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Sanhurfa I Tiiketicilerinin Demografik Ozelliklerinin Organik
Gidaya Odeme Istekliligi Uzerindeki Etkisinin Arastiriimasi

Investigation of the Effect of Demographic Characteristics of the Consumers in
Sanlwurfa on their Willingness to Pay for Organic Food

OZET

Bu c¢alisma tiiketicilerin demografik 06zelliklerinin organik gidalar igin &deme istekliligi
(willingness to pay-WTP) iizerindeki etkisini incelemeyi amaglamaktadir. Bu gercevede
caligmaya veri saglamak amaciyla 2022 yilinin Agustos ve Eyliil aylarinda Sanlurfa’da yasayan
350 tiiketicinin katilimi ile bir anket uygulamasi gerceklestirilmigtir. Anket formu belirtilen
tercih yaklagimlarindan kosullu degerleme yontemine gore hazirlanmigtir. Ayrica 6deme
istekliligine iliskin degeri ortaya ¢ikarmak igin ¢ift-sinirli ikili secim formati tercih edilmistir.
Analizler sonucunda organik olmayan gidaya kiyasla organik gida icin ortalama &deme
istekliliginin  %58,9 oldugu tespit edilmistir. Ayrica cinsiyetin organik gida i¢in &deme
istekliliginde etkisi olmadigi sonucuna ulasilmigtir. Bunun yaninda tiiketicinin yasi, medeni
hali, geliri ve egitim diizeyi 6demek istekliligini etkilemektedir. Buna gore sonuglar genglerin,
evli olanlarin, yiiksek gelire sahip ve egitimli olan bireylerin organik gida i¢in daha fazla prim
o0demeye istekli oldugunu gostermektedir. Demografik ozelliklerin farkli kategorilerine gore
yapilan hesaplamalarda, 18-29 yag araliginda, {iniversite mezunu, evli ve 15.000 TL iistii gelire
sahip olanlar en yiiksek O0deme istekliligine sahip tiiketici profilini olusturmaktadir. Bu
ozelliklere sahip bir tiiketicinin organik gida i¢in 6deme istekliligi %81 olarak hesaplanmigtir.

Anahtar Kelimeler: Organik Gida, Tiiketici Davranisi, Odeme Istekliligi, Kosullu Degerleme
Yéntemi, Cift-Smirh Ikili Segim.

ABSTRACT

This study aims to examine the effect of consumers' demographic characteristics on their
willingness to pay (WTP) for organic foods. In this context, a survey was conducted with the
participation of 350 consumers living in Sanliurfa in August and September of 2022 in order to
provide data for the study. The questionnaire form was prepared according to the contingent
valuation method, which is one of the stated preference approaches. In addition, a double-
bounded dichotomous choice format was preferred to reveal the value of willingness to pay. As
a result of the analysis, it was determined that the average willingness to pay for organic food
compared to non-organic food was 58.9%. In addition, it was concluded that gender had no
effect on willingness to pay for organic food. But, the age, marital status, income and education
level of the consumer affect their willingness to pay. Accordingly, the results show that young,
married, high-income and educated individuals are willing to pay more premiums for organic
food. In the calculations made according to different categories of demographic characteristics,
those aged between 18-29, university graduates, married and those with an income of over
15,000 TL constitute the consumer profile with the highest willingness to pay. The willingness
of a consumer with these characteristics to pay for organic food was calculated as 81%.

Keywords: Organic Food, Consumer Behaviour, Willingness to pay (WTP), Contingent
Valuation Method (CVM), Double-Bounded Dichotomous Choice
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Son yillarda kiiresel capta istikrarli bir sekilde biiyliyen organik gida pazar1 2020°de o zamana kadarki en
ylksek biiyiimeyi gostererek 129 milyar dolara ulasmistir. Her ne kadar bu artis Covid-19 salgminin
tiiketicilerin organik gidalara olan ilgisini arttirmasiyla gerceklesse de (Sahota, 2022), salginin ardindan
tiiketicilerin koruyucu saglik 6nlemi olarak daha fazla organik {irlin satin almaya baslamasiyla organik gida
endiistrisinde bir paradigma kaymasi yasanmustir. Zihniyetteki bu degisimin, organik gida pazarinin
gelecekteki biiyiimesini desteklemeye devam etmesi beklenmektedir. Nitekim 2021°de 168,5 milyar dolar olan
kiiresel pazar biiyiikliigiiniin 2030°da 484 milyar dolara ulasacagi tahmin edilmektedir (Research Dive, 2022).

Organik gidalar, suni kimyasal giibreler, herbisitler ve bocek ilaclari, antibiyotikler ve genetigi degistirilmis
organizmalar icermeyen tiim dogal gida maddeleridir (Gad Mohsen ve Dacko, 2013). Daha basit bir ifadeyle
organik gidalar igeriginde herhangi bir koruyucu veya kimyasal barindirmayan iiriinlerdir. Ayni zaman
cevreye ve dogal kaynaklara olan tahribati en aza indiren, saglikli ve stirdiirtilebilir bir tiikketimi simgeler.
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Organik gidayla ilgili literatlire bakildiginda ¢alismalarin daha ¢ok tiiketici tutumlari ve satin alma davraniglar
tizerine odaklandig1r goriilmektedir (Chen, 2007; Nasir ve Karakaya, 2014; Eberle, Sperandio Milan,
Borchardt, Medeiros Pereira ve Paula Graciola, 2022). Calismalar incelendiginde organik gida satin
almada/tiiketmede temel itici giiciin saglik bilinci oldugu 6n plana ¢ikmaktadir (Hughner, McDonagh,
Prothero, Shultz 1l ve Stanton, 2007; Chen, 2009; Rana ve Paul, 2020). Ayrica, ¢evresel kaygi (Schifferstein
ve Oude Ophuis, 1998; Cabuk, Tanrikulu ve Gelibolu, 2014) , gida giivenligi (Michaelidou ve Hassan, 2008;
Hsu, Chang ve Lin, 2016), kalite (Magnusson, Arvola, Koivisto Hursti, Aberg ve Sjodén, 2001; De Toni,
Eberle, Larentis ve Milan, 2018) gibi faktorler tiiketicilerin organik gida satin almalarinin ana nedenleri
arasinda gorilmektedir.

Organik gidalarin organik olmayan alternatiflerine gore sagladig1 faydalar beraberinde ek bir maliyeti de
getirmektedir. Bu sebeple organik gidalar daha pahali gidalardir (Gschwandtner, 2018). Yapilan gesitli
arastirmalar da yliksek fiyatin ve bunun yaninda sinirli mevcudiyet ve giivensizlik gibi faktorlerin organik gida
tiiketiminin 6niindeki baslica engeller oldugunu gostermektedir (Padel ve Foster, 2005; Hughner ve digerleri,
2007; Johnstone ve Tan, 2015; Rédiger ve Hamm, 2015). Bunun yaninda yiiksek fiyat ve sinirlh mevcudiyete
ragmen tiiketiciler organik gidalara organik olmayan muadillerine kiyasla daha fazla deger verme
egilimindedir (Suciu, Ferrari ve Trevisan, 2019; Katt ve Meixner, 2020). Ayn1 zamanda birgok calismada
gostermektedir ki tiiketiciler organik gidalara daha yiiksek bir fiyat ddemeye isteklidir (Rana ve Paul, 2017).

Katt ve Meixner’in (2020) ¢esitli arastirmalardan elde ettigi tespitlere gore, tiiketicilerin organik gidaya
yonelik 6deme isteklilikleri bircok faktdrden etkilenmekle birlikte 6zellikle cevre ve saglikla ilgili tiiketici
deger ve tutumlarmin nerdeyse her zaman 6deme istekliligini olumlu etkiledigi sonucuna varilmistir. Bunun
yanin tiiketicilerin demografik ozelliklerinin 6deme istekliligi {izerindeki etkisi konusunda ise g¢eliskili
sonugclar elde edilmistir (Rodiger ve Hamm, 2015; Waldrop ve McCluskey, 2019; Katt ve Meixner, 2020).

Organik gidalara yonelik 6deme istekliliginde diger dnemli bir konu da tiiketicilerin organik gidalara fazladan
ne kadar 6demeye raz1 olduklari ile ilgilidir. Bir¢ok ¢alisma, tiiketicilerin 6demeye razi olduklar fiyat primini
tahmin etmistir. Kuzey Amerikali ve Avrupali aragtirmacilar, tiiketicilerin genellikle organik tirtinler igin %10
ile %40 arasinda bir prim 6demeye istekli olduklari konusunda hemfikir (Sriwaranun, Gan, Lee ve Cohen,
2015; Vapa-Tankosi¢, Ignjatijevi¢, Kranjac, Leki¢ ve Prodanovi¢, 2018). Bu konuda gesitli tilkelerde yapilan
calismalar mevcuttur. Ornegin Gschwandtner (2018) Ingiltere’de, Kim, Suwunnamek ve Toyoda (2008)
Japonyo’da, Urefia, Bernabéu ve Olmeda (2008) ise Ispanya’da tiiketicilerin organik gidalara yaklasik %10
daha fazla 6demeye razi olduklarini tespit etmistir. Boys, Willis ve Carpio (2014) Dominikli tiiketicilerde bu
oranin %17,5, Hamzaoui-Essoussi ve Zahaf (2012) Kanadali tiiketicilerde yaklasik %45, (Aryal, Chaudhary,
Pandit ve Sharma (2009) Nepalli tiiketicilerde ortalama %30, Chinnici, D’ Amico ve Pecorino (2002) italyan
tiiketicilerde %20-30 oldugunu tespit etmislerdir. Plassmann-Weidauer ise 2011 yilinda Almanya’da yaptiklari
caligmalarinda tiiketicilerin fiilen 6dedikleri primin, satin almadan once belirttikleri %45-53 arasindaki 6deme
istekliligi oranindan daha yiiksek oldugunu tespit etmislerdir (Aschemann-Witzel ve Zielke, 2017). Ayrica
Turco 2002 yilindaki ¢aligmasinda tilkeye bagl olarak %10'dan %100'e kadar degisen organik fiyat primleri
oldugunu belirtmistir (Yiridoe, Bonti-Ankomah ve Martin, 2005).

Tiirkiye’de organik gidalara yonelik 6deme istekliligi ile yapilan ¢aligmalara bakildiginda, Akgiingdr, Miran
ve Abay 2001 yilinda yaptiklar ¢alismada Tiirk tiiketicilerin organik etiketleri {irlinler ig¢in %10’a varan prim
O0demeye istekli olduklarini, 2010 yilinda yaptiklar1 ¢aligmada ise O0deme istekliliginin %36 oldugunu
belirtmislerdir (Akglingér, Miran ve Abay, 2010). Baska bir ¢calismada ise tiiketicilerin organik yumurtaya
yumurta bagina 0,76 TL daha fazla 6demeye razi oldugu tespit edilmistir (Giiney ve Giraldo, 2019).

Daha 6nce ifade edildigi gibi, her ne kadar tiiketicilerin demografik 6zelliklerinin 6deme istekliligi tizerindeki
etkisi konusunda sonuglar ¢eliskili olsa da, cinsiyet, yas, egitim ve gelir gibi faktorler tipik bir organik gida
tiiketicisinin demografisinin ne oldugunu anlamada 6nemlidir. Bu faktorler ayn1 zamanda organik gidaya
yonelik 6deme istekliligi konusunda yapilan ¢alismalarin ¢ogunda incelenmistir (Waldrop ve McCluskey,
2019; Katt ve Meixner, 2020). Buradan hareketle bu ¢alisma tiiketicilerin demografik 6zelliklerinin organik
gidalar i¢in 6deme istekliligi (willingness to pay-WTP) iizerindeki etkisini incelemeyi amaglamaktadir.

KAVRAMSAL CERCEVE ve HIPOTEZ GELISTIRME

Fiyat, pazarlamada hem kurumsal uygulamalarda hem de tiiketici satin alma kararlarinda onemli bir
degiskendir. Satis hacimlerine, marjlara ve iriin konumlandirmaya katkida bulunur. Bu nedenle tiiketicinin
fiyat algisim degerlendirmek onemlidir (Le Gall-Ely, 2009). Aym1 zamanda fiyat tiiketicilerin bir iriini
degerlendirmesinde 6nemli ve karmasik bir rol oynar. Bir yandan, tiiketicilerin aligveriste feda etmesi gereken
para miktarii temsil eden bir maliyet olarak goriiliirken, diger yandan genellikle bir kalite sinyali olarak
algilanir (Marian, Chrysochou, Krystallis ve Thggersen, 2014). Bu agidan bakildiginda tiiketiciler, tiriiniin
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fiyatinin kalitesiyle olumlu bir sekilde iligkili olduguna inandiklarinda, yiiksek bir fiyat olumlu olarak
algilanabilir (Lichtenstein, Ridgway ve Netemeyer, 1993). Organik gidalar s6z konusu oldugunda da, fiyatlar
genellikle organik olmayanlara gore daha yliksektir. Aym1 zamanda tliketicilerde daha yiiksek bir kalite
beklentisine sahiptir (Marian ve digerleri, 2014) ve yiiksek kalite i¢in bir prim 6demeye isteklilik
gostermektedir (Katt ve Meixner, 2020).

Organik gidalar i¢in 6deme istekliligi bir miisterinin organik bir gida iiriinii satin almak i¢in 6demeye veya
feda etmeye razi olacagr maksimum miktar olarak tanimlanir. Ayni zamanda, tiiketicinin karsilastirilabilir bir
konvansiyonel iriin igin talep edilen fiyatin iizerinde, organik bir iriin igin ddeyecegi ek fiyat1 6lger (Ghali,
2020).

Pazarlama alaninda tiiketicilerin tepkilerine gore fiyat belirlemek i¢in kullanilan birgok yontem vardir (Le
Gall-Ely, 2009). Bu yontemlerle ilgili farkli siniflandirma 6nerileri olmakla beraber genel olarak iki kategoriye
ayirmak mimkiindiir. Bunlar belirlenen ve belirtilen tercih yontemleridir (Breidert, Hahsler ve Reutterer,
2006; Katt ve Meixner, 2020).

Belirlenen tercih yontemlerinde 6deme istekliligi pazar verilerinden veya deneyler (laboratuvar ve saha
deneyleri, deneysel miizayedeler) yoluyla elde edilen verilerden ortaya ¢ikarilir. Pazar verilerinin analizinde,
gercek hayattaki gercek tiiketici satin alimlarina ait verilerdir ve 6ncelikle fiyat-tepki davranigini analiz etmek
icin kullanilir (Katt ve Meixner, 2020). Laboratuvar deneylerinde, satin alma davranisi tipik olarak deneklere
bir miktar para verilerek ve onlardan parayi belirli bir mal se¢cimine harcamalari istenerek simiile edilir. Saha
deneyleri ise gergek diinyadaki bir aligveris ortaminda gerceklestirilir. Saha deneyleri genellikle s6zde test
pazarlart seklinde yapilir. Farkli test pazarlarinda fiyatlar sistematik olarak degisir ve tiiketicilerin tepkileri
analiz edilir (Breidert ve digerleri, 2006). Deneysel miizayedelerde ise en siklikla kullanilan yontemler Becker,
DeGroot ve Marshak Cekilisi (BDM) ve Vickrey Miizayedeleri’dir (Katt ve Meixner, 2020). BDM
yonteminde her katilime1, sunulan iiriin i¢in bir maksimum fiyat belirler ve nihai satis fiyat1 rastgele belirlenir.
Rastgele cekilen fiyat, belirtilen 6deme istekliliginden diisiik veya esitse, katilimer iiriinii rastgele belirlenen
fiyattan satin almalidir. Aksi takdirde katilimer driini satin alamamaktadir (Le Gall-Ely, 2009). Vickrey
Miizayedeleri’'nde ise ddeme isteklilikleri kapali bir zarf i¢inde sunulmaktadir. En yiiksek teklifi veren
miizayedeyi kazanirken {iriine en yiiksek ikinci teklifin fiyatini1 6der (Vickrey, 1961).

Belirtilen tercih yontemleri anket tabanli tekniklerdir. Bu yontemde verileri toplamak i¢in dogrudan ve dolayli
anketler mevcuttur. Dogrudan anketler uzman goriisleri ve tiiketici anketleridir. Genellikle satis veya
pazarlama miidiirleri, miisterilerin 6deme istekliligini tahmin etmede uzman olarak hizmet eder. Satig
temsilcileri, dogrudan pazarda ve tiiketicilerle yakin iligki iginde calistiklar1 i¢in pazardaki rekabet¢i yapinin
ve tiiketici ihtiyaglarindaki egilimlerin farkindadirlar (Breidert ve digerleri, 2006). Dolayli anketler ise
konjoint analizi, ayrik secim analizi ve kosullu degerleme (bazen dogrudan anketleri de kullanabilmekte)
yonteminden olusur (Katt ve Meixner, 2020). Konjoint analizi {iriin 6zelliklerinin sistematik varyasyonlari
yoluyla bireylerin tercih yapilarini 6lgmek i¢in kullanilan bir tekniktir. Katilimeiya, fiyatta dahil olmak {izere
bir dizi {irlin profili sunulur ve bunlar1 tercih derecesine gore sirasini belirterek diizenler. Bu tercihler, farkl
Ozellik diizeylerinin goreli katkilar1 hakkinda g¢ikarimlarda bulunmak i¢in kullanilir (Breidert ve digerleri,
2006). Aym zaman bu oOzelliklerin ne derecede ddeme istekliligi olusturdugu katilimcilarin alternatifleri
degerlendirmelerinden ¢ikarilir veya para toplami olarak bagimli bir degisken seklinde ortaya cikar
(Wertenbroch ve Skiera, 2002). Ayrik se¢im analizi, se¢ime dayali konjoint analizi olarak da bilinir. Bu
yontemde katilimeilar farkli iiriin profilleri arasinda siralama yapmak yerine gergek bir satin alma kararina ¢ok
benzeyen se¢im yaparlar. Ayrica bu yontemde sunulan {iriin profilleri katilimcinin kriterlerine uymadiginda
se¢im yapmamasina da imkan vermektedir (Sichtmann, Wilken ve Diamantopoulos, 2011). Kosullu degerleme
yontemi ise Uriinlerin algilanan degerlerini ortaya ¢ikarmak i¢in kullanilmaktadir. Geleneksel olarak kamu
mallarina deger vermek icin kullanilan kosullu degerleme yontemi tiiketicinin 6deme istekliligini tahmin
etmede de popiiler hala gelmistir. Ayrica organik gida igin 6deme istekliliginde siklikla kullanilmaktadir (Katt
ve Meixner, 2020). Bu yontemde katilimcilarin 6deme istekliligini ortaya ¢ikarmada agik uglu, teklif verme
oyunu, 6deme karti, tek sinirli ikili secim ve ¢ift sinirli ikili se¢cim formatlar kullanilmaktadir.

Bu caligmada da organik gidalar i¢in 6deme istekliligi belirlemek amaciyla aragtirmanin amacina uygun olarak
kosullu degerleme yontemi benimsenmigtir.

Tek-sinirli ikili se¢im ve ¢ift-sinirl ikili se¢im en sik kullanilan kosullu degerleme yaklasimlaridir. Ancak ¢ift-
siirlt ikili se¢im tek-sinirlt ikili se¢im formatindan daha verimlidir. (Waldrop ve McCluskey, 2019). Bu
amagla katilhmcilarin 6deme istekliligi hakkinda daha fazla bilgi elde edildiginden bu ¢alisma da ¢ift sinirlh
ikili se¢cim formati tercih edilmistir.
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Organik gida i¢in 0deme istekliligi ile ilgili yapilan ¢alismalarda tiiketicilerin demografik &zelliklerinin
siklikla incelendigi daha oncede ifade edilmisti. Bu ¢alismada tiiketicilerin cinsiyet, yas, medeni hal, gelir ve
egitim gibi demografik 6zelliklerinin organik gida i¢in daha fazla 6deme isteginde etkili olup olmadig: iizerine
kurgulanmustir.

Organik gidalar ile demografik 6zellikleri iliskilendiren c¢alismalara bakildiginda geligkili sonuglara ragmen
organik gida satin alma olasilig1 yiiksek olanlarin daha gen¢ yas gruplarinda, yiiksek egitim ve gelir
diizeyindeki ¢ocuklu kadinlardir seklinde bir profil ortaya g¢ikmaktadir (Govindasamy ve lItalia, 1999;
Canarslan ve Uz, 2019).

Literatiir incelendiginde tipi bir organik gida alicisinin kadin oldugu konusunda bir fikir birligi oldugunu
sOylemek mimkiindiir (Krystallis ve Chryssohoidis, 2005). Yapilan bazi ¢aligmalarda kadinlarin organik gida
icin daha fazla 6demeye istekli oldugunu gostermektedir (Davies, Titterington ve Cochrane, 1995; Lockie,
Lyons, Lawrence ve Grice, 2004; Van Loo, Caputo, Nayga, Meullenet ve Ricke, 2011; Haghjou, Hayati,
Pishbahar, Mohammad Rezaei ve Dashti, 2013). Bu bulgulardan yola ¢ikarak kadin tiiketicilerin organik gida
icin daha fazla 6deme istekliligi gostermeleri beklenmektedir.

H1: Kadm olmanin organik gida i¢in 6deme istekliligi {izerinde pozitif etkisi vardir.

“Organik gida tercihinde varlikli yash tiiketicilerde saglik bilinci 6n plandayken genc tiiketicilerde cevre
bilinci ve yasam tarzi 6n plana ¢ikmaktadir” (Ustaahmetoglu ve Toklu, 2015). Ancak, daha yeni bir trend
oldugu i¢in, geng bir neslin ¢evre yonetimi, saglik ve hayvan refahi1 gibi konularla daha fazla ilgilenmesi
makul goriinmektedir (Schott ve Bernard, 2015). Ayni1 zamanda yapilan bazi ¢alismalar organik satin alma
davranisi ile yas arasinda negatif iligki oldugunu ifade etmektedir (Yiridoe ve digerleri, 2005). Yapilan bazi
caligmalarda genglerin organik gida i¢in daha fazla 6demeye istekli oldugunu gostermektedir (Govindasamy
ve ltalia, 1999; Loureiro ve Hine, 2002; Schott ve Bernard, 2015). Bu bulgulardan yola ¢ikarak geng
tiiketicilerin organik gida i¢in daha fazla 6deme istekliligi gostermeleri beklenmektedir.

H2: Geng olmanin organik gida i¢in 6deme istekliligi tizerinde pozitif etkisi vardir.

Genel algi, evli hanelerin organik gida satin alma olasiliginin daha yiiksek oldugu yoniindedir (Dimitri ve
Dettmann, 2012). Yapilan bazi ¢alismalarda evli tiiketicilerin organik gida i¢in daha fazla 6deme istekliliginde
oldugunu gostermektedir (Botonaki, Polymeros, Tsakiridou ve Mattas, 2006; Haghjou ve digerleri, 2013).

H3: Evli olmanin organik gida i¢in 6deme istekliligi {izerinde pozitif etkisi vardir.

Tiiketici gelirinin organik gida i¢in 6deme istekliligine etkisi cinsiyet, yas ve medeni hal ile kiyaslandiginda en
az celiskiyi gostermektedir (Rodiger ve Hamm, 2015). Yapilan bazi ¢alismalarda yiiksek gelire sahip olanlarin
organik gida i¢in daha fazla 6demeye istekli oldugunu gostermektedir (Govindasamy ve Italia, 1999; Van Loo
ve digerleri, 2011; Boys ve digerleri, 2014; Sriwaranun ve digerleri, 2015).

H4: yiiksek gelire sahip olmanin organik gida i¢in 6deme istekliligi lizerinde pozitif etkisi vardir.

Organik gidalarla ilgili yapilan ¢aligmalarda egitim degiskeni genellikle tutarli sonuglar vermektedir (Dimitri
ve Dettmann, 2012). lyi egitimli kisilerin, daha sik organik iiriin aldiklar1 yoniinde bir literatiir olusmaktadir
(Canarslan ve Uz, 2019). Ayni zamanda yapilan ¢alismalar yiiksek egitimli kisilerin organik gidalar i¢in daha
fazla para 6demeye daha istekli oldugu gostermektedir (Govindasamy ve Italia, 1999; Magnusson ve digerleri,
2001; Vapa-Tankosi¢ ve digerleri, 2018). Bu bulgulardan yola ¢ikarak egitimli tiiketicilerin organik gida i¢in
daha fazla 6deme istekliligi gostermeleri beklenmektedir.

HS5: yiiksek egitime sahip olmanin organik gida i¢in 6deme istekliligi iizerinde pozitif etkisi vardir.
YONTEM

Aragtirma kapsaminda calisma verisi Sanliurfa kent merkezinde anketorler tarafindan yiiz ylize goriisme
yoluyla toplanmistir. Bu sekilde toplamda 350 kisiye ulasilmistir. Anket uygulamasi 2022 yilinin Agustos ve
Eyliil aylarinda gerceklestirilmistir.

Calisma verisi toplamak amaciyla tasarlanan anket iki boliimde olusmaktadir. ilk béliimde cevaplayicilarin
demografik Ozelliklerini tespit etmek amaciyla cinsiyet, yas, medeni hal, gelir ve egitime iligkin sorular
yoneltilmistir. ikinci béliimde ise cevaplayicilara organik olmayan bir iiriin yerine organik bir gida iiriinii satin
almak icin %X daha fazla 6der miydiniz? Seklinde bir soru yoneltilmistir. Cevaplayicidan soruya evet veya
hayir olarak cevap vermesi istenmistir. Burada %X %20, %40, %60 ve %80 oranlarini temsil etmektedir. Bu
oranlar ilk teklifleri olusturmakta ve cevaplayicilar arasinda rastgele ve dengeli bir sekilde dagitilmistir. Yani
87 cevaplayiciya ilk teklif olarak %20 orani, 86 cevaplayiciya ilk teklif olarak %40 orani, 89 cevaplayiciya ilk
teklif olarak %60 oran1 ve 88 cevaplayiciya ilk teklif olarak %80 orami yoneltilmistir. Cift smirlt modelde
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ikinci teklif ilk teklife verilen cevaba gore sunulmaktadir. Ilk teklife verilen cevap evet ise, cevaplayiciya ilk
tekliften daha yiiksek ikinci teklif sorulur. Ilk teklife verilen cevap hayir ise, cevaplayiciya ilk tekliften daha
diistik ikinci teklif sorulur. Daha agiklayici olacag diislincesi ile tekliflere senaryolar sekil 1°de yer alan teklif
semasinda verilmistir.

[k teklif — %20 %40 %60 %80
Evef/hﬁr EVE?/E?II‘ EvetA/Eﬁr EVE?/E?II‘
Tkinci teklif — %4& %1% %60 %20 %80 %40 %100 %60
Evet Hayir Evet Hay1r Evet Hay1r Evet Hayir
Ornek 87 86 89 88

Sekil 1: Teklif Semasi
Kaynak: Yazar tarafindan tretilmistir.

Ik teklif miktar1 t1, ikinci teklif miktar1 t? olarak kodladigimizda her bir cevaplayici asagida yer alan 4
kategoriden birinde olacaktir (Lopez-Feldman, 2012):

1. Katilimer birince teklife evet, daha yiiksek olan ikinci teklife de evet yanitini verirse “EE” ile gosterilir. Bu
durumda 8deme istekliligi t? < Ol < oo araliginda yer alir.

2. Katilimer birince teklife evet, daha yiiksek olan ikinci teklife de hayir yanitin1 verirse “EH” ile gosterilir.
Bu durumda t?> t! olur ardindan ddeme istekliligi t* < Ol < t? araliginda yer alir.

3. Katilimei birince teklife hayir, daha disiik olan ikinci teklife de evet yanitini verirse “HE” ile gosterilir. Bu
durumda t2< t? olur ardindan 6deme istekliligi t? < OI < t! arah@inda yer alir.

4. Katilimei birince teklife hayir, daha diisiik olan ikinci teklife de hayir yanitin1 verirse “HH” ile gosterilir.
Bu durumda 8deme istekliligi 0 < OI < t? araliginda yer alir.

Son olarak uygulanan anket sonucu elde edilen verilerde ¢ift sinirlt modeli olusturmak ve édeme istekliligi
ilgili degerlendirmeleri yapmak i¢cin STATA programinda doubleb ve nlcom komutlar1 kullanilmastir.

BULGULAR

Ik olarak tablo 1°de cinsiyet, yas, medeni durum, gelir ve egitim olmak iizere 350 katilimcinin demografik
ozelliklerine ait bilgiler verilmistir. Toplam 350 katilimcinin %31,4’1 kadin, %68,6’s1 ise erkektir. Yas
dagilimma bakildiginda en az katilimin 19-29 (%10,9) ve 60 ve lizeri (%17,4) yas gruplarinda oldugu
goriilmektedir. Diger yas gruplarinda ise dengeli bir dagilim vardir. Katilimeilarin %30,3’0 bekarken,
%69,7’si ise evlidir. Gelire iliskin dagilimda ise 5500 TL alt1 (%8) ve 15000 TL iistii (%14,4) gelir gruplarinda
katilim az iken diger gelir gruplarinda katilimin daha yogun oldugu goriilmektedir. Son olarak katilimeilarin
%78,6’s1 tiniversite mezunu iken, %21,4’1i ise daha diigiik egitim diizeyine sahiptir.

Tablo 1: Demografik Ozellikler

Cinsiyet Frekans Yiizde Medeni Hal Frekans Yiizde
Kadn 110 31,4 Bekar 106 30,3
Erkek 240 68,6 Evli 244 69,7
Yas Frekans Yiizde Gelir Frekans Yiizde
18-29 38 10,9 5500 TL altt 28 8,0
30-39 86 24,6 5500-10000 TL 134 383
40-49 85 24,3 10001-15000 TL 141 40,3
50-59 80 22,9 15000 TL tistii 47 13,4
60 ve tizeri 61 17,4
Egitim Frekans Yiizde Toplam Frekans Yiizde
Universite alt1 75 21,4
Universite 275 78,6 350 100,0

Tablo 2’de ¢ift-sinirli 6deme istekliligi yanitlarinin dagilimlar1 yer almaktadir. Burada ilk goézlemlenen,
beklendigi gibi teklif miktar1 arttikga 6deme istekliligi ile ilgili olumlu yanitlarinda azalmasidir. Tekliflere
iligkin dagilama bakildiginda en yiiksek degerin (%56,8) ilk teklif olarak %80, ardindan daha diisiik %60
oramindaki tekliflere hayir-hayir yanitini verenler olusturmaktadir. Ikinci en yiiksek degeri (56,3) ise ilk teklif
olarak %20, ardindan daha yiiksek %40 oranindaki tekliflere evet-evet yanitin1 verenler olusturmaktadir.
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Tablo 2: Cift-Smirli Modelde Yanitlarin Dagilimi

Teklif oranlari )
. Ikinci teklif Odeme istekliligi yanitlarin dagilim
11k teklif Daha yiiksek Daha diisiik Evet-Evet Evet-Hayir Hayir-Evet Hayir-Hayir Toplam
49 30 7 1 87
0, 0, 0,
1620 A0 10 (56,3) (345) 80) (L2) (100,0)
31 16 36 3 86
0, 0, 0,
%40 /060 %20 (36.0) (18.6) (41,9) (3.5) (100,0)
31 10 37 11 89
0 ) 0
%60 %80 %40 (34,8) (11,2) (41,6) (12,4) (100,0)
14 5 19 50 88
0 0 0
1080 /o100 1060 (159) 5.7) (2L6) (56.8) (100,0)

Parantez i¢inde yiizde degerleri verilmistir.

Tablo 3’te ilk olarak kontrol degiskenleri olmadan hesaplanan 6deme istekliligi degeri verilmistir. Kontrol
degiskenleri olmadan hesaplanan ortalama ddeme istekliligi 0,569°dur. Bu deger organik olmayanlara kiyasla
organik gidalar i¢in ortalama 6deme istekliliginin %56,9 oldugu anlamina gelmektedir.

Tablo 3: Kontrol Degiskenler Olmadan Odeme istekliligi

Katsay1 Std. Hata z p>|z| %95 Giiven Arahgi
Sabit 0,569 0,018 31,870 0,000 0,534 0,604

Log likelihood = -436.47459, n 350

Organik gida i¢in 6deme istekliligi lizerinde hangi degiskenlerin etkili oldugunu gérmek amaciyla tablo 4’te
aciklayici degiskenler modele dahil edilerek doubleb komutu yeniden galistirilmagtir.

Tablo 4: Aciklayic: Degiskenler Dahil Odeme Istekliligi Modeli

Katsay1 Std. Hata z p>|z| %95 Giiven Arahgi
Cinsiyet -0,029 0,040 -0,720 0,469 -0,107 0,049
Yas -0,031 0,014 -2,180 0,029 -0,059 -0,003
Medeni hal 0,117 0,041 2,860 0,004 0,037 0,198
Gelir 0,071 0,022 3,210 0,001 0,028 0,115
Egitim 0,107 0,042 2,540 0,011 0,024 0,190
Sabit 0,336 0,074 4,570 0,000 0,192 0,480

Log likelihood = -436,47459, n 350, Wald ¥ 30,80 p= 0,000

Tablo 4’te yer alan sonuglara gore yas (p= 0,029<0,05), medeni hal (p= 0,004<0,05), gelir(p= 0,001<0,05) ve
egitim (p= 0,011<0,05) degiskenleri organik gida i¢cin 6deme istekliliginde etkili olan degiskenlerdir.

Tabloda cinsiyet degiskeni anlamlilik gostermemistir. Bu sonucuna gore H1 hipotezi desteklenmemistir. Yas
degiskenine bakildigin 6deme istekliligi ile ters yonlii bir anlamlilik gosterdigi goriilmektedir. Buna gore yas
arttikca 6deme istekliliginin azaldigini, tersi durumda yas azaldik¢a 6deme istekliliginin arttigini sdylemek
miimkiindiir. Bu sonuca gore H2 hipotezi beklendigi gibi desteklenmistir. Medeni hal degiskeni pozitif yonlii
bir anlamlilik gostermistir. Bu sonuca gore evli olanlarin 6deme istekliligi daha yiiksektir ve H3 hipotezi
desteklenmistir. Gelir degiskeni pozitif yonlii bir anlamlilik gostermistir. Buna gdre gelir arttikca 6deme
istekliligi de artmaktadir. Bu sonuca gore H4 hipotezi desteklenmistir. Son olarak egitim degiskeni de pozitif
yonlii bir anlamlilik géstermistir. Buna gore iiniversite diizeyinde egitime sahip olanlarin 6deme istekliliginin
daha yiiksek oldugunu séylemek miimkiindiir. Bu sonuca gore HS hipotezi desteklenmistir.

Caligmanin bu agamasinda agiklayic1 degiskenler icin ortalama degerler kullanilarak 6deme istekliligi yeniden
degerlendirilmistir. Bunun i¢in STATA’da nlcom komutu kullanilmigtir. Tablo 5’te yer alan sonuca gore
aciklayici degiskeler modele dahil edildiginde ve bunlar icin ortalama degerler kullanildiginda &deme
istekliligi %58,9a ytikselmistir.

Tablo 5: Kontrol Degiskenler Dahil Odeme Istekliligi

Katsayl Std. Hata z p>|z| %95 Giiven Araligi
Sabit 0,589 0,032 18,37 0,000 0,526 0,652

Log likelihood = -436.47459, n 350

Son olarak analizlerde 6deme istekliliginin farkli tiiketici profillerine gore nasil degisiklik gosterecegini
gdrmek amaciyla demografik 6zelliklerinin farkli kategorilerine gore hesaplamalar yapilmistir. Bu sonuglara
gore en yliksek 6deme istekliligi %81 ile 18-29 yas araliginda, {iniversite mezunu, evli ve 15.000 {istii gelire
sahip bir tiiketici profiline aittir. En diisiik oran ise %25 ile 60 ve {izeri yasinda, {iniversite mezunu olmayan,
5500 TL alt1 gelire sahip olan ve evli olmayan tiiketici profiline aittir.
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SONUC VE TARTISMA

Bu calismada tiiketiciler, organik olmayan gidalara kiyasla organik bir gida iiriiniine ne kadar fazla 6demek
ister sorusuna cevap bulmak hedeflenmistir. Yapilan analizlerde tiiketicilerin organik gidaya ortalama %358,9
bir prim ddemeye razi olacagi sonucuna ulasilmistir. Ayrica en yiiksek ddeme istekliligi diizeyine sahip olan
tiiketici profili ise geng, evli, egitimli ve yiiksek gelire sahip olanlardir.

Caligmada tiiketicilerin demografik 6zelliklerinin 6deme isteklikleri iizerindeki etkisi incelendiginde cinsiyetin
Odeme istekliligi iizerinde anlamli bir etkisi tespit edilememistir. Oysa yapilan bazi ¢aligmalar kadinlarin
(Davies ve digerleri, 1995; Haghjou ve digerleri, 2013; Lockie ve digerleri, 2004; Van Loo ve digerleri, 2011;
Dogan, Kiziloglu ve Bilgig, 2018), bazilar1 ise erkeklerin (Urena ve digerleri, 2008; Bernard ve Bernard, 2009;
Schott ve Bernard, 2015) daha fazla 6deme istekligine sahip oldugu sonucuna ulasmigtir. Bu yoniiyle
sonuglarimiz bu ¢aligmalarla farklilik gostermektedir. Bunun yaninda cinsiyetin etkisini anlamsiz bulan bazi
caligmalar ile (Akgiingdr ve digerleri, 2010; Gschwandtner, 2018; Ozdemir ve Ozeltiirkay, 2019) benzerlik
gostermektedir.

Yas degiskeni i¢in sonuglara bakildiginda yas ile organik gida i¢in 6deme istekliligi arasinda negatif bir iligki
oldugu goriilmektedir. Bu sonug yapilan bazi ¢alismalar ile uyumlu gosterirken, (Govindasamy ve Italia, 1999;
Loureiro ve Hine, 2002; Schott ve Bernard, 2015) bazi ¢alismalar ile ¢elismektedir (Akglingor ve digerleri,
2010; Sriwaranun ve digerleri, 2015; Vapa-Tankosi¢ ve digerleri, 2018).

Medeni hal degigkeni i¢in sonuglara bakildiginda evli insanlarin daha fazla 6deme istekliligi gosterdigi
goriilmektedir. Bu sonug yapilan bazi calismalar ile uyumlu gosterirken (Botonaki ve digerleri, 2006; Haghjou
ve digerleri, 2013), baz1 calismalar ile celismektedir (Haghiri, Hobbs ve McNamara, 2009; Ozdemir ve
Ozeltiirkay, 2019).

Gelir degiskeni icin sonuglara bakildiginda gelir ile organik gida icin 6deme istekliligi arasinda pozitif bir
iliski oldugu goriilmektedir. Bu sonug¢ yapilan bazi ¢aligmalar ile uyumlu gostermektedir (Govindasamy ve
Italia, 1999; Akgiingér ve digerleri, 2010; Van Loo ve digerleri, 2011; Boys ve digerleri, 2014; Sriwaranun ve
digerleri, 2015). Bunun yaninda Haghiri ve digerleri, (2009) ise orta gelirin 6deme istekliligi izerinde yiiksek
gelirden daha gii¢lii bir etkiye sahip oldugu sonucuna ulagmistir.

Egitim degiskeni i¢in sonuglara bakildiginda egitim ile organik gida i¢in 6deme istekliligi arasinda pozitif bir
iliski oldugu goriilmektedir. Bu sonu¢ yapilan bazi ¢aligmalar ile uyumlu gostermektedir (Govindasamy ve
Italia, 1999; Akgiingor ve digerleri, 2010; Vapa-Tankosi¢ ve digerleri, 2018). Bunun yaninda Ghorbani ve
Hamraz (2009) ise egitim diizeyinin organik gida i¢in 6deme istekliligi iizerinde olumsuz etkisi oldugu
sonucuna ulagmistir.

Son olarak bu caligmanin sonuglar ¢ercevesinde, pazarlamacilar ve treticiler yiliksek gelire sahip, egitimli,
geng ve evli bir organik gida tiiketicisi profili {izerine pazarlama stratejileri gelistirmeleri halinde basarili olma
olasiliklarmin daha yiiksek oldugunu sdylemek miimkiindiir. Ayrica 6deme istekliligi diisilk olan gruplari
organik gida satin almaya tesvik etmek amagl ¢esitli adimlarin atilmas1 da faydali olacaktir. Bu amagla
tilketicilerin organik gidalar hakkinda bilinglendirilmesi ve 0deyecegi para karsiliginda elde edecegi deger
konusunda ikna edilmesi gerekmektedir. Yine alici olmayan gruplari da birer aliciya doniistiirmek amaciyla
cesitli cabalar gosterilebilir. Ornegin fiyatlar1 diisiirmeye yénelik politikalar, iiriin mevcudiyetlerinin
arttirllmasi ve dagitim kanallariin gelistirilmesi bunlar arasinda sayilabilir.

Calismanin ayn1 zamanda bazi simirliliklarr bulunmaktadir. ilk olarak ¢alismada genel bir davranisi dlgmeye
yonelik tiiketicilerin sadece organik gidalar i¢in ne kadar fazla 6demeye istekli oldugunu sorduk. Bu sebeple
calisma herhangi bir organik gida kategorisini hedeflememistir. Fakat 6deme istekliliginin gida kategorileri
arasinda farklilik gdsterebilecegi gercegi gbz Oniinde bulundurularak gelecek caligmalarda dikkate alinmasi
gerekmektedir. ikinci olarak elde edilen sonuglar belirtilen tercih ydntemine gore tiiketicilerin beyanima
dayalidir. Dolayisiyla ger¢ek bir satin alma davramisindan ziyade sanal bir davranistir. Bundan dolay1
belirlenen yontemlerle elde edilecek sonuglar belirtilen yontemlerle elde edilen sonuglardan daha agiklayici
olabilir.
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