2014: 37-39):



1. Geleneksel Modeller

a. Ekonomik model: Tiketici davramisinin ekonomik modeli, bir tiiketici satin alma
modelinin maliyetleri en aza indirirken en ¢ok yarar1 elde etme fikrine dayandigi fikrine
odaklanmaktadir. Boylece, tiiketici davranigini, tiiketicinin satin alma giicii ve rekabetci

tirtinlerin fiyat1 gibi ekonomik gostergelere dayali olarak 6ngérebilmektedir.

b. Ogrenme modeli: Bu model, tiiketici davranisinin temel ve dgrenilen ihtiyaclar1 karsilama
ihtiyaci tarafindan yonetildigi fikrine dayanmaktadir. Temel ihtiyaclar yiyecek, giyecek
ve barmak icerirken, 6grenilen ihtiyaclar korku ve sucluluk icermektedir. Dolayisiyla, bir
tiiketici, ihtiyaglarim karsilayacak ve memnuniyet saglayacak seyler satin alma egilimi
gosterecektir. Ag¢ bir miisteri, biraz yiyecek satin almak i¢in gilizel bir miicevher satin

almaktan vazgecebilir, ancak daha sonra ac¢lik tatmin edince miicevher almaya geri doner.

c. Psikoanalitik model: Psikoanalitik model, tiiketici davramisinin hem bilingli hem de
bilingalt1 zihinden etkilendigi gercegini goz oniine almaktadir. Sigmund Freud tarafindan
tartisilan ii¢ biling seviyesi (kimlik, ben ve siiperego) kisinin satin alma kararlarimi ve
davranislarin etkilemek igin ¢alisir. Bir sirketin ismi veya logosundaki gizli bir sembol,
kisinin bilingalt1 zihninde bir etkisi olabilir ve onu, baska bir sirketteki benzer bir iirlinden

ziyade bu iiriinii satin almak icin etkileyebilir.

d. Sosyolojik model: Sosyolojik model, bir tiiketicinin satin alma modelinin toplumdaki
roliine ve etkisine dayandigi fikrini oncelikle ele almaktadir. Bir tiiketici davranisi,
birlikte bulundugu insanlar ve toplumunun sergiledigi kiiltiirden etkilenebilir. Ornegin,
bir yonetici ve bir ¢alisan, lizerinde ¢alistiklar sirkette kendi rolleri gz 6niine alindiginda
farkli satin alma davranislarina sahip olabilir, ancak ayni toplulukta yasiyor veya ayni

kiliseye katilmak durumunda ayni sirket veya markadan {iiriin satin alabilirler.

2.Cagdas Modeller

a. Howard-Sheth modeli: Bu model, hem ¢ok ¢esitli davranislar hakkinda bilgi vermek
amactyla hem endiistriyel hem de tiiketici {iriinlerini bulundurarak 6nerilmistir.
Tamamlanmamis bilgi kosullari altinda alicinin mantikli marka se¢im davranigini
gostermekte ve karar verme diizeylerini Onermektedir. Modelde, gergek satin alma
davranisina neden olan dort bilesen agiklanmaktadir. Bunlar; Girdi Degiskenleri, Cikti
degiskenleri, Hiyerarsik Yapilar ve Digsal Degiskenlerdir. Bu model, organizasyonu ve
son tiketiciyi etkileyen tiim faktorleri goz Onilinde bulundurarak degiskenleri de

eklemekte ve tiiketici alimlariyla ilgili genel goriisleri vermektedir (Duniya, 2013).

b. Engel-Kollat-Blackwell modeli: EKB modelinin baslangi¢ noktasi, tiiketicinin bir
isteginin tatmin edilmesi gerektigini algilamasidir. Bu, dahili olarak (hafiza), disaridan
(komsular, meslektaslar ve arkadaslar) ve piyasa kaynaklarindan (reklamlar, ticaret

literatiirii, dergi raporlari) bilgi aramay: tesvik etmektedir. Bu arama siireci, istemenin



nasil tatmin edilebilecegi ve tiiketici tarafindan alternatiflerin karsilagtirilabilecegi ve
degerlendirilebilecegi kriterlerin belirlenmesine yol acan ¢esitli yollar1 tanimlamaktadir.
Bu, sonuca gore se¢imi kesin olarak belirleyen tutum ve inanglarin ortaya ¢ikmasina yol
acar ve bu seg¢imden sonra gelecekteki davraniglart etkilemek igin geri beslenme

ger¢eklesmektedir (Poonam, 2016).

c. Nicosia modeli: Model firma ve miisterileri arasindaki iligkiyi tartismaktadir. Bu iliski,
isletmeden miisteriye (yeni iiriin i¢in reklamcilik) dairesel iletisim akist yoluyla muhafaza
edilir ve tiiketici tarafindan satin alim tepkisi seklinde firmaya geri doner. Nicosia
modelinde firma ve tiiketici birbirine baghdir ve tiiketiciyi etkilemeye calisan firma
cabasi, kararindan etkilenir. Nicosia (1966) onun uyarilma modelinde akis ¢izelgesinde
dort temel "Alan" tanimlamistir. Firmanin ya da tiiketicinin belirli bir {iriin markastyla
dogrudan ilgili daha 6nceki herhangi bir deneyimine sahip olmadig1 varsayilmaktadir.
Yani modelde baglangi¢ noktasi aslinda sifirdir (Orji, 2013: 167).

d. Stimulus-Response modeli: Tiiketici davraniginin uyaran tepki modeli (stimulus response
model), tiiketici tiriinleri satin alan bireyler baglaminda bireysel tiiketicilerin satin alma
davraniglari1  anlamak i¢in faydalidir. Alict psikolojisinin etkilerini ve birbirine
baglantilarini, cesitli alici 6zelliklerini ve alic1 karar siirecinin tiiketici karar verme
siirecine etkisini entegre etmeye hizmet eden model tiiketici karar vermenin davranigsal
siirecinin bireysel alici davranisinin ii¢ yOniiniin etkilesiminin bir sonucu oldugunu
onermektedir. Bu {i¢ yon iletisim hassasiyeti; egitilmemis kisilik ve rasyonel/ekonomik
karar vermedir (Kanagal, 2016: 87).

Ozetle, tiiketici davrams modelleri tiiketici davramsinin anlasilmasinda oldukca dnemlidir ve
bu modeller disinda baska modeller de bulunmaktadir. Ancak tiiketici modelleri tiiketici davranis
modellerinin anlasiimasinda her zaman tek basina etkili olamamaktadir. Ciinkii tiiketici davranigini

etkileyen birgok faktor bulunmaktadir.

1.4. Tiiketici Davramslarim Etkileyen Faktorler

Tiiketici davraniglari, tiriinleri, fikirleri, hizmetleri veya deneyimleri sectikleri, satin aldigi,
kullandig1 ve elden ¢ikardiginda bireyleri ve gruplarn incelemektedir. Pazarlamacilar tiiketicileri,
satin aldig1 yeri, satin aldiklarin1 ve neden satin aldiklarini ¢6zmek igin 6zel uzmanlarla
calismaktadir. Bununla birlikte, tiiketicilerin belirli bir iiriinii neden satin aldiginin saptanmasi
kolay degildir, ¢iinkii cevap tiiketicilerin aklinda derinlere kilitlenmistir. Bir tiiketici satin alma
davranigi, genel olarak kiiltiirel, sosyal, kisisel ve psikolojik faktorlerden etkilenmektedir
(Lautiainen, 2015: 5).



1.4.1. Kiiltiirel Faktorler

Kiiltiirel faktorler, tiiketici davraniglarimi etkileyen en 6nemli ve en genis etkiye sahip
faktorlerdir ve belirli bir toplulugun veya bir grup insanin deger ve ideolojilerinden olusmaktadir.
Davranig bi¢imini belirleyen, bir bireyin kiiltiiriidiir. Daha basit bir deyisle, kiiltiir, bir bireyin
degerleri degildir. Bir birey, anne-babasi ve akrabalarindan gocukken ne 6grenirse, onun kiiltiirii
haline gelmektedir. Ornegin; Ulkemizde insanlar hala aile sistemi ve aile baglarmi oldukga
onemsemektedir. Cocuklar, kendileri i¢in yasamin1 kazanmaya basladiklarinda, ¢ocuklarin daha
bagimsiz olduklar1 ve ailelerini terk ettikleri yabanci iilkelere kiyasla evden ayrilma daha az
gerceklesmekte ve cocuklar evlenene kadar aileleri ile yasamaya devam etmektedir. Kiiltiirel
faktorler, bir kisinin satin alma kararinda da belirgin bir etkiye sahiptir (MSG, 2017). Kiiltiirel
faktorler, kiiltiir, alt kiiltiir ve sosyal siniflar olmak tizere 3’e ayrilmaktadir (Durmaz ve Jablonski,
2012: 56).

Sekil 2: Kiiltiirel Faktorler

Faktorler

Kaynak: Durmaz ve Jablonski, 2012: 56

1.4.1.1. Kiiltiir

Kiiltiir, bir toplumun diger kiiltlir gruplarindan ayiran temel karakteridir. Her kiiltiiriin altinda
yatan unsurlar degerler, dil, mitler, gelenekler, ritiieller, kanunlar ve eserler ya da bir nesilden
digerine aktarilan driinlerdir. Kiiltiir, kiginin istedigi ve davraniginin en temel belirleyicisidir. Alt
canhlar iggiidiileri tarafindan yonetilirken, insan davranisi biiyiik oranda Ogrenilmektedir. Bir
toplumda biiyiiyen cocuk, ailenin ve diger kilit kurumlarin katildigi bir toplumsallagma siireci
boyunca temel degerler, algilar, tercihler ve davranig dizilerini bastiracaktir. Kiiltiiriin birgok

onemli 6zelligi vardir (Durmaz, 2014: 38):

1. Kiiltiir kapsamlidir. Bu, tiim parcalarin mantiksal olarak bir araya geldigi anlamina gelir.

2. Kiiltlir, dogdugumuz bir sey olmaktan ziyade 6grenilir.



Kiiltiir, kabul edilebilir davranis sinirlari iginde tezahiir eder.
Kiiltiirel standartlara iliskin bilingli farkindalik sinirlidir.
Kiiltiirler, degisimin ne kadar ¢abuk kabul edildigine bagli olarak statik ve dinamik

arasindaki siireklilik i¢inde bir yere denk gelmektedir.

Kiiltiir bu 6zelliklerinden dolay1 bireylerin satin alma ve tiiketim davraniglari {izerinde de

oldukca 6nemli rol oynamaktadir.

1.4.1.2. Alt kiiltiir

Diger 6nemli kavram alt kiiltiir; tiiketici davranislarinda oldukea etkilidir. Benzer degerlere

sahip bireylerin kiiltliir ve davranislar iizerine kiigiik gruplar halinde olusumlar alt kiiltiir olarak

adlandirilmaktadir (Durmaz vd., 2003: 110). Isletmeler, belirli bir alt grubun iiyesi tarafindan

paylasilan inang, degerler ve geleneklerin, onlar1 6zel pazarlama dikkatleri igin arzu edilen adaylar

haline getirip getirmedigini belirlemeli ve tiiketici davranmiglarini bu dogrultuda incelemelidir.

Tiiketici davraniglarini etkileyen dort ¢esit alt kiiltiir su sekilde ayrilmaktadir (Talloo, 2008: 202):

Uyruga bagh alt kiiltiir gruplari

Dini alt kiiltiir gruplari

Irksal alt kiiltiir gruplari

Farkl1 cografi klanlarda bulunan alt kiiltiir gruplar

Alt Kkiiltiirler yalnizca satin alma kaliplarin1 ve tiiketici davramiglarini  etkilemekle

kalmamakta, ayn1 zamanda pazarlama mesajlarinin alinma bigimini de etkileyebilmektedir.

1.4.1.3. Sosyal Simf

Sosyal gruplar, benzer bir yasam tarzi biciminde resmi bir siiregte gosterilmemelerine

ragmen, bireylerin olusturdugu gruplardir. Sosyal sinifin gesitli 6zellikleri bulunmaktadir (Durmaz
vd., 2003: 110-111):

Sosyal smifin yapisi, egitim seviyeleri, tutumlari, degerleri ve iletisim bigimlerinin
iiyelerinin davranislar1 benzerdir ve bu 6zellikler diger sosyal smif liyelerinden farklidir.
Bireylerin statiisii toplumlarina gore belirlenmektedir.

Sosyal siiflar sadece bir degiskene gore degil, egitim, gelir, yasam alani, faaliyetler ve

degerler gibi degiskenler ile de belirlenmektedir.

Sosyal smiflar, benzer degerler, cikarlar ve davramislari paylasan, nispeten homojen ve

stirekli gruplardir. Sosyal siniflar, otomobiller ve belirli {iriin ve marka gibi giyim, ev esyasi,



eglence ve oyun faaliyetlerinde tercihlerde bulunur. Bazi pazarlamacilar ¢abalarini yalnizca tek bir
sosyal smif iizerinde yogunlastirmaktadir. Medya seciminde sosyal smiflar da farklidir. Ust simf
tiketiciler kitap ve dergileri tercih ederken alt simf televizyon tiiketicileri televizyonu tercih
etmektedir. Sosyal siniflar arasinda dil farkliliklar1 da vardir. Bu nedenle sosyal simiflar tiiketici
davranislari iizerinde oldukga etkili olmaktadir (Kotler, 2000: 162; Tek, 1999: 200).

1.4.2. Sosyal Faktorler
Sosyal faktorler, tiiketicilerin satin alma kararlarimi etkilemekte 6nemli rol oynamaktadir.
Insanlar sosyal hayvanlardir. Daha iyi ¢dziimlere ve fikirlere ulagmak i¢in ¢evresindeki insanlarla

konugmaya ve cesitli konular1 tartismaya ihtiya¢ duymaktadir. Bu konusma ve tartisma tiiketici

davraniglarini 6nemli derecede etkileyebilmektedir.

Sekil 3: Sosyal Faktorler

Sosyal
Faktorler

Aile ve Aile
Yasam
Dongiisii

Referans
Gruplar

Rol ve
Statiiler

Kaynak: Durmaz ve Durmaz, 2014.

1.4.2.1. Referans Gruplar

Bir referans grubu, is arkadas1 grubu, yurt arkadaslari ya da ilkokul arkadaslar1 (gibi bireyin
ait oldugu herhangi bir gruptur. Bir referans grubu, her birinin davranis, istek ve degerlendirmesi
ile 6nemli bir iligkisi olan hayali olarak tasarlanmig ya da gergek bir birey ya da bir grup olarak
tanmimlanabilir. Sosyal bilimciler, referans grubunu davranislarin belirleyicisi olarak tanimlarlar
(Bearden ve Etsel, 1982: 183). Bir referans grubu, birinin degerlerini ve davranislarini olustururken
bir temel olarak kullandigi ve tiiketici davramiglart agisindan ¢ok Onemli bir gruptur. Grup
iiyelerine, 6zel Uriinler ve markalar hakkinda bilgi vermektedir ve bireylere, davranis ve tutumlarini
kendi diisiinceleri ile karsilastirma firsati sunmaktadir. Bireyi, grubun normlarma uygun olarak
etkilemektedir (Durmaz ve Durmaz, 2014: 258).



1.4.2.2. Aile

Aile, evlilik sonucunda birlikte yasayan iki veya daha fazla kisiden olusan sosyal grup olarak
tanimlanabilir (Odabas1 ve Baris 2011: 245). Bir kisi biiylidiigii ve aile {iyelerinin alicilar tizerinde
biiyiik etkisi olan bir ¢evreden etkilenmektedir. Bu etkiyi fikir verenler, karar vericiler, etkileyenler,
alicilar ve kullanicilar olarak siniflandirmak miimkiindiir (Arslan 2001: 92). Tiiketici davranislar
acisindan ailenin etkisi 6nemli bir konudur ve bir sosyolojik faktordiir. Aile, bir toplumun en kiiciik
birimi. Aile {iyelerinin aile yapisi, kiiltiirii ve rolleri iilkeden iilkeye degisir. Satin alma her
asamasinda aile tyeleri birbirinden etkilenir. Baz1 ailelerde baba 6n plandadir ve karar verme
stirecinde dnemlidir. Digerlerinde anne ve ¢ocuklarin 6nceligi vardir (Maksudunov, 2008: 63). Bu

gibi faktorler tiiketici davraniglarini degistirebilmektedir.
1.4.2.3. Aile Yasam Dongiisii

Aile ihtiyact ve genislemesi zamanla degisir, bu nedenle "aile yasam dongiisii" terimi bu
degisiklikleri aciklamak i¢in uzmanlar tarafindan kullanilir. Aile yasam dongiisii evreleri asagidaki
gibidir (Matin, 2006: 73):

1. Lisans asamasi: Geng ve bekar, 35 yasina kadar uzanan ve evli olmayan geng olma
Ozelligine sahiptir. Bazilar1 ailesi ile, bazilar1 bagimsiz yasamaktadir. Ortalama yaslari
yaklagik 24'tiir ve diinyevi bakimlardan 6zgiirdiir, aktif ve endisesiz bir hayat yasarlar.
Finansal yiikiimliiliikleri yoktur. Islerini kendi baslarina yonetirler ve spor ve diger
rekreasyonel faaliyetlerden hoslanirlar.

2. Yeni evlenmis ciftler: Geng olmayan ¢ocuk (bos yuva). Evlenmeden sonra hayat tarzi
biraz degisir. Yeni deneyimler ve sorumluluklari paylastiklari i¢in mobilya ve ev esyalar
icin harcamaya baglarlar. Ayn1 zamanda cift gelirli olma egilimi gosterirler ve gezilere,
tatillere, liikkslere, restoranlara, yemeklere vb. agirlik verirler.

3. Tam yuva 1: Geng, ¢ocuklu evli. Ailenin ilavesi ile birlikte, mazeretler bebek gidalari,
bezler, tibbi bakim, saglik {iriinleri {lizerine yogunlagsmaktadir. Yasam tarzinda bir
degisiklik meydana gelir ve cogu etkinlik cocugun bakimmm yapar. ihtiyari fonlar da
azaltilir.

4. Tam yuva 2: Yash cocuklar ile evli. Daha fazla ¢ocuk daha fazla masrafa neden olur.
Cocuklar okula baglar ve kitaplar, kirtasiye ve kolej iicretlerinde daha fazla harcama
yapilir. Oyuncaklar, bisiklet, insurarnace masraflarin bir pargasi haline gelir, ebeveyn
kendilerini daha az harcama yapmaya baslarlar.

5. Tam yuva 3: Bagiml ¢ocuklarla yash evlilik. Tecriibeli alicilar olurlar ve yeni {iriin satin

alimlariyla daha az ilgilenirler.
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6. Bos yuva: Yash onlarla yasayan bir ¢ocuksuz evlidir. Mali durum istikrarlidir ve ¢ocuklar
icin herhangi bir masraf yoktur. Cift, kendi ugraslarinin tadin1 ¢ikarmaya ve likks ya da
kendini gelistirme maddeleri ve tibbi bakima harcama yapmakta 6zgiirdiir.

7. Yalnmiz kurtulanlar: Yash emekliler. Esinin 6liimiinden sonra yalniz yasayan emekliler.
Yasam yalnizlasir ve emeklilik yiliziinden gelir azalabilir. Bu yine yaslilarin tiiketim

kaliplarini ve yagam tarzim degistirmektedir.

Biitiin bireyler aile yasam dongiisiiniin herhangi bir asamasinda bulunmaktadir ve

bulunduklar1 agamalara gore tiiketici davranislar degismektedir.

1.4.2.4. Sosyal Roller ve Durumlar

Bireyin yerini belirleyen faaliyet ve davranislara "rol" denir (Demet, 2008: 18). Bireylerin
vakiflara, kuliiplere veya kurumlara giderken pozisyonlari rol ve statiiler bakimindan ele alinabilir.
Ornegin; Bir kadin anne ve babasina bir kukla rolii oynar, ancak is yerinde rolii iiriin miidiirlerinden
biri olmaktadir. Bu rollerin her biri tiiketicilerin davranislar iizerinde etkili olmaktadir. Bireylerin
her rolii toplumda bir statiiye sahiptir. Hacimler, toplumsal siniflara, cografi kosullara ve zamana
gore tiizikklerin bir sembolii olarak islev gorebilir. Miiteahhitlerin Mercedes'i kullanmalari

Tiirkiye'nin en iyi drneklerinden biridir (Abicilar, 2006: 25).

1.4.3. Bireysel Faktorler

Bireylerin tiiketici davraniglar1 kendi kisisel faktorlerine gore degisir ve bu kisisel faktorler
her bireyin kendisine 6zgiidiir. "Bir alici/tiiketici kararlari, 6zellikle yas ve tiiketicinin gectigi
yasam dongiisiiniin asamasi, cinsiyeti, meslegi, mali durumu, yasam bicimi, kisiligi ve benlik
hakkindaki kisisel 6zelliklerinden de etkilenmektedir (Cetina vd., 2012: 995). Gelir, yas, meslek ve
sayisiz diger demografik siiregteki her adimda karar vermeyi etkileyebilmektedir (Khaniwale,
2015: 282).

Sekil 4: Bireysel Faktorler

Bireysel Ekonomik

Faktoriler yartiar ve

Kaynak: Cetina, 2012.
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1.4.3.1. Yas ve icinde Bulunulan Yas Donemi

Bireyler tiim yasamlar1 boyunca gereksinimlerini karsilarken, yaslari ve bulunduklar1 yasin
doneminin kattig1 6zellikler olduk¢a Onemli bir rol oynamaktadir. Her yas ve yas doneminde
bulunan bireyler, bir diger yasindan ya da yas doneminden farkli iirlin ve hizmetlere ilgi
duyabilmektedir. Genellikle yaslar1 ilerlemis ve “yasli” olarak adlandirilabilecek bireyler iiriin ve
hizmet tercihlerinde deneyimlerinden yararlanirken, gen¢ ya da “ergen” olarak adlandirilabilecek
bireyler henliz daha bilinglenme asamasina yeni gectikleri i¢in deneme yanilma ile karar
vermektedirler (Mittal ve Kamakura, 2001: 135).

Bu sebeple isletmeler de genellikle pazardaki hedeflerini ve {iriin ile hizmetlerini bireylerin
yas ve yasam donemlerini dikkate alarak tasarlamakta ve pazar departmanlarinda yapilacak is ve

tasarimlarda yas gruplarini yogun sekilde kullanmaktadirlar (Tek, 1999: 204).

1.4.3.2. Hayat Tarz1

Bir bireyin hayat tarzi, o bireyin nerede yasadigini ne yaptigini ne yedigini, nelere nasil deger
verdigini belirleyen ve giinlik hayatlarinin nerdeyse biitiin yonlerini kapsayan ozellikleri ifade
etmektedir. Dolayisiyla bireylerin hayat tarzlari onlarin faaliyetlerini, neye ilgi duyduklarini

belirlemekte ve diisiincelerini yansitmaktadir (Durmaz vd., 2011: 119).

Bireylerin hayat tarzlari tiiketici davraniglarinin belirlenmesinde de oldukc¢a 6nemlidir.
Tiiketiciler, yas, is, egitim gibi 6zellikleri dikkate alinarak siniflandirildiginda ve {iriin ya da hizmet
pazarlamasi yapildiginda dogru sonuglar alinmayabilir. Ciinkii hayat tarzi biitiin bu faktorleri farkli
sekilde etkileyebilecek bir etmendir ve tiiketici davranisina etkisini géz ardi etmemek gerekir
(Swenson, 1999:2; Durmaz vd., 2011: 119).

1.4.3.3. Ekonomik Sartlar ve Meslek

Ekonomik Sartlar ve meslek bireylerin tiiketim davranislarini etkileyen dnemli faktorlerdir.
Bu faktorler tek baslarma davranisi etkileyebilecegi gibi, birbiriyle oldukca baglantili olmalart
nedeniyle birlikte de bu davranislara etki edebilmektedir. Ciinkii bir bireyin ekonomik sart ve

durumunu, bireyin meslegi belirlemektedir (Durmaz vd., 2011: 119-120).

Meslegin tiiketici davranigina tek etkisi ekonomik sarti belirlemesi degildir. Bunun yan1 sira
bireylerin mensup oldugu meslekler, ekstra ihtiya¢ ve istekler olusturmaktadir. Meslege uygun
arag, gere¢ alimi gibi harcamalar da tiiketicinin davranigini oldukga etkilemektedir (Comert ve
Durmaz, 2006: 354).
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1.4.3.4. Kisilik

Bir bireyi diger bireylerden ayiran fikir, davranis ve duygularin tamam bireyin kisiligini

temsil etmektedir. Ozgiiven, otorite, kendine sayg1 ve asabiyet gibi dzellikler bireylerin degisiklik

gosteren kisisel ozelliklerine 6rnek verilebilmektedir. Bu gibi 6zellikler tiiketici davraniglarina etki
eden 6nemli faktdrlerdendir (Durmaz vd., 2011: 120).

1.4.4. Psikolojik Faktorler

Bireyin kendisinden kaynaklanan, kendi i¢ diinyasindan gelen ve tiiketim davranigim

etkileyen faktorler psikolojik faktorlerdir. Baglica psikolojik faktorler olarak, algilama, 6grenme,

motivasyon, kisilik, tutum ve inanglardir (Kelebek, 2016: 6-7). Bunlar1 su sekilde 6zetlemek
miimkiindiir (Mott, 2017):

Motivasyon: Motivasyon seviyesi, tliketicilerin satin alma davraniglarini etkilemektedir.
Temel ihtiyaglar, giivenlik ihtiyaglari, sosyal ihtiyaclar, saygi ihtiyaglar1 ve kendini
gerceklestirme ihtiyaglarini igeren ihtiya¢ hiyerarsisi teorisi aracilifiyla Maslow
tarafindan c¢ok iyi agiklanmaktadir. Genellikle temel ihtiyaglar ve giivenlik ihtiyaglar
digerinden daha acil ihtiyactir ve bu nedenle bu ihtiyaclar tiiketici davranisini tatmin
arayisina yonlendiren bir neden haline gelir.

Algi: Belirli bir iiriine ve markaya yonelik tiiketici algist1 da satin alma kararin
etkilemektedir. Algi, bireyin anlamli bir sonug ¢ikarmak igin bilgiyi segip organize etmesi
ve yorumlamasi i¢in gereken siireci kapsar. Apple iPhone bir premium marka olarak
algilanir ve tiiketiciler toplumun elit sinifiyla iligkilendirilmek icin onu satin almaya
motive olurlar.

Ogrenme: Bireyin dgrenmesi, becerilere, bilgiye ve niyetlere baglidir. Beceri, deneyimle
gelistirilirken, bilgi ve niyet beceriyle kazanilir. Bir sarth 6grenme ya da bir biligsel
ogrenme olabilir. Kosullu 6grenmede, tiiketici Ogrenmeyi belirli uyaranlara
kosullandirmadan aliyor; diger bir deyisle, benzer duruma maruz kaldigi zaman,
kendisine kars1 belirli bir yanit gelistiriyor. Bilissel 6grenmede birey, bir sorunun
¢Oziimiinii bulmak ve bu bilgiden tatmin edinmek i¢in tiim bilgi, beceri, tutum, deger ve
inanglarini uygular.

Tutum ve Inanglar: Bireylerin satin alma kararlarinin dayandig iiriinlere yonelik bazi
inang ve tutumlar1 vardir. Bu tutum ve inanglar, belirli bir iiriinde belirli bir sekilde tepki
verme egilimidir ve bunlar tiiketicinin satin alma davramisimi etkileyen marka imajim
olusturmaktadir. Boylece pazarlamacilar, bireylerin tutum ve inanglarim anlamaya ve

bunlar1 ¢esitli pazarlama kampanyalariyla degistirmeye ¢aligmaktadir.
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iKiNCi BOLUM

2. SUTLU ATISTIRMALIKLAR HAKKINDA GENEL BiLGILER

2.1. Gida Sektoriine Genel Bakis

Gida endiistrisi ve sektoriiniin yapisi, gida tedarikgileri, tireticileri ve perakendeciler, gittikce
daha yiiksek kaliteli lirlin ¢esitliligi talep eden tiiketicilerin ihtiyaglarini karsilamak igin siirekli
degismekte ve gelismektedir. Tiiketici taleplerini cesitlilik, ekonomiklik, emniyet ve kalite
acisindan karsilama arayisi iginde gida sektdrii siirekli olarak gelismekte ve yenilikei satis bigimleri

uretmektedir.

2.1.1. Diinyada Gida Sektorii

Gida sektorti; tarim ile elde edilen bitki ve hayvan kékenli hammaddenin, bir ya da daha fazla
isleme tabi tutularak tiiketime wuygun hale getirilmesi ile ugrasan sektdr olarak
tanimlanabilmektedir. Tarimsal Griinlerin her birinin yetistigi ve hasat edildigi farkli hava kosullart
ve mevsim sartlar1 oldugu diisliniiliirse, gida sektorii her tiirli besine her zaman ulasmay1

kolaylastiran 6nemli bir sanayi kolu olarak goriilebilmektedir (Eksi, 1992: 3-6).

Ayrica gida sektorii yiyecek ve igecek endiistrisi baglaminda, Baas ve digerleri tarafindan,
taze ve uzun Omiirlii Girlinler, paketlenmis ve paketlenmemis gidalar, diisiik, orta ve yiiksek gelirli
niifus i¢in toplu ve katma degerli iriinler de dahil olmak {izere temel ve 6zel gidalarin diinya gida
pazari saglayicisi olarak tanimlanmaktadir (Baas vd., 1999). Ayrica yiyecek ve igecek endiistrisi,
driinlerin hasat, isleme, Ogiitme, paketleme, nakliye ve dagitimin1 kapsamaktadir (GlobalEdge,
2017).

Diinyada yiyecek icecek piyasasinda ilimli bir biiylime goriilmektedir. Bu 1liml1 biiylimeden
otiirli, gida sirketleri, hacmi iyilestirmek, maliyetleri diisiirmek ve karlari artirmak i¢in yeniden
yapilandirma ve yeniden harekete gecirme faaliyetleri gerceklestirmektedir. Cogu kiiresel gida
ureticisi ve ¢ok uluslu sirket, pazar payr kazanmak, iriin hatlar1 eklemek ve mevcut hatlarini
giiclendirmek i¢in birlesmekte veya kiiciik sirketler kurarak biinyelerine ekleme yapmaktadir.
Diinya niifusu gitgide artmaktadir ve bu artis da yiyecek ve igecek piyasasinin bilylimesine neden
olmaktadir. Niifusun artmasiyla 6zellikle kavrulmus fistik, islenmis konserve ve dondurulmus
meyve ve sebzeler, dondurma, hazir yemekler, jole, sekerleme ve pismis {irlinler gibi yliksek katma

degerli {irtinler i¢in dis talep onemli 6l¢lide artmistir. Bunun nedeni, gelismekte olan ve gelismekte



olan iilkelerde hizla biiyiiyen bir orta siniftan kaynaklanmaktadir. Ayrica, Rusya, Ukrayna ve eski
Sovyetler Birligi'ndeki diger iilkeler, daha yiiksek katma degerli yiyecek ve igecekler, 6zellikle de
alkollii igecekler icin biiyiik bir talep gostermektedir (TB Wood’s, 2017: 1).

Gida sektorii, “Uluslararast gida sanayi smiflandirma” (ISIC-3) sistemine gore et ve et
iriinleri, siit ve siit trtinleri, su {riinleri mamiilleri, nisasta mamiilleri, meyve ve sebze isleme,
bitkisel yag ve mamiilleri, seker ve sekerli mamuller ve yem sanayi seklinde sekize ayrilmaktadir.
(Barca vd., 2006: 20). Baska bir siniflandirmada ise gida endistrisi, et iriinleri, yaglar ve kati
yaglar, hayvan yemleri, balik irilinleri, siit iirinleri, g¢esitli gida iriinleri, islenmis meyve ve
sebzeler, un ve nisasta iiriinleri ve igecekler olmak iizere dokuz sinifa ayrilmaktadir (European

Foundation for the Improvement of Living and Working Conditions, 2006: 1).

Gilinlimiizde tiim diinyada gida sektorii en biiyiik sektordiir ve biliylime potansiyeli de en
biiyiik sektor olarak goriilmektedir. Gida endiistrisi ve sektorii 6zellikle Avrupa Birligi ve ABD’de
merkezi bir rol oynamaktadir. 2016 yilinda AB’nin igecek ve gida endiistrisi ile ilgili raporlara
bakildiginda, 1.089 bilyon Euro ciro ile gida sektoriiniin AB’deki en biiyiik sektér oldugu
goriilmektedir. Ayrica 4,25 milyon insana is istihdami saglamasi ile de Avrupa Birligi, gida
sektoriinde is istihdaminin en biiyiikk rakamlarina sahiptir. Toplam 289.000 isletme Avrupa
Birligi’nde %1,8 oraninda gelir katkis1 saglamistir ve Gida ve igecek endiistrisi, otomotiv endiistrisi
gibi diger imalat sektorlerinin 6niinde Avrupa'nin ekonomisine katkida bulunurken, istikrarli, esnek
ve saglam bir sektoriin 6zelliklerini korumaktadir. Ayrica AB’de 2015'te gida ve icecek tiretimi
2008'den beri en yliksek seviyededir ve AB gida ve igecek endiistrisi 1,089 milyar € (2014) ciro ve
212 milyar € (2013) katma deger yaratmistir (European Commission, 2016).

Genel olarak AB’de gida sektorii cirosu ve oranlart oldukga yliksektir. Ancak AB’ye iiye
iilkelerinin toplam gida endiistrisi cirosu i¢indeki paylari arasinda onemli ulusal farkliliklar
bulunmaktadir. AB, Fransa, Almanya, Italya, Ingiltere ve Ispanya'da 6nde gelen gida ve igecek
tireticileri toplam cironun %70'inden fazlasini olusturmaktadir. Kisi basina ciro agisindan ise
Avrupa gida endiistrisindeki gercek devler irlanda, Danimarka ve Belgika iken; Cek Cumbhuriyeti,
Estonya ve Slovakya ise en az ciroya sahiptir (European Foundation for the Improvement of Living
and Working Conditions, 2006: 3).

AB filkeleri igin alt sektorlerde ciro ve istihdam dagiliminin analizi ise, cironun pay1 ve
istihdam pay1 arasinda bire bir iligkinin olmadigin1 gostermektedir; bu da alt sektorlerin emek

yogunluguna gore onemli Olciide degistigi sekilde yorumlanmaktadir. Alt sektore gére AB’de ciro

ve istihdam dagilimlar1 asagidaki grafiklerde gosterilmektedir.
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Grafik 1: AB Ulkelerinde Alt Sektérlere Gore Ciro Ve Istihdam Dagilim
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6 Cesithi g1da Grunlen
3 ® Icecekler
8 ® St Griinlen
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* Yaglar ve kat: yaglar
® Nisasta Grinlen
Balik Grinlen 14

Kaynak: fooddrinkeurope.eu, 2015: 7.

Diinyada gida sektoriinde 6nemli yere sahip olan Amerika Birlesik Devletleri’ne bakilacak
olursa, giiniimiizde, gida ve icecek isleme ve imalati, Amerika Birlesik Devletleri'ndeki en biiyiik
istihdam endiistrilerinden biridir ve yilda 1,5 milyondan fazla is¢i temin etmektedir. Yiyecek &
Icecekler sektoriinde gelir, Nisan 2017'de 10.474 milyon ABD dolar1 olmustur ve gelirin yillik
bliyiime oranimi (CAGR 2017-2021) %9,8 olarak goéstermesi beklenmektedir, 2021'de 15.245
milyon ABD dolar pazar pay1 elde edilmesi de tahminler arasindadir. ABD disinda diger biiyiik
sektor olan Cin ve Avrupa ile 2016 verileri karsilastirmasi agsagidaki Tablo 1°deki gibidir (Statista,

2017).

Tablo 1: ABD, Cin ve Avrupa karsilastirilmasi

ABD Cin Avrupa
Birlesik Krallik, 25 milyar
2016 yilinda ABD Gida ABD dolarn tutarindaki
pazarinin toplam hacmi . cevrimi¢i Gida ve Kisisel
34,5 ABD milyar dolar1 gggﬂﬂﬁlrﬁa A%IBP;OZ;?I Bakim pazarmin %39'unu
ile diinyadaki en biiyiik ’ Y " | olusturmaktadir.
pazardi. Cevrimigi satiglar halen gok
diisiik
Pazar Amazon Fresh, Safeway, | Walmart yan kurulusu
Biiyiikliigii | Instacart & Walmart, Yihaodian, Cin'de lider Almanya ve Fransa gibi

iilke ¢apinda faaliyet
gostermektedir.

ve iilke genelinde
faaliyet gosteren
cevrimici bir bakkaliye

biiyiik ¢evrimdis1 perakende
pazarlarinda

Yerel ¢evrimigi
siipermarketlerin ¢ogu,
Sanghay'1 hedef bolge
olarak ele aldu.

Tesco bu kategorideki en

biiyiik online oyunculardan
biri
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Tablo 1: Devam

ABD Cin Avrupa
Her iki alt boliim, 2017'de Cin'in gelir Yiyecek ve Iceceklerin
yiyecek ve igeceklerde acisindan ABD'yi ¢evrimi¢i satislarinin (%9,3

stirekli ¢ift haneli

biliylime goriilmiistiir

gegmesi beklenmekte

CAGR '16-21) daha ¢ok

biiylimesi beklenmekte

2021 yilina kadar

Ortalama y1llik biiyiime
oran1 %24,5'dir, bu oran

Yiiksek fiyat hassasiyeti ve

indirgeyici yonlendirme, or.

konum; 6r. Uber

6l¢eklendirmeyi miimkiin
kilar.

Biiyiime . Avrupa ya da Birlesik Almanya'da rekabet¢i
%11,2'lik yillik CAGR o o S
Oram Devletlerde oldugu gibi ¢evrimici hizmetler i¢in bir
iki kat daha fazladir engel olusturmaktadir
Pazar degerinin 2021 o
) 2021'de Cin’in, global Tiim biiyiik perakende
yilinda 587 milyar .y iy W A
cevrimici gida ve kisisel | zincirleri ¢evrimigi iglerini
dolara ulagmasi .
. bakim pazarinin %40'n1 | genisletmeye yatirim
bekleniyor- 2016'ya
b olusturmasi beklenmekte | yapmakta
kiyasla %70'lik bir artig
Kentsel alanlarda ¢ok .
i Avrupa, kirsal alanlardaki
Yerel lojistik veya kurye | yiiksek niifus yogunlugu, ,
] o i ) i yerel arz1 etkileyecek
Gelecek | hizmetleri igin yeni kisa mesafeli nakil ve o
. r . r 4 demografik degisikliklerle
Trendleri | yollar gelistirmede lider | sevkiyat i¢in hizli

kars1 karsiya kalmaktadir.

Kaynak: Statica, 2017.

Allied Market Research tarafindan yaymlanan "Diinya Ambalajli Gida-Pazar Firsatlart ve

Tahminleri, 2014- 2020" baslikli yeni bir rapora gore ise, kiiresel ambalajli gida pazarmin 2020

yilina kadar 3,03 trilyon dolarlik bir gelir elde etmesi ve bu siire zarfinda %4,5'lik bir y1llik bilesik

biiylime oran1 kaydetmesi beklenmektedir. Bebek mamasi, basta gelismekte olan iilkelerdeki bebek

sagligl ve gida hijyenindeki modern bakim uygulamalarina yonelik giderek artan bir farkindalik

nedeniyle en hizli biiyiiyen segment olarak 6ne g¢ikmaktadir. Halen, Kuzey Amerika, kiiresel

pazardaki en yiiksek gelir getiren bolgedir ve analiz periyodu boyunca egemen konumunu

korumaya devam edecektir. Bununla birlikte, biiylime agisindan Asya-Pasifik bolgesi, 2015-2020

yillart arasinda %5,4'liik bir yillik biiyiime oram ile biiylimesi beklenen en hizli biiyliyen pazar
olacaktir (Allied Market Research, 2015).

Deloitte arastirma firmasinin son hazirladig1 rapora gore Diinyada gida sektoriiniin (yiyecek,

igecek ve tiitiin) ilk 10 firmas1 agsagida verilen Tablo 2’deki gibidir.
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Tablo 2: Diinya yiyecek, icecek ilk 10 firma

Sirket Ismi Ulke Bolge Net Satis (Milyon USD $)
Nestle Isvigre Avrupa 90.372
Pepsi ABD Kuzey Amerika 62.492
Coca Cola ABD Kuzey Amerika 41.017
Unilever ABD Kuzey Amerika 48.234
Mars ABD Kuzey Amerika 35.969
Mondelez International ABD Kuzey Amerika 25,915
Danone Fransa Avrupa 23.772
General Mills ABD Kuzey Amerika 16.321
Associated British Foods Ingiltere Avrupa 16.212
Kellogs ABD Kuzey Amerika 13.839

Kaynak: Deloitte, 2016.
2.1.2. Tiirkiye’de Gida Sektorii

Tiirkiye’de gida sektorii Cumhuriyet’in ilanindan sonra en hizli gelisen sektdrlerden birisidir.
Devlet, Cumhuriyet’in kurulmasi ile birlikte gida sektoriinde biiyiik yatirimlar yapmis ve seker,
tiitlin, ¢ay, et ve siit Urlinleri gibi birgok gida iiretimine katkida bulunmustur. 1980 yilina
gelindiginde ise ihracat yapilmasi ile ilgili dig ticarete gida sektdriiniin dahil edilmesi gibi oldukg¢a
koklii degisiklikler yapilmis ve bdylece Tiirkiye’de gida sektdrii dis ticarete agilmistir. 1980°den bu
yana, son 10 yil igerisinde oldukca 6nemli basar1 artis1 gdosteren iilkemizde gayrisafi milli hasila
icinde gida sektorii 300 milyar liraya yaklasan paylara ulasmistir (Oral, 2002). Bu agidan gida
sektorii yalmzca iilke ekonomisi i¢in onemli degil ayn1 zamanda en eski ve en Onemli sanayi
koludur. Gida sektorii yalnmizca hammaddeyi isleyerek saglikli ve yiiksek kalitede bir iiriine
donistiirmemekte ayn1 zamanda perakendecilik gibi birgok sektdre de katkida bulunmaktadir.
Ozellikle tarim sanayi ile gida sektorii birbiri ile yakin iliskidedir ve gelisimlerini paralel olarak
siirdiirmektedir. Bunun nedeni Tirkiye niifusunun %45’inin tarim kesimi olarak adlandirilan
bolgede bulunmasi ve toplam imalatin %13 kadarini1 bu kesimin olusturmasidir. Bu sebeple tarim
ve gida ayrilmaz bir biitiindiir ve sosyal ve ekonomik baglamda Tiirkiye’nin ekonomisinde rolii ¢ok
biiytiktiir (Bager ve Akgiil, 2002: 52-53).

Tiirkiye’de Dalaman, Soke, Ayvalik, Izmir, Nazilli, Manisa, Aydin, Aliaga, Balikesir,
Yenisehir, Inegdl ve Gemlik gida sektoriinde onde gelen merkezlerdendir. Ancak degisik
kesimlerde degisik imalat yogunlasmalar1 bulunmaktadir. Ornek verilecek olursa Bursa, Adana,
[zmir, Istanbul, Ankara, Konya, Eskisehir gibi sehirlerde kapasitesi oldukga yiiksek olan un
fabrikalar1 vardir ve bunlar irmik, nisasta ve biskiivi ile basta makarna olmak iizere Ankara,

Kayseri, Adana, Eskisehir ve Konya oncelikli olacak sekilde iiretim yapmaktadir. Izmir, Ankara,
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Istanbul, Bursa, Canakkale gibi sehirlerde sebzecilik ve meyveciligin yogun olmasi nedeni ile bu
bolgelerde domates salcasi, sebze konservesi, marmelat, recel gibi {riinler yogun sekilde
iiretilmektedir. Balik konservesi Canakkale, Erdek, Gelibolu’da yapilirken, Siit ve siit tirlinlerinin
one ¢iktig1 bolgeler Adana, Izmir, Istanbul, Kars, Balikesir, Bursa, Diyarbakir, Urfa ve Trabzon,
cay ise, Dogu Karadeniz kiyilarina yakin olan kentlerde iiretilmektedir (Cakmakoglu, 2012: 17).
Ulkemizde gida sektdriiniin alt sektdrleri ise et, balik, yumusakca ve kabuklu hayvanlarin
islenmesi, saklanmasi ve iiretilmesi, meyvelerin islenip saklanmasi, bitki ve hayvan kokenli
yaglarin iiretimi, nisasta ve nisasta iceren iriinlerin imalari, 6giitiilmiis tahil trlinleri imalati,
hayvan yemleri ve diger gida maddeleri ile siit ve siit {irlinlerinin imalati, iglenmesi ve saklanmasi
olusturmaktadir (IAOSB, 2012). Tiirkiye’de bir sektodriin iilke ekonomisindeki yeri ve katkisini
anlamak icin en énemli gosterge iiretim seviyesidir. TUIK yillik sanayi istatistiklerine bakildiginda
gida sektoriinde faal olan firmalar toplam 66,7 milyar TL’lik imalat yapmistir ve bdylece sektor
iiretim sektoriinde toplam %14 pay almis ve sektdriin en biiylik parcasi olmustur (Geng, 2012).
TUIK 2017 Subat verilerine bakildiginda ise, icecek sektdriiniin en ¢ok artis gosteren sektdr oldugu
ve gida sektoriiniin hala basi gektigi goriilmektedir (TUIK, 2017). Gegtigimiz yil olan 2016 yilinin
gida sektorii 6zetlenecek olursa agsagidaki Tablo 3 ile yapilabilmektedir.

Tablo 3: 2016 Yih Gida Sektorii Verileri

Isyeri Sayisi 42.030
Uretim Sektorii icindeki Pay1 12.62
Uretim Sektoriindeki Sirasi 3
Ucretli Calisan Kisi Sayisi 439.033
Uretim Sektorii igindeki Pay1 12.97
Uretim Sektoriindeki Sirasi 2
Uretim Degeri 144.248
Uretim Sektorii igindeki Pay1 15.07
Uretim Sektoriindeki Sirasi 1
Katma Deger 21.709
Uretim Sektorii igindeki Pay1 11.61
Uretim Sektoriindeki Sirasi 1
Ciro Degeri 153.432
Uretim Sektorii igindeki Pay1 15.14
Uretim Sektoriindeki Siras 1
Maas ve Ucretler 9.792
Uretim Sektorii igindeki Pay1 12.11
Uretim Sektoriindeki Sirasi 1

Kaynak: Onen, 2016: 8.
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Tablo 3°de goriildiigii gibi 2016 yilinda gida sekt6rii, iiretim degeri, katma deger, ciro degeri
ve maas ile iicretler kapsaminda tiim tiretim sektdriinde ilk siray1 tutmaktadir. 2017 subat ayinin

raporlar1 da bu durumun degismedigini, gida sektdriiniin hala ilk siray1 tuttugunu gostermektedir.

Tiirkiye gida sektorii Diinya gida sektorii icerisinde ele alindiginda, tarimsal hasilat
bakimindan 62 milyar dolar ile Avrupa’da birinci, tim Diinya’da yedinci sirada bulunmaktadir.
Bunun nedeni, Tiirkiye’nin olduk¢a 6nemli tarimsal hammadde alanlarina sahip olmasi, zengin
tarimsal {iriin ve alan yelpazesi igermesi, cografi konumu, ihracat potansiyelinin yiiksek olmasi
seklinde sayilabilir. Ancak bunun yaninda sermaye yapisinin oldukga kiigiikk olmasi, imalat
maliyetlerinin yiiksekligi, tiiketici bilincinin oturmamis olmasi gibi zayif yonler de birinci

olamamasinin sebepleri olarak sayilabilmektedir (Diinya Gazetesi, 2015).

Tiirkiye’de gida sektorii, toplam ¢alisan niifusunun %25’ine istihdam saglamaktadir. Ayrica
gayrisafi milli hasilanin %7,1’ini de tarim ve gida sektorii olusturmaktadir. Sektoriin giiglii
olmasinin en 6nemli nedenleri arasinda iilkede gen¢ niifus sayisinin ¢ok olmasi ve bununla
baglantili olarak pazar biiyiikliigii, dinamik ekonomi, turizmin ¢ok gii¢lii olmasi ve iklim sartlarinin
elverisli olmasi1 yer almaktadir. Ozellikle findik, kuru incir, kuru kayis: iiretiminde diinya lideri
olan Tirkiye, 2015°de siit ve siit tiriinlerinde bolgesinde lider konumuna gelmistir. 2023°de Tiirkiye

gida ve tarim sektdriinde en biiyiik ilk bese girmeyi planlamaktadir. (invest.gov.tr, 2017).
2.2. Siit ve Siit Uriinleri Sektorii

Siit ve siit tiriinleri diinyadaki bir¢ok kiiltiirde saglikli bir ana besin olarak binlerce yildir
tiiketilmektedir. Insan viicudunun saglik ve refahinin korunmasi icin gerekli besleyici, fonksiyonel
ve fizyolojik degerleri saglayan siitiin saglikli bir yasam tarzi i¢in gerekli makro ve mikro besin
maddelerinin varligindan 6tiirii besin degerleri de bilinmektedir (Alvarez-Leon vd., 2006: 95). Siit
ve siit iirlinlerinin besin maddeleri, gerekli amino asitlerin tamamina sahip proteinleri ve peptitleri
igerir. Siit ve siit iiriinleri ayrica bir¢ok fizyolojik 6zellik saglamaktadir: yag ve hem doymus hem
de bazi1 doymamis yag asitlerinin varligi, ki bu yag asitlerinin konjuge linoleik asit (CLA) gibi
onemli fizyolojik bir role sahip oldugu gosterilmistir; Laktoz ve diger kiigiik oligosakkaritler;
Kalsiyum, magnezyum ve fosfor gibi temel ve dnemli mineraller; Ve 6zellikle B12, riboflavin ve
C. Siit gibi suda ¢6ziinen bazi vitaminlerin yani sira A, D, E ve K yagda ¢6ziiniir vitaminleri yeni
doganlar i¢in yetiskinler i¢in besleyici gida olarak tek besin kaynagidir. Bu besinler insan
viicudunun biiylimesi ve bakimi i¢in gerekli unsurlar1 saglar. Bebekler sadece birkag ay boyunca
stit tiiketerek biiylimek icin gerekli tiim besin maddelerini alabilirler. Siit ayn1 zamanda bebegin
sagligini gelistirmenin ve immiinoglobiilinleri ve diger peynir suyu proteinleri yoluyla hastaliklara
kars1 koruma saglamak igin ek fizyolojik 6zellikleri saglamaktadir (Kanekian, 2014: 1; FAO, 2013:
111).
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Stit ve siit triinleri sektorii, sogutma, pastdrize etme ve homojenlestirme gibi prosesleri
kullanarak ¢ig siitiin tiiketici siitii, tereyagi, peynir, yogurt, yogun siit, kuru siit (siit tozu) ve
dondurma gibi iiriinlere doniistiiriilmesini icermektedir. Tipik yan {iriinler arasinda ayran, peynir
alt1 suyu ve bunlarm tiirevleri de bulunur (Rankel, 2007). Ulkemizde siit ve siit iiriinleri iiretimi

ozellikle besiciligin yogun oldugu yerlerde goriilmektedir (Bayram, 2012: 3).
2.2.1. Diinyada Siit ve Siit Uriinleri Sektorii

Codex Alimentarius, bir siit lirliniinii, "herhangi bir siit isleme yontemi ile elde edilen, gida
katki maddeleri ig¢erebilen bir iiriin ve isleme igin islevsel olarak gerekli diger bilesenler" olarak
tanimlar. Siit iiriin yelpazesi, beslenme aligskanliklarina, mevcut siit isleme teknolojilerine, piyasa
talebine ve sosyal ve kiiltiirel kosullara bagli olarak bolgeden bolgeye ve ayni bolgedeki tilkeler
arasinda biiytik farklilik géstermektedir (Codex Alimentarius, 2011).

Kisi basma diisen siit ve siit Urlinleri tiiketimi gelismis iilkelerde daha yiiksek olmakla
birlikte, gelismekte olan bir¢ok iilke ile arasindaki ugurum daralmaktadir. Gelismekte olan
iilkelerde siit ve siit iriinlerine olan talep artan gelir, niifus artis1, kentlesme ve diyet degisiklikleri
ile biiyiimektedir (Delgado, 2005: 29). Bu egilim Dogu ve Giineydogu Asya'da, 6zellikle Cin,
Endonezya ve Vietnam gibi niifus yogunlugunun yiiksek oldugu iilkelerde agiklantyor. Siit ve siit
iriinlerine olan talebin artmasi, yiiksek potansiyelli, kentsel schirlerdeki treticilerin (ve siit
zincirindeki diger aktorlerin) liretim artig1 yoluyla ge¢im kaynaklarini gelistirmeleri igin iyi bir
firsat sunmaktadir (ANZ, 2015: 4).

Siit, hacim olarak, gelismekte olan iilkelerde en ¢ok tiiketilen siit {irliniidiir. Geleneksel
olarak, talep sehir merkezlerinde siv1 siit ve kirsal alanlarda fermente siit icindir, ancak islenmis
tirtinler birgok tilkede gittikge 6nem kazanmaktadir. Diinya genelinde 6 milyardan fazla insan siit
ve siit trtinlerini tiikketmektedir; bu insanlarin ¢ogunlugu gelismekte olan iilkelerde yasamaktadir.
19601 yillarin basindan bu yana, gelismekte olan {ilkelerde kisi basina disen siit tiiketimi
neredeyse iki kat artmistir. Bununla birlikte, siit tiilketimi diger hayvancilik liriinlerinden daha yavas
artig gostermistir; Et tilketimi {i¢ kattan fazla, yumurta tiiketimi bes kat artmistir. Kisi basina siit
tilketimi (FAO, 2017):

e Arjantin, Ermenistan, Avustralya, Kosta Rika, Avrupa, Israil, Kirgizistan, Kuzey

Amerika ve Pakistan'da oldukga yiiksektir. (> 150 kg / kisi / yil);

e Hindistan, iran islam Cumhuriyeti, Japonya, Kenya, Meksika, Mogolistan, Yeni Zelanda,
Kuzey ve Giiney Afrika'da, Yakin Dogu'nun c¢ogunda ve Latin Amerika'nin ve
Karayiplerin ¢ogunda orta derecededir. (30 ila 150 kg / kisi / y1l);

e Vietnam'da, Senegal'de, Orta Afrika'da ve ¢ogu Dogu ve Gilineydogu Asya'da diisiiktiir.
(<30 kg / kisi / y1l)
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Bu veriler 6zetlenecek olursa; Siit yerel ve global bir metadir ve siit ve siit iiriinleri sektorii
hizla biiylimektedir. Temel olarak tiim diinya iilkelerinde iiretilmekte ve tiiketilmekte ve cogunlukla
hem nicelik hem de deger bakimindan en iyi bes tarimsal mal arasina girmektedir. Biitiin taze inek
stitii, genel siit {iretiminin %82,7'sini, bunu takiben manda (%13,3), keci (%2,3), koyun (%1,3) ve
develer (%0,4) gelmektedir. Siit ve siit Griinleri, kiiresel tarim ticaretinin yaklasik %14 tinii
olusturmaktadir. Ozellikle, tam siit tozu (WMP) ve yagsiz siit tozu (SMP), ticaretin % yiizdesi
olarak kiiresel olarak en ¢ok satilan tarimsal mallarken, iiretiminin %1'inden daha az1 olan taze siit
iiriinleri en az ticareti yapilan tarimsal maldir. Diinya siit tiretiminin 2025 yilina kadar 177 milyon
ton artacagi ve Oniimiizdeki 10 yil icinde yilda ortalama %1,8 oraninda bilyiiyecegi tahmin
edilmektedir. Ayn1 donemde kisi basina siit tiriinleri tiiketimi gelismekte olan iilkelerde yilda %0,8,
gelismis ekonomilerde ise %0,5 ile %1,1 artiracaktir. Siit endiistrisinin biiytikligli nedeniyle
Biiyiime oranlari, insanlarin ge¢im kaynaklari, ¢evre ve halk sagligi i¢in biiylik gelismeler
saglayabilir (FAO, 2016).

IDF’nin sundugu, 2016 siit ve siit tirlinleri durum raporuna gore, 2015 yili, siit arzinda ve
talebinde bir dengesizlik ile isaretlenmistir. Toplam siit iiretimi 818 milyon tonu bulmustur ve bu
oran 2014'ten %2,0 daha fazladir. Bol siit gonderimi, siit tozu hari¢ tiim kategorilerdeki siit
iiriinlerinde artiga neden olmustur. Global siit ticareti, su an bilyiimek suretiyle uymaya baglamustir:
kiiresel siit liretiminin neredeyse %9'una denk gelecek sekilde su anda uluslararasi ticaret
yapilmaktadir. Bununla birlikte, ithalat¢1 {ilkelerden gelen talep ek ¢iktiyr absorbe edememistir. Bu

durum y1l boyunca siit fiyatlarinda siirekli bir diislise neden olmustur.

Ortalama 2015 ciftlik siitii fiyatlari, 2014 yiikseklerinden c¢arpici bir bigimde diismiistiir.
Ancak 2017 yilinda bunlarin 6niine gegmek icin Birlesme ve devralmalar yogunlasmaya devam
etmekte ve gittikce kiiresellesmektedir. Uluslararas1 projeksiyonlar, 2050'de yaklagik 10 milyar
niifusa ulasilacagini gostermektedir; bu da dniimiizdeki on yillarda gida talebinin artmasi anlamina
gelmektedir. 2015 yilinda kiiresel kisi basi siit tilketiminin 111,3 kg oldugu tahmin edilmektedir ve
OECD ve FAQ'ya gore, bu say1 2025 yilina kadar %12,5 artmalidir. Gelismekte olan tilkelerdeki
titkketim daha da artmalidir. Bu egilimler 6niimiizdeki on yilda tahmin edilen hane siitiin tiiketimine
iliskin "Global Pazarlama Egilimleri" arastirmasim tamamlayan ulusal uzmanlar tarafindan
dogrulanmaktadir. Asagidaki grafik 2’de diinyada siit {iretimlerinin orami goriilmektedir (IDF,
2016).
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Grafik 2: Diinyada Siit ve Siit Uriinlerinin Bolgelere Gore Dagilimi
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Grafik 2’de goriildigii iizere %29’luk bir oran ile 2016 yilinda siit ve siit tiriinleri tiretiminin
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Kaynak: IDF, 2016.

basinda Asya bolgesi bulunmaktadir. %24 ile AB takip etmekte ve en az orani ise %5 ile Afrika ve

Oceania bolgeleri gostermektedir.
2.2.2. Tiirkiye’de Siit ve Siit Uriinleri Sektorii

Tirkiye’de siit ve siit trlinleri sektoriiniin baglangici Atatiirk Orman Ciftligi Ankara ve
Istanbul tesislerinde siit {iretilen 1957 yili olarak kabul edilmektedir (Kalkinma Bankasi, 1999).
1957 yilinda bu iiretimden Once siit halk tarafindan kendileri i¢in iiretilmis ve kullanilmistir. Ancak
1957 yilinda siit {iretiminin yapilmasi ihtiyact ortaya ¢ikmis ve bunun igin liretim baglamistir. Tek
basma yeterli olamayan A.O.C iiretiminin artirilmasi i¢in 1963’de tamamen devlet 6denegi
kapsaminda bir kamu kurulusu olan “Siit Endiistrisi Kurumu” kurulmustur ve bdylece sanayilesme
gergekleserek tilkenin bu konuda stratejik oldugu disiiniilen noktalarina siit iiretim tesisleri
kurulmaya baglanmigtir (Uraz ve Alpar, 1978: 248). Giinlimiizde {ilkemiz siit ve siit {iriinleri
sektoriinde oldukca onemli bir yere sahiptir ve 2013 FAO raporlarina gére diinyada onuncu sirada
bulunmaktadir. 2010 yilinda siit ve siit tiriinleri sektdriinde genel olarak diinyada bir duraklama ve
bazi yerlerde gerileme goriilmesine ragmen Tiirkiye’de sektorde artis devam etmistir (TEPAYV,
2012: 5).Siit ve siit triinleri sektoriinde basar1 genel olarak biiyiik ve kiigiikbag hayvan varligina,
¢ig siit iiretimine ve siit lirlinlerinin {iretimini baglidir. Bu faktorler g6z 6niinde bulunduruldugunda

iilkemizdeki siit ve siit irlinleri sektoriiniin basarisi daha iyi anlagilabilmektedir.
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Ulkemizde biiyiik ve kiiciikbas hayvan sayis1 genel olarak artis gdstermektedir. TUIK 2016

verilerine bakildiginda genel olarak iilkemizde hayvan sayilarmin dagilimi asagida Tablo 4’de

verildigi gibidir.
Tablo 4: Tiirkiye’de Biiyiik ve Kiiciikbas Hayvan Sayisi
Manda Sigir (Kiiltiir) Sigir (Melez) Sigir (Yerli) Toplam
121.826 6.139.810 6.005.089 1.977.948 14.244.673
Keci (Kil) Kegci (Tiftik) Koyun (Yerli) Koyun (Merinos) Toplam
10.169.348 177.811 29.011.546 2.103.644 41.462.349

Kaynak: TUIK, 2016.

Cig siit tiretiminde ise Tiirkiye 2016 yililinda toplam 18,5 milyon ton iiretim yapmistir ve bu
iretimin neredeyse %90’mdan fazlasi biiyilk bas hayvanlardan yapilmaktadir. Genel olarak

hayvanlardan elde edilen siit miktarlarinin ton olarak dagilimi ise asagidaki Tablo 5’de verildigi
gibidir.

Tablo 5: Tiirkiye’de Hayvan Tiirlerine Gore Siit Miktari (ton)

Manda Sigir (Kiiltiir) Sigir (Melez) Sigir (Yerli) Toplam

54.687 9.139.392 6.563.876 984.151 16.922.106
Kegi (Kil) Keci (Tiftik) Koyun (Yerli) | Koyun (Merinos) Toplam

460.642 2.752 1.068.700 44.430 1.576.524

Kaynak: TUIK, 2016.
Ulkemizde bu ¢ig siitlerden iiretilen siit ve siit iiriinlerinin hayvan tiirleri arasindaki paylari
yildan yila degismektedir. Asagidaki grafik 3’te 2016 yil1 hayvan tiirleri arasindaki iiretim paylar1

gosterilmistir.

Grafik 3: i¢me Siitii Oranlar:
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Kaynak: TUIK, 2016.
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2.3. Atistirmalik Sektorii

Global atistirmalik imalati pazari, kiiresel gida ve igecek endiistrisinin son derece dinamik bir
kesimini temsil etmektedir ve birkag yenilikei iiriin ¢esidi ve lezzetle pazarda kalici olmaya ¢alisan
cok sayida kiiciik ve biyiik sirketlerin varhigiyla ayakta durmaktadir. En popiiler ve en ¢ok
tiikketilen paketlenmis gida ¢esitlerinden biri olarak diisiiniilen atistirmalik gidalar, kiiresel gidalar
pazarinda onemli bir payr olusturmaktadir (Mordor Intelligence, 2017). Nielsen perakende satis
verilerine gore, kiiresel atigtirmalik satiglari, 2016 da yillik 374 milyar dolar olurken, satislar yillik
bazda %2 artmistir. Avrupa'da (167 milyar dolar) ve Kuzey Amerika'da (124 milyar dolar), satiglar
Avrupa'da diiz ve Kuzey Amerika'da bir dnceki yila gére %2 oraninda biiyiiyerek, diinya ¢capindaki
atigtirmalik satislarinin ¢ogunu olusturmaktadir. Asya-Pasifik (46 milyar dolar), Latin Amerika (30
milyar dolar) ve Ortadogu / Afrika'da (7 milyar dolar) yillik aperatif satiglar1 diger iki bolgeden
onemli 6lclide daha diisiik olmasina ragmen, bu biiyiik 6l¢lide gelismekte olan bolgelerdeki yillik
artig, gegen yil Asya-Pasifik'te %4, Latin Amerika'da %9 ve Orta Dogu / Afrika'da %5 olarak
gerceklesmistir. Cikolata, sert seker ve sakiz gibi sekerli tatlilar igeren sekerlemeler, Avrupa'daki
(46,5 milyar $) ve Orta Dogu / Afrika'daki (1,9 milyar §) genel snack kategorisine en biiyiik katkiy1
olustururken, tuzlu atistirmalar, Kuzey Amerika'daki atistirmalik satiglarinin beste birinden
fazlasim1 (27.7 milyar dolar), sogutulmus atistirmaliklar ise Asya Pasifik'teki atistirmaliklarin
neredeyse iigte birini (13.7 milyar dolar), gerezler ve atistirmalik pastalar toplamin dortte birinden
fazlasini olusturmaktadir. En hizli biiyliyen gerez kategorileri olan krakerler, piring kekleri ve pide
cipsi igeren tuzlu aperatiflerin satisi, gecen yil Latin Amerika'da %21 artmustir. Tiitsiili ve
kurutulmus et igeren et aperatifleri, Ortadogu/Afrika'da %25, Kuzey Amerika'da %15 biiylimiis ve
yogurt, peynir aperatifleri ve puding i¢eren sogutulmus aperatifler Asya-Pasifik'te %6,4, salsa ve
humus da dahil olmak iizere dips ve spread'ler Avrupa'da %6,8 artmistir (Nielsen, 2016: 4-5).
Bolgelere gore en ¢ok tercih edilen aperatifler asagidaki Tablo 6’da verilmektedir.

Tablo 6: Bolgelere Gore En Cok Tercih Edilen Atisirmaliklar

Diinya Geneli (%) Asya-Pasifik (%) Avrupa (%) ABD (%)
Cikolata 64 Cikolata 69 Taze meyve 62 Cips 63
Taze meyve 62 Taze Meyve 65 Cikolata 61 Cikolata 59
Sebze 52 Sebze 57 Peynir 58 Peynir 58
Biskiivi 51 Biskiivi 55 Yogurt 54 Biskiivi 56
Ekmek 50 Ekmek 54 Sebze 49 Taze meyve 55
Yogurt 50 Cerez 49 Biskiivi 45 Sandvig 48
Peynir 46 Yogurt 48 Ekmek 42 Kraker 48
Cips 44 Cips 43 Cips 38 Sebze 44
Cerez 41 Meyve bari 43 Cerez 34 | Fistk ezmesi | 44
Dondurma 33 Sakiz 38 Sakiz 31 Popcorn 43

Kaynak: Nielsen, 2016: 8.
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Fonksiyonel katki maddeleri ile hazirlanan atistirmaliklarin ve barlarin, daha genis bir
demografinin taleplerine kilo verme/kazanma, spor, kas iyilestirme ve yemek yenilemesi i¢in etkili
bir ¢6zlim olarak hitap etmesi acisindan atistirmalik sektoriinde ontimiizdeki yillarda ataga gegmesi
beklenmektedir. Ayrica, saglik bilincinin artmasi ve atistirmalik yiyecekler i¢in 6zlemin diisiik
yagh, diisiik sekerli, diisiik karbonhidrath, diisiik kalorili, aperatif yemekler i¢in dinamik bir talebi
yonlendirmesi de beklenmektedir. Gluten icermeyen, koruyucusuz, dogal, GDO'dan arindirilmus,
indirgenmis / diisik / hayir trans yag iriinlerinden olusan {iriin ocaklarinin yakin bir tarihte
piyasaya siiriilmesi, kisa vadede pazardaki umutlari artirmaktadir (Global Industry Analytics,
2015).

2.3.1. Tiirkiye’de Atistirmalik Sektorii

Tirk tiiketicileri ogiinler arasinda siklikla atistirmaktadir ve piyasada c¢ok cesitli
atistirmaliklar mevcuttur. Citir, sekerleme, sekerleme, biskiivi, lokum ve krakerler, her kose
bakkalinda ve siipermarkette bulunabilen popiiler atigtirmaliklardir. Buna ek olarak, Tiirkler gerez
yemeye ¢ok meyillidir; kuruyemis¢i kose diikkanlari, fistik, yer fistigl, kaju fistigi, aycicegi
tohumlar1, kabak cekirdegi ve kavrulmus nohut gibi cesitli findik gibi cerezler satmaktadir.
Tiirkiye, Iran'dan sonra diinyadaki en yiiksek aygicegi tohumluk tiiketimi oranmna sahiptir. Tiirk
halki yilda yaklagik 80.000 ton aygicegi tohumu tiiketmektedir ve bunlarmm sadece 10.000 ton
ambalaj icerisinde satilmaktadir. Kurutulmus meyveler ve fistiklar geleneksel aperatifler iken,
tortilla/musir cipsleri, ekstriizyonlu atistirmaliklar ve cipsler hala daha diisiik niifuz etme oranlarina

sahiptir ve bu nedenle biiyiimesi igin ¢aligmalar devam etmektedir.

Tirkiye, ceviz, badem, kaju fistig1 ve baharath fistik ithal etmektedir. Bu iirlinlerin ¢ogu
Dubai'de iiretilmekte ve daha sonra Mersin Limam1 ve Dogubayazit smir kapisindan
getirilmektedir. Tiirk ithalatgilari, bu ekonomiyi G6lgek ekonomileri ve ayni fiyata sahip olma
avantajindan yararlanmak i¢in tercih etmektedirler. Yerli sirketler, kurutulmus meyveler, findik,
tohumlar ve simit gibi geleneksel iiriinlerde olduk¢a hakim bir konumdadir. Ulker ve Eti gibi yerli
firmalar, ¢ikolata ve biskiivi gibi ¢ok ¢esitli atistirmaliklar tiretmektedir ve bunun yaninda Milka

cikolata veya Pringles cips gibi uluslararasi markali tirtinler de oldukga tercih edilmektedir.

Tiiketiciler, televizyon izlerken arkadaslariyla ve aileleriyle sohbet ederken paylasabilecekleri
daha biiyiik paketleri tercih etmektedirler. Cocuklar ve gengler yetiskinlerden daha fazla cips ve
sekerleme yemektedir. Su anda, piyasada bulunan tek aperatif barlarin toplam pazar biiyiikliigi 5,5
milyon $ olan granola / miisli barlar ve enerji / beslenme barlariyla sinirlidir. Yerel sirketler Tadim
Gida ve Yildiz Holding, snack bar pazarinin degerinde %88'lik bir paya sahiptir. Biiyiime oranlar
dalgalanmasima ragmen, yeni iriin ¢esitleri tiiketiciler tarafindan memnuniyetle karsilanmaktadir.
Ev yapim patlamis musir, sadece tost musir isitarak yapilir, hala popiiler, ancak egilim paketlenmis

patlamis musir ve pazar paketi patlamis musir {riinlerinin sayist artan dogru kaymaktadir.
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Mikrodalga patlamis misir da popiiler hale gelmistir ve ozellikle kentsel hane halklarindaki
mikrodalgalarin yayginligi sayesinde satislarda artis goriilmektedir. Mikrodalga patlamis musir,

paketlenmis patlamis misirin %68'ini olusturmaktadir.

Tiirkiye’de perakendeciler, kendileri ithal etmek yerine yerli gida ithalat¢ilarindan ithal iiriin
satin almak egilimindedir. Baz1 perakendeciler yalnizca kendi 6zel markali driinleri igin ithalat
yaparlar. Yeni iiriin lansmanlar1 genel olarak iki kategoriye girer: yeni lezzet kombinasyonlar1 ve
doymamis yaglarla pisirme veya firinda pisirme gibi saglik odakli. Uluslararas: sirketler,
yenilikgilige onciiliik etmektedir ve yerel sirketler, Tiirk tiiketicileri olarak baharatli aromalar gibi
farkli baharatli triinler sunmaya da odaklanmaktadir. Ticaret uzmanlarina gore, cips / cips,
ekstriizyonlu atistirmaliklar ve tortilla / musir cipslerinde sezonluk bir rotasyon bulunmaktadir.
Tatlar, ¢ogunlukla yaklagik alti ay boyunca simirli bir siire piyasaya girmekte ve sonra raflardan
cikarilmaktadir. Biiyiik siipermarket zincirleri, disiik fiyath 6zel etiket {irlinleriyle pastadan bir
par¢a almak i¢in ¢abalamaktadir. Biiyiik indirimci BIM, en ¢ok satan &zel etiket iiriin yelpazesine
sahiptir. Migros, Carrefour ve diger marketler 6zel etiketler de iyi performans sergilemektedir.
Sektordeki 6zel markalarin deger payr 2010'da %26 iken, bu iriinlerin kalitesi arttikga ve yillar
boyunca tiiketicilerin giivenini kazanarak artmaktadir (USDA, 2013).

Marketing Tiirkiye’nin 2016 yilinda yaptig: arastirma Tiirkiye’de atigtirmalik sektdrii ile ilgili
sunlar1 ortaya koymustur (Marketing Tiirkiye, 2016):
e Insanlarin en az %59,7’si siirekli olarak bir paket biskiivi bulundururken evlerinde
mutlaka ¢ikolata bulunduranlarin oran1 %55,7 civarinda.
e Biskiiviyi takiben Tiirkiye’de sirayla %33,7 ile gofret, %31.04 ile kraker ve %29 ile

kuruyemis tiiketilen atistirmaliklar arasinda.

Yani Tiirkiye’de en ¢ok biskiivi atigtirmaligi tiiketilirken, saglikli atigtirmaliklar en az

tiikketilen atistirmaliklar arasinda kalmaktadir.

2.3.2. Siitlii Atistirmahiklar

Gilinlimiizde ailelerin ¢ogunda anne ve babalar yogun bir sekilde c¢alismakta ve olmasi
gerektigi gibi her gilin ii¢ 6giin saghkli yemekler hazirlayamamaktadir. Hazirlasalar dahi,
giiniimiizde ¢ocuklar, atigtirmaliklara ¢ok diiskiin oldugu i¢in bu yemekleri tercih etmemekte ve
giinliik besin aliminda atistirmaliklart oldukga fazla kullanmaktadir. ABD Tarim Bakanligi’nin
10.000 g¢ocuk iizerinde yaptigi bir arastirmaya gore, ¢cocuklar 20 yil Oncesinde yaptiklart gibi,
kraker, patlamigs musir, simit ve cips gibi sagliksiz atistirmaliklari hala tiikketmekte ancak tiiketim

orani neredeyse iki kat artmis bulunmaktadir. Cocuklar bu nedenle fazla kalori almakta, buna
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ragmen vitamin, mineral, vitamin B6, E vitamini, ¢inko ve demir gibi ihtiyaci olan besin
maddelerini yeterli alamamaktadir (PCRM, 2015: 1).

Cocuklar bundan yirmi yil once de atigtirmaliklart tiiketmekteydiler. Bugiin yapilan
calismalarda da tiikettigi goriilmektedir ve bundan sonra da tiiketecekleri bilinmektedir. Bu
nedenle, ¢ocuklukta goriilen obezite insidanst da her gecen giin artmakta ve ailelerin ¢ocuklarin
atistirmalik tiiketimlerini daha fazla kontrol etmeleri gerekmektedir. Ailelerin bu kontrol ihtiyag¢lari
ve ¢ocuklarin saglikli beslenmeleri icin atistirmalik sektorii her gegen giin saglikli atistirmaliklart
daha fazla odak haline getirmekte ve ¢ocuklar i¢in saglikli atigtirmaliklar iiretmeye ¢abalamaktadir.
Bu cabalan ile aileler ile gocuklar arasindaki atigtirmalik savasinin tatliya baglanmasini ve

cocuklarin yedikleri atistirmaliklardan fayda saglamasini hedeflemektedirler (Rose, 2007: 28).

Siitlii atigtirmaliklarin saglikli atigtirmalik kapsaminda, yayginlagmasinin bir digeri nedeni ise
1 yas ve lizeri ¢ocuklar i¢in her ¢ocugun kahvalti, 6gle yemegi ve aksam yemeginde siit alimu
yapmasinin saglik bakimindan 6nemli oldugunu gdsteren ¢alismalar bulunmasidir. Bu siit sivi
olarak alinabilecegi gibi bir atistirmaligin iki bileseninden birisi olarak da kullanilabilmektedir.
2010 yili “The Healthy, Hunger-Free Kids Act - Saglikli ve A¢ Kalmayan Cocuklar Hareketi”,
anne siitii, pastorize edilmis akiskan olmayan aromali ve aromasiz inek ve keci siitli, UHT siit,
asitlenmis veya kiiltiirlenmis siit, laktozsuz siit ya da organik siit tiirlerinden higbirini icermeyen,
0zel bir diyet kosuluna sahip ve engellilik durumu disindaki ¢ocuklar igin sivi siitle beslenme
acisindan esdeger olan siit iirlinlerinin kullanilmasinin saglik agisindan zararli olmadigini ve sivi
siit yerine kullanilabilecegini bildirmektedir. Bunun icin tek sart siit driinleri icermeyen bu

besinlerin sunlar i¢in belirli beslenme standartlarini karsilamasidir (FDH, 2013):

e Protein

e Kalsiyum
e A vitamini
e D vitamini

o Magnezyum
e Fosfor

e Potasyum

¢ Riboflavin

e B12 vitamini

Siitli  atistirmaliklar bu beslenme standartlarii karsilamaktadir ve c¢ocuklarin yalnizca
atistirmalik tiiketirken saglikli beslenmelerini saglamamakta, ayni zamanda ¢ocuklarin siit
ihtiyaglarimi karsilayarak gerekli temel besin maddelerini de almalarini saglamaktadir. Siitlii
atistirmaliklar iki kek arasinda siit igerebilirken, yogurtlar, meyveli ¢ocuk yogurtlari, milkshakeler

ve saglikli tatli ve aromal siit seklinde de olabilmektedir (Sekil 5.)
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Sekil 5: Siitlii Atistirmahiklar

Kaynak: www.danone.com.tr

Siitli  atistirmaliklar sadece g¢ocuklar igin tretilmemekte ve yetiskinler tarafindan da
tiikketilmektedir. Yetiskinler daha ¢ok tatli seklinde sunulan siitlii atistirmaliklar1 tercih etmektedir
(Sekil 6).

Sekil 6: Yetigkinler I¢cin Siitlii Atistirmalik
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Kaynak: www.danone.com.tr

Danone’nin 2016 pazar aragtirmalarina gore, tiiketicilerin iriin gereksinimleri demografik ve
ekonomik degisimlerden etkilenmeye baslamis ve insanlar pratik doyum, aclik yatistirma ve keyif

icin daha fazla tiiketim yapmaktadir. Bu durum asagida verilen Tablo 7°de 6zetlenmektedir.
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Tablo 7: Atisirmaliklarda Tiiketim Thtiyaclar Nedenleri

Tiiketim tercih nedeni

Tiiketimden Beklenti

Tercih Orani (%)

Pratik Doyum

Tat/Damak Zevki
Tatmin

Daha ¢ok enerji
Kolaylik

Iyi ruh hali

27

Aclik Yatistirma

Aclig1 bastirma
Kendine iyi bakma

15

Ana Ogiin Tamamlama

Yemekten keyif alma
Ogiinii zenginlestirme
I¢sel mutluluk

Iyi hissetme

13

Temel Beslenme

Dengeli Beslenme
Aliskanlik Giicii
Beraberlik

15

Saglikli Hissetme

Kendine iyi Bakma
Saglik

Vitamin ve minerallerle viicudu giiglendirme

Proaktif Saglik

Saglikli beslenme
Dengeli beslenme
Dogallik

Sindirim kolaylig1

Keyif

Tat

Memnunluk veren tat
Keyif

Ozel Hissetme
Mutluluk

10

Iyi baslangig

Giine iyi baglangi¢
Kendini yenileme
Damak zevki
Pratik

Kaynak: Danone, 2016.

Tablo 7°de 6zetlendigi lizere insanlarin tiikketim sec¢imleri, daha saglikli ve dengeli beslenme
ile keyif alma seklinde bir degisime ugramistir. Bu durum 2016 yilinda atigtirmalik sektoriiniin

%8,1, sitli atistirmalik sektoriiniinse %5,5 biiylimesine neden olmustur. Bu biiylimenin nedeni
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bireylerin genel olarak pratik doyum, a¢lik giderme ve keyfe odaklanmasi ile siitlii atistirmaliklara

yonelmesidir. Siitlii atistirmaliklara sebepleri su sekilde siralanabilmektedir

Saglik: Katki maddesiz ve Kisa raf omiirlii
Iyi Yasam: Katma degeri yiiksek, taze, gurme, premium
Bilingli Tiiketici: Inovatif ve Uygun fiyatl

Ulasilabilirlik: Ana ve ara 6gtinler i¢in hizh alternatif, pratik ulagim.

Bu 6zelliklerinin yan sira siitlii atistirmaliklarin sagliga bir¢ok etkisi bulunmaktadir.

2.3.3. Siitlii Atistirmaliklarin Saghga Etkileri

Siitli atistirmaliklarin sagliga etkileri su sekilde siralanabilmektedir:

Siitlii atistrmaliklar igerdikleri kalsiyum ve vitamin D gibi besin agisindan zengin
kaynaklarla sagliga fayda saglamaktadir.

Kalsiyum kaynagi olmalari ile kemik gelisimi i¢in 6nemlidirler.

Ginlik siit alma ihtiyacim1 karsilamada pratik olmakta ve insanlar siit ihtiyaglarini
kargilamaya tesvik edecek lezzette olmastyla kolaylik saglamaktadir.

Diyet yaparken tath agligini bastirmaya yardimci olmaktadir.

Probiyotik i¢erenleri, sindirimde kolaylik saglamaktadir.

Daha saglikli beslenmeye tesvik etmektedir.

Kardiyovaskiiler hastalik ve tip 2 diyabet riskini azaltmaktadir. (Seker miktar1 az olanlar)
Dislerin giiglenmesine yardimci olmaktadir.

Kilo vermede etkili tiriinler sunmaktadir. (Seker miktar1 az olanlar)

Stresi azaltmaktadir.

Kolestrolii diistirerek, felg riskini azaltmaktadir.

Icerdigi A ve D vitamini nedeniyle cildi nemlendirmektedir.

Aslinda siitlii atigtirmaliklarin faydalari siitiin faydalarindan gelmektedir ve siitiin tiim

faydalarim1 koruyucu igermeyen, seker miktart sinirli sitlii atistirmaliklar igin de saymak
miimkiindiir.

31



UCUNCU BOLUM

3. SUTLU ATISTIRMALIKLARIN TUKETICILERIN OLUMLU TUTUMU
UZERINE ETKILERI KONULU ARASTIRMA

3.1. Arastirmanin Amaci

Siit gibi faydal bir iiriiniin atisirmaliklarda kullanimi, bireyleri daha fazla etkilemekte ve
tiikketicilerin olumlu davranislar tizerinde etki gostermektedir. Bu calismada siitlii atistirmaliklarin

tiikketicilerin olumlu davranislari tizerinde etkisi hakkinda aragtirma yapmaktir.

3.2. Orneklem

Aragtirma Ankara il sinirlari igerisinde bulunan farkli gelir seviyesine hizmet eden, Migros
Cayyolu, Cagdas Kutlukent, Yunus Etlik, Migros Ankamall, Carrefour Cepa, Cagdas Kentpark,
Migros Antares, Migros Bilkent, Cagdas Umitkdy, Migros Goksupark, Migros SM Eryaman,
Akyurt Kegioren, Cagdas Alagatli market miisterilerine uygulanmaistir.

3.3. Arastirmanin Hipotezleri

HAQ: Siitlii atistirmaliklarm olumlu tutum olusturma {izerinde bir etkisi yoktur.

HAZL: Siitli atistirmaliklarin olumlu tutum olusturma tizerinde bir etkisi vardir.

HBO: Olumlu tutum olusturmanin satin alma davranisi iizerine etkisi yoktur.

HB1: Olumlu tutum olusturmanin satin alma davranisi lizerine etkisi vardir.

HCO: Demografik 6zelliklerle olumlu tutum olusturma arasinda karsilikli bir iliski yoktur.

HC1: Demografik 6zelliklerle olumlu tutum olusturma arasinda karsilikli bir iligki vardir.

HDO: Sosyo-kiiltiirel 6zelliklerle olumlu tutum olusturma arasinda karsilikli bir iligki yoktur.

HD1: Sosyo kiiltiirel 6zelliklerle olumlu tutum olusturma arasinda karsilikli bir iliski vardir.



3.4. Arastirmanin Sinirhiliklar

e Bu aragtirma 2017 yilinda Ankara il Merkezinde bulunan Migros Cayyolu, Cagdas
Kutlukent, Yunus Etlik, Migros Ankamall, Carrefour Cepa, Cagdas Kentpark, Migros
Antares, Migros Bilkent, Cagdas Umitkdy, Migros Goksupark, Migros 5M Eryaman,
Akyurt Kecioren, Cagdas Alagatli market miisterilerinin gorisleriyle sinirlidir.

e (Calisma zaman kisitliligi ve mali imkanlar gbz oniinde bulundurularak sadece Ankara
ilinde gerceklestirilmistir.

e Sektorel kapsam arastirma bulgularinin hangi kesime genellenebilecegi konusuyla

ilgilidir. Aragtirma siitlii atigtirmaliklar ve tiiketiciler ile simirh kalmigtir.
3.5. Arastirmanin Modeli
Arastirmanin modeli agagida Sekil 7°de gosterilmektedir.

Sekil 7: Arastirmamn Modeli

DEMOGRAFIK OZELLIKLER
SUTLU
OLUMLU SATIN ALMA
—
ATIS;%%?&%E?RIN TUTUM —> | DAVRANISLARI
OLUSTURMA

SOSYO-KULTUREL
OZELLIKLER

3.6. Bulgular ve Tartisma

Anket verilerini degerlendirmeye alip giivenilirlik testine baktigimizda veriler Tablo 8’deki
gibidir.
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Tablo 8: Giivenilirlik Testi

Cronbach’s Alpha Degeri Soru Sayisi
0,789 27

Giivenilirlik testi tablosundan faktoriin glivenilirliginin o = 0,789 oldugu goriilmektedir.
Alpha degerinin 0,70 (genelde bu degeri aliriz) ilizerinde olmasi halinde giivenilir oldugu

varsayildigindan dolay1 sonucun ve ankette bulunan sorularin giivenilir oldugu sdylenebilmektedir.

Tablo 9: Ankete Katilanlarin Demografik Bilgileri

Frekans Yiizdelik (%)

Cinsiyet Erkek 155 40,2
Kadin 231 59,8
18-25 61 15,8

26-34 117 30,3

Yas 35-44 117 30,3
45-54 62 16,1

55+ 29 75

Ikokul 35 9,1

Ortaokul 64 16,6

Egitim Durumu Lise 178 46,1
Yiksekokul 18 47

Universite 75 19,4

Yiiksek Lisans Ve Ustii 16 41
Evli 233 60,4

Medeni Durum Bekar 110 28,5
Bosanmis 43 11,1

Arastirma anketlerine katilanlarin demografik dagilimlari Tablo 9°da goriilmektedir.
Aragtirmaya toplam 386 kisi katilmigtir. Ankete katilanlarin yaridan fazlasi kadindir (%59,8).
Katilimcilarin %30,3’i 26-34, %30,3’1 de 35-44 yas araliginda oldugu goriilmektedir. Ayrica

katilimcilari %46,1 inin lise mezunu oldugu ve %60,4’tiniin de evli oldugu goriilmektedir.

Tablo 10: Siitlii Atistirmaliklarin Niteliklerinin Degerlendirilmesinin Frekans Analizi

Siitlii atistirmaliklarin besin degerini goz ©niinde bulundurur ve etiket L
bilgilerini okurum Frekans | Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 23 6,0
Katilmiyorum 29 7,5
Fikrim Yok 53 13,7
Katiliyorum 102 26,4
Tamamen Katiliyorum 179 46,4
Toplam 386 100,0
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Tablo 10: Devami

Siitlii atistirmaliklarin 6zel pratik paketi ve stirprizleriyle ¢ocuklar igin

. . . o Frekans | Yizdelik
eglenceli oldugunu diisiiniiyorum
Kesinlikle Katilmiyorum 19 49
Katilmiyorum 19 49
Fikrim Yok 66 17,1
Katiliyorum 135 35,0
Tamamen Katiliyorum 147 38,1
Toplam 386 100,0
Sutly ajustlr.rnahklarm, rnevsnlmlnde toplanalz mey‘\‘/e}er“den ve iilkemizin kdy Frekans | Yiizdelik
ve ¢iftliklerinden toplanan siitlerden yapildigim diigiiniiyorum
Kesinlikle Katilmiyorum 74 19,2
Katilmiyorum 73 18,9
Fikrim Yok 131 33,9
Katiliyorum 81 21,0
Tamamen Katiliyorum 27 7,0
Toplam 386 100,0
S}ltlu atl‘stll.’rfal.lk "ufurjlerlmn ambalajinda zararsiz ambalaj kullanimina Frekans | Yiizdelik
dikkat edildigini diisliniiyorum
Kesinlikle Katilmiyorum 51 13,2
Katilmiyorum 70 18,1
Fikrim Yok 144 37,3
Katiliyorum 89 23,1
Tamamen Katiliyorum 32 8,3
Toplam 386 100,0
Y-u1.<sek kalori igeren .anca{< b"esm icerigi disiik g9fret, g?kolata, kek ve cips Frekans | Yiizdelik
gibi abur cuburlar yerine siitlii atistirmaliklar tercih ederim
Kesinlikle Katilmiyorum 16 41
Katilmiyorum 6 1,6
Fikrim Yok 75 19,4
Katiliyorum 112 29,0
Tamamen Katiliyorum 177 45,9
Toplam 386 100,0

Tablo 10’da siitlii atistirmaliklarin niteliklerinin degerlendirilmesinin frekans analizleri

goriilmektedir. Siitli atistirmaliklarin niteliklerine gore, yiiksek kalori igeren ancak besin igerigi

diisiik gofret, cikolata, kek ve cips gibi abur cuburlar yerine siitlii atigtirmaliklan tercih edenlerin

%74,9 oldugu goriilmektedir.
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Tablo 11: Siitlii Atisirmahklarda Sosyo-Kiiltiirel Ozelliklerin Degerlendirilmesinin

Frekans Analizi

Diizenli olarak satin aldigim siitlii atistirmalik iiriinlerinin fiyatinda

degisiklik oldugunda fark ederim Frekans | Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 19 4.9
Katilmiyorum 28 7,3
Fikrim Yok 48 12,4
Katiliyorum 159 41,2
Tamamen Katiliyorum 132 34,2
Toplam 386 100,0
Sitli atlstqmah.k ﬁrﬁnlerinin reklamlarinda uzman kisilerin yer almasi Erekans Yiizdelik
daha ¢ok dikkatimi ¢eker

Kesinlikle Katilmiyorum 21 54
Katilmiyorum 33 8,5
Fikrim Yok 44 11,4
Katilryorum 162 42,0
Tamamen Katiliyorum 126 32,6
Toplam 386 100,0
\l/Jleril;;':lnrl tavsiyesi aldigim siitlii atistirmaliklara alisveris listemde yer Erekans Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 52 13,5
Katilmiyorum 49 12,7
Fikrim Yok 76 19,7
Katiliyorum 133 34,5
Tamamen Katiliyorum 76 19,7
Toplam 386 100,0
Insanlarin siitlii atigtirmaliklar hakkinda sdylediklerinden etkilenirim Frekans Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 79 20,5
Katilmiyorum 89 23,1
Fikrim Yok 95 24,6
Katiliyorum 85 22,0
Tamamen Katiliyorum 38 9,8
Toplam 386 100,0
Kullandigim siitlii atistirmaliklar1 sosyal gevreme tavsiye ederim Frekans Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 25 6,5
Katilmiyorum 13 3,4
Fikrim Yok 65 16,8
Katiliyorum 189 49,0
Tamamen Katiliyorum 94 24,4
Toplam 386 100,0
Siitlii atistirmaliklar satin almada es dost ve akrabalarin etkisi vardir Frekans Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 89 23,1
Katilmiyorum 95 24,6
Fikrim Yok 92 23,8
Katiliyorum 77 19,9
Tamamen Katiliyorum 33 8,5
Toplam 386 100,0
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Tablo 11°de siitlii atistirmaliklarda sosyo-kiiltiirel 6zelliklerin degerlendirilmesinin frekans

analizleri goriilmektedir. Siitli atistirmaliklarin sosyo-kiiltiirel 6zelliklerine gore, diizenli olarak

satin aldigim siitlii atigtirmalik iirtinlerinin fiyatinda degisiklik oldugunda fark edenlerin %75,4

oldugu goriilmektedir.

Tablo 12: Siitlii Atistirmalhiklarin Olumlu Tutum Olusturmasinin Degerlendirmesinin

Frekans Analizi

Siitlii atistirmaliklar istedigimiz heryerde kolaylikla bulabilecek olmam E . .
. : rekans Yiizdelik
siitli atigtirmaliklar tercih etmemde olumlu rol oynar.
Kesinlikle Katilmiyorum 8 2,1
Katilmiyorum 14 3,6
Fikrim Yok 72 18,7
Katiliyorum 177 459
Tamamen Katilryorum 115 29,8
Toplam 386 100,0
Siitli  atistirmaliklarin bol ¢esitli olmasi, siitlii atistirmaliklar1 tercih Frekans YViizdelik
etmemde olumlu rol oynar
Kesinlikle Katilmiyorum 9 2,3
Katilmiyorum 16 4,1
Fikrim Yok 63 16,3
Katiliyorum 202 52,3
Tamamen Katilryorum 96 24,9
Toplam 386 100,0
Siitli atigtirmaliklarin fiyatlarinin uygun olmas siitlii atistirmaliklar tercih Frekans Yiizdelik
etmemde olumlu rol oynar
Kesinlikle Katilmiyorum 23 6,0
Katilmiyorum 40 10,4
Fikrim Yok 68 17,6
Katiliyorum 155 40,2
Tamamen Katilryorum 100 25,9
Toplam 386 100,0
Sutl_u atistirmaliklarin besleyici ve doyurucu olmast siitli atigtirmaliklari Frekans Yiizdelik
tercih etmemde olumlu rol oynar
Kesinlikle Katilmiyorum 20 5,2
Katilmiyorum 28 7,3
Fikrim Yok 58 15,0
Katiliyorum 145 37,6
Tamamen Katilryorum 135 35,0
Toplam 386 100,0
Siitli atlstlrmahk'lar driinlerinde meyve kullaniliyor olmasi siitli Frekans Yiizdelik
atistirmaliklar1 tercih etmemde olumlu rol oynar
Kesinlikle Katilmiyorum 16 41
Katilmiyorum 10 2,6
Fikrim Yok 65 16,8
Katiliyorum 174 45,1
Tamamen Katiltyorum 121 31,3
Toplam 386 100,0

Tablo 12’de siitlii atistirmaliklarin olumlu tutum olusturmasinin degerlendirilmesinin frekans

analizleri goriilmektedir. Siitlii atistirmaliklarin  olumlu tutum olusturmasina goére, siitlii

atistirmaliklarin bol ¢esitli olmasi, siitlii atistirmaliklarin tercih edilmesinde olumlu rol oynadigini

sOyleyenler %77,2 oldugu goriilmektedir.
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Tablo 13: Siitlii Atisirmahklarin Satin Alma Davrams1 Uzerindeki Etkisinin Frekans

Analizi

Sutllu. atistirmaliklar satin almada o iiriinle ilgili yapilan reklam ve kampanyalarin Frekans | Yiizdelik
etkisi vardir
Kesinlikle Katilmiyorum 11 2,8
Katilmiyorum 50 13,0
Fikrim Yok 54 14,0
Katiliyorum 121 31,3
Tamamen Katiliyorum 150 38,9
Toplam 386 100,0
Siitlii atistirmaliklar satin almada ambalaj ve tasariminin etkisi vardir Frekans | Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 8 2,1
Katilmiyorum 28 7,3
Fikrim Yok 45 11,7
Katiltyorum 178 46,1
Tamamen Katiliyorum 127 32,9
Toplam 386 100,0
Siitlii atigtirmaliklar satin almada magazanin iriinleri sunmasinin etkisi vardir Frekans | Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 5 1,3
Katilmiyorum 19 4.9
Fikrim Yok 76 19,7
Katiliyorum 175 45,3
Tamamen Katiliyorum 111 28,8
Toplam 386 100,0
?utlu atistirmalik driinlerinin {iretim ve son kullanma tarihini, dayanikliligini g6z Frekans | Yiizdelik
Oniinde bulundururum
Kesinlikle Katilmiyorum 2 5
Katilmiyorum 4 1,0
Fikrim Yok 20 52
Katilryorum 70 18,1
Tamamen Katiliyorum 290 75,1
Toplam 386 100,0
Siitlii atigtirmaliklar: satin almamda iriinlerin sogutucuda olmasina dikkat ederim Frekans | Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 3 ,8
Katilmiyorum 2 5
Fikrim Yok 34 8,8
Katiliyorum 64 16,6
Tamamen Katiliyorum 283 73,3
Toplam 386 100,0
Siitlii atigtirmaliklari satin almamda magaza i¢i atmosfere dikkat ederim. Frekans | Yiizdelik
Kesinlikle Katilmiyorum 18 47
Katilmiyorum 19 49
Fikrim Yok 83 21,5
Katiltyorum 174 45,1
Tamamen Katiltyorum 92 23,8
Toplam 386 100,0
Siitlii atistirmaliklarin kasa oniinde (sogutucu disinda) satilmast durumunda iiriin alimi Frekans | Yiizdelik
yapmam.
Kesinlikle Katilmiyorum 5 1,3
Katilmiyorum 9 2,3
Fikrim Yok 14 3,6
Katiliyorum 71 18,4
Tamamen Katiliyorum 287 74,4
Toplam 386 100,0

Tablo 13’de sitli atistrmaliklarin - satin alim  davramist  {izerindeki  etkisinin

degerlendirilmesinin frekans analizleri goriilmektedir. Siitlii atistirmaliklarin satin alma davranisi
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tizerindeki etkisine gore, siitlii atistirmaliklarin kasa Oniinde (sogutucu disinda) satilmasi

durumunda {irtin alimi yapmayanlarin %92,8 oldugu goriilmektedir.
Hipotezlerin sonuglandirilmasi
HAQ: Siitlii atistirmaliklarm olumlu tutum olusturma {izerinde bir etkisi yoktur.

HAZ1L: Siitli atistirmaliklarin olumlu tutum olusturma tizerinde bir etkisi vardir.

Tablo 14: Model Ozeti

Model R R Kare
1 372 ,139

Model 6zeti tablosu olan Tablo 14’deki R Kare siitunundaki degerlerden bagimsiz degisken
durumundaki “Sutlii Atistirmaliklar” bagimh degisken durumundaki “Olumlu Tutum Olusturma”
degiskenine ait varyansin %13 oraninda agikladigini, diger bir ifade ile olumlu tutum olusturmanin

%13’1iniin sttli atistirmaliklara bagl oldugu goriilmektedir.

Tablo 15: Anova

Kareler Kareler
Model f F D
Toplam1 Ortalamasi
Regresyon 24,789 1 24,789 61,803 ,000
Residual 154,021 384 ,401
Toplam 178,810 385

ANOVA tablosu olan Tablo 15°de anlamhilik siitunundaki deger ise s6z konusu degiskenler
arasindaki etkinin p=0,000 <0,01 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu goériilmektedir. Eger
bu siitundaki deger 0,05’in iizerinde olsaydi etkinin anlamsiz (rastlantisal) oldugu yorumunu

yapmak miimkiindiir.

Tablo 16: Katsay1 (Coefficients) Tablosu

Standartlasmamis Standart
Model t p
Katsayilar Katsayilar
B Standart Hata Beta B
Katsay1 2,637 ,163 16,159 ,000
Siitlii Atistirmaliklar ,353 ,045 372 7,861 ,000

Katsay1 (Coefficients) tablo olan Tablo 16’da ise, regresyon denklemi igin kullanilan
regresyon katsayilarini ve bunlarin anlamlilik diizeyleri goriilmektedir. Ornegimizde hizmet kalitesi
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degiskeninin katsayisi 0,353, denklemin sabit degeri ise 2,637°dir. Bu degerler Y = bX + a
denklemine yerlestirildiginde karsimiza; Y = 0,353X + 2,637 esitligi ¢iktigi goriilmektedir. Bu

esitlik bize siitlii atisirmaliklarin alacagi degerlerin olum tutum olusturmayi nasil etkiledigini

gostermektedir.
Tablo 17: Korelasyon Tablosu

Hizmet Kurumsal

Kalitesi Performans
Siitlu Pearson korelasyonu 1 372
Atistirmaliklar Sig. (2-tailed) ,000

N 386 386

Olumlu Pearson korelasyonu 372 1
Tutum Sig. (2-tailed) ,000
Olusturma N 386 386

Pearson korelasyonu ifadesinin karsisindaki 0,372 degeri “r” ile ifade edilir ve — 1 ile +1
arasinda bir deger alir. Burada iliskinin yoniinii “r” nin isareti, derecesini ise katsaymin biyiikligii
belirler. Eksi degerler bir degisken artarken digerinin azaldiginin, artt degerler ise her iki
degiskenin aldig1 degerlerin birlikte artis ve azalis gosterdiginin gostergesidir. Tablo 17°deki 0,372
degeri ise siitlii atistirmaliklar ile olumlu tutum olusturma arasinda pozitif dogrusal bir etki oldugu

goriilmektedir.

HBO: Olumlu tutum olusturmanin satin alma davranisi tizerine etkisi yoktur.

HB1: Olumlu tutum olusturmanin satin alma davranisi lizerine etkisi vardir.

Tablo 18: Model Ozeti

Model R R Kare
1 437 ,191

Tablo 18, Model ozeti tablosundaki R Kare siitunundaki degerlerden bagimsiz degisken
durumundaki “Olumlu Tutum Olusturma” bagimh degisken durumundaki “Satin Alma Davranis1”
degiskenine ait varyansin %19 oraninda agikladigini, diger bir ifade ile satin alma davraniginin

%19’unun olum tutum olusturmaya bagl oldugu goriilmektedir.
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Tablo 19: Anova

Kareler ¢ Kareler . 0
Model Toplamu Ortalamast
Regresyon 19,722 1 19,722 90,434 ,000
Residual 83,742 384 218
Toplam 103,464 385

ANOVA tablosu (Tablo 19) nun anlamhlik siitunundaki deger ise s6z konusu degiskenler
arasindaki etkinin p=0,000 <0,01 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu goériilmektedir. Eger
bu siitundaki deger 0,05’in tizerinde olsaydi etkinin anlamsiz (rastlantisal) oldugu yorumunu

yapmak miimkiindiir.

Tablo 20: Katsay1 (Coefficients) Tablosu

Standartlasmamus Standart
Model t p
Katsayilar Katsayilar
Standart
B Beta B
Hata

Katsay1 2,927 ,138 21,198 ,000
Olumlu Tutum

,332 ,035 437 9,510 ,000
Olusturma

Tablo 20 Katsayi (Coefficients) tablosu ise, regresyon denklemi i¢in kullanilan regresyon
katsayilarmi ve bunlarin anlamlilik diizeyleri goriilmektedir. Ornegimizde olumlu tutum olusturma
degiskeninin katsayisi 0,332, denklemin sabit degeri ise 2,927°dir. Bu degerler Y = bX + a
denklemine yerlestirildiginde karsimiza; Y = 0,332X + 2,927 esitligi ¢iktigi goriilmektedir. Bu

esitlik bize olumlu tutum olusturmanin alacagi degerlerin satin alma davranigimi nasil etkiledigi

goriilmektedir.
Tablo 21: Korelasyon Tablosu

Hizmet Kurumsal

Kalitesi Performans
Olumlu Pearson korelasyonu 1 437
Tutum Sig. (2-tailed) ,000
Olusturma N 386 386
Satin Pearson korelasyonu 437 1
Alma Sig. (2-tailed) ,000
Davranist N 386 386
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Tablo 21°de Pearson korelasyonu ifadesinin karsisindaki 0,437 degeri “r” ile ifade edilir ve —
1 ile +1 arasinda bir deger alir. Burada iliskinin yoniinii “r” nin isareti, derecesini ise katsayinin
biytikligi belirler. Eksi degerler bir degisken artarken digerinin azaldiginin, arti degerler ise her
iki degiskenin aldig1 degerlerin birlikte artis ve azalis gosterdiginin gostergesidir. Tablodaki 0,437
degeri ise olumlu tutum olusturma ile satin alma davranisi arasinda pozitif dogrusal bir iliski

oldugu goriilmektedir.

HCO: Demografik 6zelliklerle olumlu tutum olusturma arasinda karsilikli bir iligki yoktur.

HC1: Demografik 6zelliklerle olumlu tutum olusturma arasinda karsilikli bir iliski vardir.

Tablo 22: Cinsiyet ile Olumlu Tutum Olusturma Arasindaki iliskinin Sonuclar

Olumlu Tutum Ortalama Standart Standart

Say1 (N) P
Olusturma Puan Sapma Hata
Erkek 155 3,8942 , 72660 ,05836 ,988
Kadm 231 3,8952 ,65110 ,04284
Toplam 386 3,8948 ,68150 ,03469

Konuyla ilgili yer alan Tablo 22’deki istatistiksel bulgular nitel olarak analiz edildiginde;
cinsiyet baglaminda olumlu tutum olusturma modelinden alinan puanlarin ortalamalarina
bakildiginda, lizerinde ¢alisilan 6rneklemde yer alan katilimcilarin cinsiyetlerine gore olumlu tutum
olusturma modelleri arasinda 6nemli diizeyde anlamli bir farklilik olmadigi (p =0,998>0,05)

goriilmektedir.

Tablo 23: Yas ile Olumlu Tutum Olusturma Arasindaki iliskinin Sonuclar

Olumlu Tutum Ortalama Standart Standart
Say1 (N) p
Olusturma Puan Sapma Hata

18-25 61 3,8721 ,63878 ,08179

26-34 117 3,9043 ,80584 ,07450
35-44 117 3,8410 ,66256 ,06125 766

45-54 62 3,9710 ,57585 ,07313

55+ 29 3,9586 ,49966 ,09278

Toplam 386 3,8948 ,68150 ,03469

Konuyla ilgili yer alan Tablo 23’deki istatistiksel bulgular nitel olarak analiz edildiginde; yas
baglaminda olumlu tutum olusturma modelinden alinan puanlarin ortalamalarina bakildiginda,
tizerinde ¢alisilan Orneklemde yer alan katilimcilarin yaslarina goére olumlu tutum olusturma

modelleri arasinda 6nemli diizeyde anlamli bir farklilik olmadigi (p=0,766> 0,05) goriilmektedir.
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Tablo 24: Egitim Durumu ile Olumlu Tutum Olusturma Arasindaki iliskinin Sonuclar

Ortalama Standart Standart
Olumlu Tutum Olusturma | Say1 (N) p
Puan Sapma Hata
Tkokul 35 3,7257 ,68614 ,11598
Ortaokul 35 3,8469 ,52704 ,06588
Lise 64 3,9000 ,74871 ,05612
Yiiksekokul 18 3,8667 ,55307 ,13036 ,507
Universite 75 3,9973 ,67102 ,07748
Yiiksek Lisans ve Ustii 16 3,9500 ,60882 ,15221
Toplam 386 3,8948 ,68150 ,03469

Konuyla ilgili yer alan Tablo 24’deki istatistiksel bulgular nitel olarak analiz edildiginde;

egitim durumu baglaminda olumlu tutum olusturma modelinden alinan puanlarin ortalamalarina

bakildiginda, iizerinde calisilan 6rneklemde yer alan katilimeilarin egitim durumlarina gére olumlu

tutum olusturma modelleri arasinda 6nemli diizeyde anlamli bir farklilik olmadig1 (p=0,507> 0,05)

goriilmektedir.

Tablo 25: Medeni Durum ile Olumlu Tutum Olusturma Arasindaki iliskinin Sonuclari

Ortalama Standart Standart
Olumlu Tutum Olusturma | Say1 (N) p
Puan Sapma Hata
Evli 233 3,8601 ,65876 ,04316
Bekar 110 4,0091 , 71286 ,06797 095
Bosanmus 43 3,7907 ,69960 , 10669 '
Toplam 386 3,8948 ,68150 ,03469

Konuyla ilgili yer alan Tablo 25’deki istatistiksel bulgular nitel olarak analiz edildiginde;

medeni durum baglaminda olumlu tutum olusturma modelinden alinan puanlarin ortalamalarina

bakildiginda, iizerinde calisilan 6rneklemde yer alan katilimcilarin medeni durumlarina gore

olumlu tutum olusturma modelleri arasinda %5 O6nem diizeyinde anlamli bir farklilik olmadig
(p=0,095> 0,05) goriilmektedir.

HDO: Sosyo-kiiltiirel 6zelliklerle olumlu tutum olusturma arasinda karsilikli bir iliski yoktur.

HD1: Sosyo kiiltiirel 6zelliklerle olumlu tutum olusturma arasinda karsilikli bir iliski vardir.

Tablo 26: Model Ozeti

Model

R

R Kare

420

,176
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Tablo 26 Model ozeti tablosundaki R Kare siitunundaki degerlerden bagimsiz degisken
durumundaki “Sosyo Kiiltiirel Ozellikler” bagimli degisken durumundaki “Olumlu Tutum
Olusturma degiskenine ait varyansin %17 oraninda agikladigini, diger bir ifade ile satin alma
davranisinin %17’sinin sosyo kiiltiirel 6zelliklere bagli oldugu goriilmektedir.

Tablo 27: Anova

Kareler Kareler
Model f F p
Toplami1 Ortalamast
Regresyon 31,478 1 31,478 82,044 ,000
Residual 147,332 384 ,384
Toplam 178,810 385

Tablo 27 ANOVA tablosunun anlamhlik siitunundaki deger ise soz konusu degiskenler
arasindaki iligskinin p=0,000 <0,01 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir.
Eger bu siitundaki deger 0,05’in tizerinde olsaydi iliskinin anlamsiz (rastlantisal) oldugu yorumunu

yapmak miimkiindiir.

Tablo 28: Katsay1 (Coefficients) Tablosu

Standartlasmamus Standart
Model t p
Katsayilar Katsayilar
B Standart Hata Beta B

Katsay1 2,479 ,160 15,539 ,000
Sosyo-

Kiltiirel A17 ,046 420 9,058 ,000
Ozellikler

Tablo 28 Katsay:r (Coefficients) tablosu ise, regresyon denklemi i¢in kullanilan regresyon
katsayilarmi ve bunlarin anlamlilik diizeyleri goriilmektedir. Ornegimizde sosyo kiiltiirel 6zellikler
degiskeninin katsayisi 0,417, denklemin sabit degeri ise 2,479°dur. Bu degerler Y = bX + a
denklemine vyerlestirildiginde karsimiza; Y = 0,417X + 2,479 esitligi ¢iktigi goriilmektedir. Bu
esitlik bize sosyo kiiltiirel dzelliklerin alacagi degerlerin olumlu tutum olusturmay1 nasil etkiledigi

goriilmektedir.
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Tablo 29: Korelasyon Tablosu

Hizmet Kalitesi | Kurumsal Performans
Sosyo-Kiiltiirel Pearson korelasyonu 1 420
Ozellikler Sig. (2-tailed) ,000
N 386 386
Olumlu Pearson korelasyonu 420 1
Tutum Sig. (2-tailed) ,000
Olusturma N 386 386

Tablo 29 Pearson korelasyonu ifadesinin karsisindaki 0,420 degeri “r” ile ifade edilir ve — 1
ile +1 arasinda bir deger alir. Burada iliskinin yoniinii “r”” nin isareti, derecesini ise katsayimin
buyiikliigh belirler. Eksi degerler bir degisken artarken digerinin azaldiginin, arti degerler ise her
iki degiskenin aldig1 degerlerin birlikte artis ve azalis gosterdiginin gostergesidir. Tablodaki 0,420
degeri ise sosyo kiiltiirel 6zellikler ile olumlu tutum olusturma arasinda pozitif dogrusal bir iliski
oldugu goriilmektedir.
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SONUC VE DEGERLENDIiRME

Gida endiistrisinin gelismesi, tliketicilerin saglikli beslenme ihtiyacinin artmasi ile birlikte
pazara sunulan iiriinlerin igerik ve niteliklernin degisebilecegi savunulmaktadir. Ureticiler; saglikl
ve faydali triinlerin iiretilmesi kapsaminda siitlii atigtirmaliklar1 daha fazla {iretmekte ve

glintimiizde tliketiciler bu atistirmaliklar1 daha ¢ok tiikketmektedirler.

Bu amagla, yapilan bu g¢aligmada tiiketicilerin siitlii atistirmaliklara karsi olumlu tutum
gelistirmesi iizerine demografik ve sosyo kiiltiirel 6zelliklerin etkileri arastirma konusu yapilmistir.
Buna bagl olarak tiiketicilerin demografik ozellikleri, siitli atistirmaliklarin nitelikleri, sosyo
kiiltiirel 6zelliklerin, olumlu tutum olusturmaya etkileri incelenmistir. Olumlu tutumun satin alma
davranisi lizerindeki etkileri arastirilmistir. Siitlii atigtirmaliklarin niteliklerinin olumlu tutum
olusturma arasinda pozitif bir etkinin oldugu, sosyo kiiltiirel 6zellikler ile olumlu tutum olusturma
arasinda pozitif bir iliski oldugu, olumlu tutum olusturma ile de satin alma davranisi arasinda

pozitif dogrusal bir iliski oldugu goriilmektedir

Bu c¢alismada siitlii atistirmaliklararin tiiketicilerin  olmlu tutumu iizerine etkilerinin
incelenmesi amaciyla Migros Cayyolu, Cagdas Kutlukent, Yunus Etlik, Migros Ankamall,
Carrefour Cepa, Cagdas Kentpark, Migros Antares, Migros Bilkent, Cagdas Umitkdy, Migros
Goksupark, Migros 5SM Eryaman, Akyurt Kegioren, Cagdas Alacatli Market miisterilerine anket
uygulanmigtir.Uygulanan anket sorularinin degerlendirmeleri sonucunda elde edilen bulgulara

iligkin sonuglara yer verilmistir.

o Siitli atistirmaliklarin tiiketicilerin olumlu tutumu tlizerine etkileri hakkinda ankete katilan
386 kisinin tek tek degerlendirilmesi sonucu “BULGULAR” kismindaki sonuglara

ulagtimisgtir.

e Arastirma anketlerine katilanlarin demografik dagilimlar1 Tablo 9‘da goriilmektedir.
Aragtirmaya toplam 386 kisi katilmistir. Ankete katilanlarin yaridan fazlasi kadindir
(%59,8). Katilimecilarin %30,3’i4 26-34, %30,3°ti de 35-44 yas araliginda oldugu
goriilmektedir. Ayrica katilimeilarin %46,1 inin lise mezunu oldugu ve %60,4’{iniin de

evli oldugu goriilmektedir.

e Tablo 10’da siitlii atigtirmaliklarin niteliklerinin degerlendirilmesinin frekans analizleri
sonucunda siitlii atistirmaliklarin niteliklerine gore, yiiksek kalori igeren ancak besin
igerigi diisiik gofret, ¢ikolata, kek ve cips gibi abur cuburlar yerine siitlii atistirmaliklari

tercih edenlerin %74,9 oldugu goriilmektedir.
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Tablo 11°de siitlii atistirmaliklarda sosyo-kiiltiirel 6zelliklerin degerlendirilmesinin
frekans analizleri sonucunda siitli atistirmaliklarin sosyo-kiiltiirel 6zelliklerine gore,
diizenli olarak satin alinan siitlii atistirmalik tirlinlerinin fiyatinda degisiklik oldugunda

fark edenlerin %75,4 oldugu goriilmektedir.

Tablo 12°de siitlii atistirmaliklarin olumlu tutum olusturmasinin degerlendirilmesinin
frekans analizleri sonucunda siitlii atistirmaliklarin olumlu tutum olusturmasina gore,
siitlii atistirmaliklarin bol ¢esitli olmasi, siitlii atistirmaliklarin tercih edilmesinde olumlu

rol oynadigini sdyleyenler %77,2 oldugu goriilmektedir.

Tablo 13°de siitli atigtirmaliklarin = satin  alam davranigi iizerindeki etkisinin
degerlendirilmesinin frekans analizleri sonucunda siitlii atistirmaliklarin satin alma
davranisi lizerindeki etkisine gore, siitlii atistirmaliklarin kasa dniinde (sogutucu disinda)

satilmas1 durumunda tirlin alimi1 yapanlarm %92,8 oldugu goriilmektedir.

Tablo 14’de R Kare siitunundaki degerlerden bagimsiz degisken durumundaki “Siitli
Atistirmaliklar” bagimli degisken durumundaki “Olumlu Tutum Olugturma” degiskenine
ait varyansin %13 oraninda agikladigini, diger bir ifade ile olumlu tutum olusturmanin

%13’{linlin siitli atistirmaliklara bagli oldugu goriilmektedir.

ANOVA tablosunun anlamlilik siitunundaki deger ise s6z konusu degiskenler arasindaki
iligkinin p=0,000 <0,01 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir.
Katsay1 (Coefficients) tablosu ise, regresyon denklemi i¢in kullanilan regresyon
katsayilarini ve bunlarin anlamlilik diizeyleri goriilmektedir. Ornegimizde hizmet kalitesi
degiskeninin katsayis1 0,353, denklemin sabit degeri ise 2,637 dir. Bu degerler Y = bX +
a denklemine yerlestirildiginde kargimiza; Y=0,353X + 2,637 esitligi ciktig1
goriilmektedir. Bu esitlik bize siitlii atistirmaliklarin alacagi degerlerin olum tutum
olusturmay1 nasil etkiledigi goriilmektedir. Tablo 10°da Pearson korelasyonu ifadesinin
karsisindaki 0,372 degeri “r” ile ifade edilir ve — 1 ile +1 arasinda bir deger alir. Burada
iliskinin yoniinii “r” nin isareti, derecesini ise katsaymin biiytikliigii belirler. Tablodaki

0,372 degeri ile siitlii atistirmaliklar ile olumlu tutum olusturma arasinda pozitif dogrusal

bir iliski oldugu sonucu goriilmektedir. HA1 hipotezinin kabul edildigi goriilmektedir.

Tablo 18’de R Kare siitunundaki degerlerden bagimsiz degisken durumundaki “Olumlu
Tutum Olusturma” bagimh degisken durumundaki “Satin Alma Davranis1” degiskenine
ait varyansin %19 oraninda agikladigini, diger bir ifade ile satin alma davraniginin
%19’unun olum tutum olusturmaya bagli oldugu goriilmektedir. ANOVA tablosunun
anlamlilik siitunundaki deger ise s6z konusu degiskenler arasindaki iliskinin p=0,000
<0,01 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Katsay1 (Coefficients)
tablosu ise, regresyon denklemi i¢in kullanilan regresyon katsayilarini ve bunlarin
anlamlilik diizeyleri goriilmektedir. Ornegimizde olumlu tutum olusturma degiskeninin

katsayist 0,332, denklemin sabit degeri ise 2,927 dir. Bu degerler Y=bX+a denklemine
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yerlestirildiginde karsimiza; Y=0,332X + 2,927 esitligi ¢iktig1 goriilmektedir. Bu esitlik
bize olumlu tutum olusturmanin alacagi degerlerin satin alma davranigini nasil etkiledigi
goriilmektedir. Tablo 14’de Pearson korelasyonu ifadesinin karsisindaki 0,437 degeri “r”
ile ifade edilir ve — 1 ile +1 arasinda bir deger alir. Burada iliskinin yoniinii “r” nin isareti,
derecesini ise katsayimin biiylkligi belirler. Tablodaki 0,437 degeri ile olumlu tutum
olugturma ile satin alma davranisi arasinda pozitif dogrusal bir iliski oldugu sonucu

goriilmektedir. HB1 hipotezinin kabul edildigi goriilmektedir.

Tablo 22’deki istatistiksel bulgular nitel olarak analiz edildiginde; cinsiyet baglaminda
olumlu tutum olusturma modelinden alinan puanlarin ortalamalarma bakildiginda,
iizerinde calisilan 6rneklemde yer alan katilimcilarin cinsiyetlerine gore olumlu tutum
olusturma modelleri arasinda o6nemli diizeyde anlamli bir farklihlk olmadigi (p

=0,998>0,05) sonucu goriilmektedir.

Tablo 23°deki istatistiksel bulgular nitel olarak analiz edildiginde; yas baglaminda olumlu
tutum olusturma modelinden alinan puanlarin ortalamalarina bakildiginda, iizerinde
calisilan orneklemde yer alan katilimcilarin yaglarina goére olumlu tutum olusturma
modelleri arasinda énemli diizeyde anlamli bir farklilik olmadig1 (p=0,766> 0,05) sonucu

goriilmektedir.

Tablo 24°deki istatistiksel bulgular nitel olarak analiz edildiginde; egitim durumu
baglaminda olumlu tutum olusturma modelinden alinan puanlarin ortalamalarina
bakildiginda, tizerinde calisilan 6rneklemde yer alan katilimcilarin egitim durumlarina
gore olumlu tutum olusturma modelleri arasinda 6nemli diizeyde anlamli bir farklilik

olmadigi (p=0,507> 0,05) sonucu goriilmektedir.

Tablo 25°deki istatistiksel bulgular nitel olarak analiz edildiginde; medeni durum
baglaminda olumlu tutum olusturma modelinden alinan puanlarin ortalamalarina
bakildiginda, iizerinde ¢aligilan 6rneklemde yer alan katilimcilarin medeni durumlarina
gore olumlu tutum olusturma modelleri arasinda 6nemli diizeyde anlamli bir farklilik

olmadig1 (p=0,095> 0,05) sonucu goriilmektedir.

Tablo 21, Tablo 23, Tablo 24 ve Tablo 25’de ki sonuglara goére HCO hipotezinin kabul
edildigi goriilmektedir.

Tablo 26’da ki R Kare siitunundaki degerlerden bagimsiz degisken durumundaki “Sosyo
Kiiltiirel Ozellikler” bagimli degisken durumundaki “Olumlu Tutum Olusturma
degiskenine ait varyansin %17 oraninda agikladigini, diger bir ifade ile satin alma
davraniginin %17’sinin sosyo kiiltiirel 6zelliklere bagl oldugu goriilmektedir. ANOVA
tablosunun anlamlilik siitunundaki deger ise s6z konusu degiskenler arasindaki iligkinin
p=0,000 <0,01 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Katsay1

(Coefficients) tablosu ise, regresyon denklemi i¢in kullanilan regresyon katsayilarini ve
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bunlarin anlamhilik diizeyleri goriilmektedir. Ornegimizde sosyo kiiltiirel 6zellikler
degiskeninin katsayisi 0,417, denklemin sabit degeri ise 2,479°dur. Bu degerler Y = bX +
a denklemine yerlestirildiginde karsimiza; Y=0,417X + 2,479 esitligi ¢iktigi
goriilmektedir. Bu esitlik bize sosyo kiiltiirel 6zelliklerin alacagi degerlerin olumlu tutum
olusturmay1 nasil etkiledigi goriilmektedir. Tablo 28’de Pearson korelasyonu ifadesinin
karsisindaki 0,420 degeri “r” ile ifade edilir ve — 1 ile +1 arasinda bir deger alir. Burada
iligkinin yoniinii “r” nin isareti, derecesini ise katsaymin biiyiikliigii belirler. Tablodaki
0,420 degeri ile sosyo kiiltiirel 6zellikler ile olumlu tutum olusturma arasinda pozitif
dogrusal bir iliski oldugu sonucu goriilmektedir. HD1 hipotezinin kabul edildigi

gortilmektedir.

Arastirma; siitlii atistirmaliklarin tiiketicilerin olumlu tutum olusturmasina etkili oldugunu

ve bu olumlu tutumun da satin alma davranisina doniistiigiinii ortaya koymustur.

Bundan sonraki c¢alismalarda siitlii atistirmaliklarin satin alinmasma etki eden tiim

faktorler incelenebilir.

Arastirmada ortaya g¢ikan sonuglara gore siitli atistirmalik diriinlerine her gegen giin
tiikketiciler tarafindan gosterilen ilginin arttigini, bunda da iiriin iceriginde siit olmasinin

ciddi derecede etkili oldugunu sdyleyebiliriz.

Tiiketicilerin siitli atistirmaliklarin etiket bilgilerine ve besin degerlerine satin alma karari
vermeden dikkat ettikleri yine bu ¢aligmada incelenen konu basliklarindan biridir. Hangi

etiket bilgilerine dikkat ettikleri bundan sonra yapilacak ¢alismalarda incelenebilir.

Bu arasgtirmada gofret, ¢ikolata, kek ve cips gibi iriinler yerine siitlii atigtirmaliklarin
tercih edildigi ortaya konulmustur. Arastirmacilar; hangi yas gruplarmin bu
atisirmaliklart  daha fazla tercih ettigini bundan sonra yapilacak c¢aligmalarda

arastirilabilir.

Arastirmada siitlii atistirmaliklarin bol ¢esitli olmasi tercih sebebi oldugu ortaya
konulurken, hangi igerikteki siitlii atistirmaliklarin olumlu tutum olusturmada etkili

oldugu bundan sonraki ¢aligmalarda incelenebilir.

Artan siit fiyatlar, yakit ve dagitim giderleri dikkate alindiginda ireticilerin diger
atistirmaliklarla rekabet edebilmesi i¢in yeni stratejiler tizerinde g¢alismasi gerekmektedir.
Bunlarin baginda tiiketim merkezlerine yakin, siit maliyetinin diisiik oldugu lokasyonlar

tercih edilmelidir.

Ureticiler; {iriinlerin icerisinde daha az seker kullanarak, tamamen dogal iiriinlere
odaklandiklar taktirde okul kantinlerinde de tiriinleri satabilecekleri i¢in pazarlarim ciddi

anlamda biiyiitebilirler.
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e Bu calisma sadece Ankara ili sinirlarindaki belirli market ve tiiketicileri kapsamaktadir.
lleriki caligmalarda farkli bélgelerdeki tiiketici tutumlarmna yonelik —arastirmalar

yapilabilir.
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EK-1: SUTLU ATISTIRMALIKLARIN TUKETICILERIN OLUMLU TUTUMU
UZERINE ETKILERIi HAKKINDA ANKET CALISMASI

Siit doganin en eksiksiz ve belki de en faydali gidas1 olarak bilinmektedir. Bununla birlikte,
stitlin geleneksel rolii, bebeklerin beslenmesi i¢in oynadig: rolii ile ilgilidir. Ancak giliniimiizde
siitlin rolii geleneksel goriigiin 6tesinde oldukga genigletilmistir. Siit, memeli tiirlerinin herhangi bir
yeni dogan igin besin kaynagi degil, ayn1 zamanda g¢ocuklarin biiylimesi ve yetigkin insanlarin

beslenmesi i¢in bir kaynaktir.

Siit bu ozellikleri ile yiizyillardir insanin beslenmesi i¢in 6nemli kabul edilmektedir. Gida
endistrisinin gelismesi, insanlara yeni ve faydali iriinlerin iretilmesi kapsaminda siitlii
atistirmaliklart daha fazla {iretmekte ve giiniimiizde insanlar bu atistirmaliklar1 daha ¢ok
tiikketmektedir. Ustelik siit gibi faydali bir iiriiniin atistirmaliklarda kullanimi, bireyleri daha fazla
etkilemekte ve tiiketicilerinin olumlu davraniglari iizerinde etki gdstermektedir. Bu caligsmada siitlii
atistirmaliklarin  tiiketicilerin = olumlu davraniglar1t lizerinde etkisi hakkinda arastiriima

yapilmaktadir.

Bu dogrultuda asagida verilen sorulara yanit aranacaktir:

Bu ankette cevaplayacaginiz sorulara 5 sekilde cevap verebilirsiniz.

KESINLIKLE KATILMIYORUM,; diyorsamz 1 yazan kutucuga (X) isareti koyunuz

KATILMIYORUM; diyorsaniz 2 yazan kutucuga (X) isareti koyunuz

KARARSIZIM; diyorsaniz 3 yazan kutucuga (X) isareti koyunuz

KATILIYORUM; diyorsaniz 4 yazan kutucuga (X) isareti koyunuz

KESINLIKLE KATILIYORUM,; diyorsaniz 5 yazan kutucuga (X) isareti koyunuz.



KIiSISEL BILGILER

1. CINSIYETINiZ

A) ERKEK () B.) KADIN ()
2. YASINIZ

A)18-25 () | B)26-34 () [C)3544 ()
D.) 45-54 () | E) 55+ ()

3. EGITIM DURUMUNUZ

A.) ILKOKUL () | B)ORTAOKUL () C.) LISE ()

D.) YUKSEKOKUL ( ) | E.) UNIVERSITE ( ) F.) YUKSEK LISANS VE USTU ()
4. MEDENI DURUMUNUZ

A) EVLI () B.) BEKAR () C.) BOSANMIS ( )

SUTLU ATISTIRMALIKLARIN NIiTELIiKLERI
(OZELLIKLERI)

1)) Sitli atistirmaliklarin besin degerini goz Oniinde bulundurur ve

etiket bilgilerini okurum

2.) Siitli atistirmaliklarin 6zel pratik paketi ve siirprizleriyle ¢ocuklar

icin eglenceli oldugunu diigiiniiyorum

3.) Sitli atistrmaliklarin, mevsiminde toplanan meyvelerden ve
iilkemizin kdy ve ciftliklerinden toplanan siitlerden yapildigini

diisiiniiyorum

4.) Sitli atistirmalik  {irinlerinin - ambalajinda  zararsiz ambalaj

kullanimina dikkat edildigini diisiiniiyorum

5.) Yiiksek kalori igeren ancak besin igerigi diisiik gofret, ¢ikolata, kek

ve cips gibi abur cuburlar yerine siitlii atigtirmaliklar tercih ederim

SOSYO-KULTUREL OZELLIKLER

6.) Diizenli olarak satin aldigim siitlii atigtirmalik iriinlerinin fiyatinda

degisiklik oldugunda fark ederim

7.) Sitli atistirmalik driinlerinin reklamlarinda uzman kisilerin yer

almasi daha ¢ok dikkatimi ¢eker

8.) Uzman tavsiyesi aldigim siitlii atistirmaliklara aligveris listemde yer

veririm

9.) Insanlarin siitlii atistirmaliklar hakkinda soylediklerinden etkilenirim

10.) Kullandigim siitlii atistirmaliklar sosyal gevreme tavsiye ederim

11.) Siitlii atistirmaliklar satin almada es dost ve akrabalarin etkisi vardir
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OLUMLU TUTUM OLUSTURMA

12.) Sitli  atistirmaliklarn  istedigimiz  her yerde kolaylikla
bulabilecek olmam siitlii atistirmaliklar1 tercih etmemde olumlu rol

oynar.

13.) Siitli atistirmaliklarin bol gesitli olmasi, stitlii atistirmaliklari

tercih etmemde olumlu rol oynar

14.) Sitli  atisirmaliklarin - fiyatlarinin - uygun  olmast  siitli

atistirmaliklar: tercih etmemde olumlu rol oynar

15.) Sitli atistirmaliklarin besleyici ve doyurucu olmasi siitli

atistirmaliklari tercih etmemde olumlu rol oynar

16.) Sitlii atisrmaliklar {iriinlerinde meyve kullaniliyor olmast

stitlii atistirmaliklart tercih etmemde olumlu rol oynar

SATIN ALMA DAVRANISLARI

17.) Sitli atistirmaliklar satin almada o trtinle ilgili yapilan reklam

ve kampanyalarin etkisi vardir

18.) Siitlii atistirmaliklar satin almada ambalaj ve tasariminin etkisi

vardir

19.) Sitli atistrmaliklar satin  almada magazanin {iriinleri

sunmasinin etkisi vardir

20.) Sutlii atigirmalik tirtinlerinin tiretim ve son kullanma tarihini,

dayanikliligin1 géz 6niinde bulundururum

21.) Sitli atistirmaliklart satin almamda {irtinlerin  sogutucuda

olmasina dikkat ederim

22.) Sitli atistirmaliklart satin almamda magaza i¢i atmosfere
dikkat ederim

23.) Sitli atigirmaliklarin kasa 6ntinde (sogutucu disinda)

satilmas1 durumunda iirlin alim1 yapmam
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