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OZET

Bu calismada organ bagisi sosyal pazarlama perspektifinden ele
alinmistir. Planli Davramiglar Kurami temel alinarak olusturulan calisma
modeli, Universite Ogrencileri Ornekleminde analiz edilmistir. Calisma
modeline, planli davranislar kuraminda bulunmayan, ancak organ bagisinda
onemli bir faktor olarak kabul edilen algilanan risk degiskeni eklenmistir.
Calisma modelinin analizi, modelin bir biitiin olarak degerlendirilebildigi
yapisal esitlik modellemesi ile Lisrel 8.51 programinda gergeklestirilmistir.
Analiz sonucunda; modelde yer alan biitiin yollar anlaml1 ve bir biitiin olarak
modelin kabul edilebilirligini gdsteren uyum iyiligi degerleri, kabul edilebilir
degerlerin iizerinde bulunmustur. Analiz sonuglarma gore, organ bagisina
iliskin davranigsal kontrol arttik¢a algilanan risk azalmaktadir. Calismada
ayrica algilanan riskin, tutum ve 6znel normu olumsuz; tutum ve &znel
normun, niyeti olumlu olarak etkiledigi belirlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Sosyal Pazarlama, Organ Bagisi, Planh
Davraniglar Kurami, Yapisal Esitlik Modellemesi.

ABSTRACT

This study explores organ donation from social marketing
perspective. The study model based on the Theory of Planned Behavior was
analyzed in a sample of university students. The variable of risk, not
originally included in the Theory of Planned Behavior but a significant
factor in organ donation, was also added to the model. The analysis of the
study model was performed on Lisrel 8.51 by using structural equation
which enables the holistic assessment of the model. The analysis revealed
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that all paths in the model were meaningful and the goodness of fit values,
which illustrate the overall acceptability of the model, were above
acceptable levels. The results indicated that as behavioral control on organ
donation increases, perceived risk decreases. The results also revealed that
perceived risk negatively affects attitude and subjective norm, and attitude
and subjective norm positively affect intention of organ donation.

Keywords: Social Marketing, Organ Donation, the Theory of
Planned Behavior, Structural Equation Modeling.

eskosk

GIRIiS

Diinyada pek ¢ok {ilke; uyusturucu kullanimi, salgin hastaliklar ve
yoksulluk gibi farkli sosyal sorunlar ile karsi karsiyadirlar. Ulkelerin karsi
karsiya bulundugu bu sosyal sorunlarin ¢oziimii sosyal degisim ile miimkiin
olmaktadir. Ancak sosyal degisimi amaglayan sosyal kampanyalar (Eser ve
Ozdogan, 2006: 3) harcanan yogun c¢aba ve ayrilan kaynaga ragmen her
zaman beklenilen basarty1 saglayamamaktadir. Basarisizligin nedeni olan
eksiklikler ve yanligliklar genellikle diizeltilebilir 6zellik tasgimaktadir. Kimi
zaman dogru hedef kitlenin belirlenmemis olmasi, kimi zaman mesajlarin
hedef kitle i¢in dogru olmayisi, kimi zaman da dogru iletisim kanallarinin
kullanilmayis1 basarisizlik sebebi olabilmektedir. Ancak, ama¢ ve metotlar
dogru yaklagimla belirlenmesi, sosyal kampanyalarin basar1 sansini
artirmaktadir (Kotler ve Roberto, 1989: 5). Kotler ve Zaltman (1971)
tarafindan ilk olarak “sosyal pazarlama” olarak isimlendirilen bu yaklagim,
giinlimiize kadar gerek akademik c¢evrelerde gerekse uygulamada yaygimn
olarak ele alinmistir.

Bu c¢alismada iilkelerin yasadigi sosyal problemlerin en
onemlilerinden biri olan organ bagisinda yasanan yetersizlik, sosyal
pazarlama perspektifinden ele alinmistir. Bu amagla ilk olarak sosyal
pazarlama yaklagimimin organ bagisina uyarlanmasma iligkin kavramsal
cerceve ortaya konulmus ve daha sonra planli davranislar kurami temel
almarak olusturulan c¢alisma modeli iiniversite 6grencileri ornekleminde
yapisal esitlik modellemesi ile analiz edilmistir.

1. SOSYAL PAZARLAMA VE ORGAN BAGISI
1.1. Sosyal Pazarlama

Geleneksel pazarlamanin degisim teorisine (Kotler vd., 1999: 10)
dayandirilan sosyal pazarlama, Kotler ve Zaltman (1971) tarafindan su
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sekilde tanimlanmistir: “lirtin planlama, fiyatlama, iletisim, dagitim ve
pazarlama arastirmalarini kapsayan ve sosyal fikirlerin kabul edilirligini
artiracag1 varsayilan programlarin tasarim, uygulama ve kontroliidiir.”

Kotler ve Zaltman tarafindan yapilan tanima baz1 elestiriler getiren
Andreasen (1994: 110) ise sosyal pazarlamay1 “Geleneksel pazarlama ilke ve
yontemlerinin; hedef kitlenin ve icinde bulundugu toplumun refahi
iyilestirecek  goniilli  davraniglart  etkilemek amaciyla tasarlanmig
programlara uyarlanmasi” olarak tanimlamisgtir.

Sosyal pazarlama anlayisinin ortaya cikisindan once de sosyal
problemlerin ¢oziimiine doniik sosyal kampanyalar vardi. Ancak sosyal
pazarlamay1, daha oOnceleri uygulanan izlenime dayali sosyal degisim
cabalarindan ayiran temel farklilik, arastirmadir. Uygun yapilmis bir
arastirma, sosyal pazarlamanin temelini olusturmaktadir. Arastirma
sayesinde, hedef benimseyicilerin tutum, inanis, davranis, istek ve ihtiyaglari
ile pazarlanacak sosyal iriiniin 6zellikleri belirlenerek basarili bir sosyal
degisim kampanyasi i¢in gerekli temel adimlar atilabilmektedir (Kotler ve
Roberto, 1989: 62).

Andreasen (1994: 112), basarili bir sosyal pazarlama i¢in gerekli
olan kriterleri su sekilde siralamistir:

1. Program yoneticileri eyleme ge¢cmeden Once, hedef Kkitlenin
ihtiyag, istek, algi ve mevcut davranig kaliplarini, yapacaklari kapsamli
aragtirmalarla belirlemelidirler. Sosyal pazarlama yoneticileri bu konuda
varsayimlarla hareket etmemelidirler.

2. Pazar boliimlendirilmeli ve daha sonra tanimlanan her bir pazar
boliimiiniin 6zelliklerine uygun biitge ve stratejiler belirlenmelidir.

3. Sosyal pazarlama programi, pazarlama karmasinin biitiin
unsurlarini icermelidir. Ciinkii ¢ogu uygulamaci, yaptigi sosyal reklamlarla
sosyal pazarlama yaptigin1 zannetmekte ve basarisiz olmaktadir.

1.2. Organ Bagis1

Diinyada ilk bobrek naklinin gerceklestigi 1954 yilindan bu yana
(United Network for Organ Sharing [UNOS], 2011) tibbi ve teknolojik
gelismeler sayesinde organ naklinde yiiksek basari oranlarina ulagilmistir.
Organ nakli ile hastalarin daha uzun ve kalite yasama kavugmasi, organ
nakline olan talebi giinden giine artirmaktadir. Ancak dondr sayisindaki artis
bu talebi karsilamaktan oldukg¢a uzaktir (Sirois vd., 2005: 207). Organ
temininde yasanan sikintilar nedeniyle bekleme listesindeki pek ¢ok hasta
organ nakli ger¢eklesemeden yasamini kaybetmektedir (Mossialos, 2008)

Nitekim UNOS’un verilerine gore ABD’de organ bekleyen hasta
sayist 2012 ocak ay1 itibariyle 122,356’e ulagmistir. Donér sayis1 ise 1995
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yilinda 8,559 iken, 2011 yilinda ekim ay1 itibariyle sadece 11,720 olmustur.
2011 yili donor sayisinin 6,783’1 kadavra dondr iken 4,937sini canli donor
olusturmaktadir.

Tiirkiye, organ nakli konusunda yaklasik 20 yillik bir gecikme
yasamig ve ilk organ nakli, canli dondrden bobrek nakli seklinde 1975
yilinda Hacettepe Universitesi hastanesinde gergeklestirilmistir. Ik kadavrik
donorden nakil ise, heniiz kadavradan organ temini ilgili yasal
diizenlemelerin olmamasit nedeniyle Eurotrasplant tarafindan saglanan
bobrek ile gerceklestirilmistir. Konu ile ilgili mevzuattaki bosluklar 1979
yilinda giderilerek organ bagisinda yerel kaynaklar kullanilmaya
baslanmistir (Karakayali ve Haberal, 2005: 2905-2906).

Tiirkiyede organ bekleyen hasta sayisi ve organ bagisi oranlari
oldukga kétii bir tablo ortaya koymaktadir. Tiirk Nefroloji Dernegine (2011)
gore Tlrkiye’de diyaliz uygulanan bobrek hastas1 sayis1 60.000 civarinda ve
bu say1 her yil % 10 oraninda artmaktadir. Buna karsilik Saglik Bakanlig:
verilerine gore 2008 yilinda milyonda 3,4 olan kadavradan donér sayisi,
2010 yilinda milyonda 3’e diigsmiistiir. 2010 yilinda kadavradan gergeklesen
nakil sayis1 246 iken canli donérlerden gerceklesen nakil sayis1 2593
olmustur. 2010 yilinda beyin 6liimii gerceklestigi halde ailelerinden izin
almamamasi nedeniyle nakil i¢cin degerlendirilemeyen dondr adayi sayisi
764 olarak gerceklesmistir.

Yukaridaki rakamlarda da goriildiigii gibi Tiirkiye’de canlidan organ
nakli sayisi, kadavradan organ nakline gore oldukea fazladir. Ancak istenilen
kadavrik dondrlerin oransal olarak canli donérlerden daha fazla olmasidir.
Bunun en temel nedeni; Sander ve Millere’in (2005: 154) ifade ettigi gibi,
canli dondrlerin aksine kadavrik donérlerden ¢oklu organ aliminin miimkiin
olmasidir.

2. SOSYAL PAZARLAMA PERSPEKTIFINDEN ORGAN
BAGISI
Organ bagisina iligkin sosyal pazarlama kampanyalari, bireylerin

organ bagiscist olma kararlarini nasil verdiklerine iliskin teorik modeller
iizerine oturmaktadir. Bu modellerde organ bagislama niyeti {izerine; bilgi,
tutum, deger, sosyal normlar, kanaatler, demografik 6zelliklerin etkileri ve
bagis kart1 alma davranisi iizerine niyet ve aile bireyleri ile organ bagisin
konugmanin etkileri arastirilmistir. Bu arastirmalar, pazar boliimlendirme ve
dogru sosyal pazarlama karmasinin olusturulmasina katki saglamiglardir
(Harrison vd., 2008: 36).

Sosyal pazarlama perspektifinden organ bagisi ele alindiginda,
geleneksel pazarlama karmasindan farkliliklari mutlaka g6z Oniinde
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tutulmalidir. Bu baglamda sosyal pazarlama karmasi asagidaki gibi ortaya
konabilir:

Uriin

Diger bazi sosyal pazarlama kampanyalarinda somut iiriinler de
sosyal iiriin olarak degerlendirilebilirken organ bagis1 pazarlamasinda {iriin,
nakil yapilacak organlar degil, organ bagislama davramigidir (Prottas, 1983:
279). Morgan ve Miller (2002: 165) organ bagiscilariin oldiikten sonra
almmak iizere organlarini bagislayarak kazanabilecekleri somut faydalarin
olmadigin1 ifade ettikten sonra organ bagisinin, yardimseverlikle ve
merhamet duygularinin  sonucu gerceklesen bir davranis oldugunu
belirtmislerdir. Bu yiizden organ bagisinin pazarlanmasinda sosyal tirliniin,
hedef kitlenin yardimseverlik yoniine hitap edecek sekilde tasarlanmasi
gerekmektedir (Lwin vd., 2002: 74).

Fiyat

Farkli boyutlar1 olsa da sosyal pazarlama baglaminda ele alindiginda
fiyatin; sosyal, psikolojik, fiziksel ve zaman maliyeti yonii daha fazla 6n
plana ¢gikmaktadir (Kotler ve Roberto, 1989: 181). Organ bagis1 6zelinde
tiketicinin katlanacagi maliyetler ekonomik olmayan maliyetlerdir. Her ne
kadar Morgan ve Miller (2002: 165) organ bagisi yapanlarin, 6ldiikten sonra
organlar1 alinacagi i¢in kaybedecekleri ¢ok fazla seyin olmadigimi ifade
etseler de Reubsaet vd., (2001: 388) yaptiklar1 ¢alismada insanlari, organ
bagist ile ilgili olumlu tutumlarina ragmen bagis¢i olmaktan alikoyan temel
nedenin organ bagisina iligkin kaygi ve korkulari oldugunu tespit etmislerdir.
Cogu zaman temelsiz olan bu kaygi ve korkular nedeniyle organ bagis
oranlari istenilen diizeyde ger¢eklesmemektedir.

Tutundurma

Yukarida ifade edildigi gibi organ bagis1 kampanyalarinda insanlarin
organ bagis1 ile ilgili kaygi ve korkular1 6nemli engel olusturmaktadir.
Dolayisiyla organ bagisi ile ilgili tutundurma faaliyetlerinde, ¢ogu zaman
temelsiz olan bu kaygi ve korkular1 giderici yaklagimin benimsenmesiyle
daha bagarili sonuclar {iretilebilecektir (Falomir vd., 2011: 15). Nitekim
Winkel’in (1984), kitlesel iletisimin, organ bagis1 iizerine ektisini arastirdigi
caligmada, kampanyalarda organ bagisi hakkindaki yanlis bilgi ve kanaatleri
gidermeye doniik mesajlarin, organ bagisinin olumlu sonuglan ile ilgili
mesajlardan daha etkili oldugu sonucuna varmistir. Ancak yazili ve
gorilintiilii medyanin daha ¢ok organ bagisi ile ilgili olumsuz haberleri verme
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egiliminde olmasi1 insanlarin  kaygi ve korkularm1 daha da
pekistirebilmektedir (Harrison vd., 2008: 61).

Dagitim

Kotler vd., (1999: 110) dagitimi; Isletmelerin, iiriinleri miisterileri
icin ulasilabilir kilma faaliyetleri olarak tanimlamaktadir. Ancak organ
bagisinda pazarlanacak olan {iriin, somut 6zellige sahip olmayan organ
bagiglama davranisi oldugu icin dagitim kavrami daha farkli ele alinmak
zorundadir. Organ bagist gibi soyut sosyal iiriinlerin dagitimmda medya, en
onemli dagitim kanali olarak kabul edilmektedir. Sosyal iiriiniin dagitiminda
hangi medya tiiriiniin kullanilacagini, sosyal iriiniin ve hedef kitlenin
ozellikleri belirlemektedir. Kanal se¢iminde, kitlesel ve spesifik medya ile
kigileraras1 iletisim kanallarin dogru bilesimi, dagitim fonksiyonunda
etkinlik saglanabilmesi icin onemlidir (Kotler ve Roberto, 1989: 167-169).
Sirois vd., (2005: 207) genglerin organ bagis1 kararlarini etkileyen faktorleri
inceledikleri calismada, organ bagisina iliskin bilginin % 48,9 oraninda
aileden, % 31,4 oraninda medyadan, % 26,3 oraninda okuldan % 19
oraninda arkadaglarindan ve % 13 motorlu araglar boliimiinden alindigim
tespit etmistir. Bu rakamlar organ bagisinda ozellikle gencler i¢in kitlesel
medya kadar kigiler arasi iletisim kanallarmin 6nemli oldugunu ortaya
koymaktadir.

3. ARASTIRMA MODELI VE HIPOTEZLERI

Aragtirma modeli, diger pek ¢ok organ bagis modeli gibi Planl
Davraniglar Kurami temel almarak olusturulmustur. Bununla beraber
caligma modeli, gerek Planli Davraniglar Kurami’nden gerekse diger organ
bagisi modellerinden, modelde yer alan faktorler ve bunlar arasinda
ongoriilen iliskiler bakimindan farklilik géstermektedir.

Ajzen, (1991: 189) Planli Davramiglar Kurami’'ni esas alan 16
caligmadan biri hari¢ hepsinin tutum ile niyet arasinda anlamli bir iligki
tespit ettigini ortaya koymaktadir. Bununla birlikte pazarlamacilar i¢in
miisterilerin ne yapacaklar1 kadar ni¢in yaptiklarini bilmek 6nemlidir. Bu
bilgiye ulagmak, tutum ve tutumu olusturan faktorlerin bilinmesiyle miimkiin
olabilmektedir (Schiffman ve Kanuk, 1994).

Insanlarin herhangi bir davramisa karst tutumunu, o davranisina
gerceklestirmeye iliskin inaniglart belirlemektedir. Sahip olunan inanislara
gore, gerceklestirilecek davranisin sonuglarint olumlu veya olumsuz olarak
degerlendirebilmektedir. Olumlu sonug beklentisi olumlu tutuma, olumsuz
sonu¢ beklentisi olumsuz tutuma neden olmaktadir (Ajzen ve Fishbein,
1980: 65). Nitekim algilanan riskin, organ bagislama tutum ve niyeti {izerine
etkisi, yapilan caligmalarda ortaya konulmustur (Mostafa, 2010: 106;
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Morgan vd., 2008: 654). Bu nedenle ¢alisma modelinde algilanan risk,
tutumun onciilii olarak ¢alismaya dahil edilmislerdir.

Yukarida ifade edilen ongdriiler 1s181inda ¢alisma modeli Sekil 1°de
goriildiigi gibi olusturulmustur.

Davramigsal Algilanan

Kontrol Risk

Sekil 1. Organ bagigma iliskin Calisma Modeli

4. CALISMA MODELINDE YER ALAN FAKTORLER
Algilanan Davranissal Kontrol

Planl1 Davraniglar Kuraminda niyetin Onciillerinden biri olarak
modelde yer alan algilanan davranigsal kontrol, ilgili davranisi
gerceklestirmeye doniik algilanan zorluk olarak tanimlanmaktadir (Ajzen,
2002: 665-667).

Algilanan davranigsal kontroliin, organ bagisina iliskin olusturulan
modellerde de yer aldig1 goriilmektedir. Ornegin Kaca vd., (2009), yaptiklar
calismada algilanan davranigsal kontrolii, Planl1 Davranis Kuramima uygun
olarak once niyetin Onciilii olarak, daha sonrada tutum ve 6znel norm ile
niyet arasinda araci faktdr olarak degerlendirmislerdir.

HI: Algilanan davranissal kontrol ile algilanan risk arasinda ters
yoOnlii anlamli bir iligki vardir.

Algilanan Risk

Belirli bir davranisa karsi gelistirilen tutum, kisilerin o davranigin
sonuglarmma iliskin olumlu yada olumsuz degerlendirmelerine gore
belirlenmektedir. Gergeklestirilecek davranisin  olumsuz sonuglarinin,
olumlu sonuglarinda daha fazla olacagina olan inang, ilgili davranisa karsi
olumsuz tutum gelistirilmesine neden olacaktir (Ajzen ve Fishbein, 1980: 6).
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Konuyu pazarlama baglaminda ele almak gerekirse; pazarlamanin gorevi,
algilanan fayday1 maksimize ederken, algilanan maliyeti minimize etmektir.
Ciinkii satin alma, tiiketicinin {irine iliskin fayda algisinin maliyet algisim
agmastyla miimkiin olmaktadir (Kotler ve Andreasen, 1996: 111).

Cogu zaman yanlis inanis ve yanlis ve/veya eksik bilginin neden
oldugu organ bagisina iliskin korku ve kaygilari, sosyal pazarlama
karmasinda fiyat’m karsilig1 olarak degerlendirmek miimkiindiir. insanlarin
organ bagisina iligkin risk algilar1 artik¢a organ bagislama niyet ve davranisi
olumsuz yonde etkilenmektedir.

Insanlarin Organ bagisina iliskin algiladiklari riskleri su sekilde
siralamak miimkiindiir (Morgan ve Miller, 2002: 172; Hyde ve White, 2010:
180):

v Beyin  olimii  ger¢eklesmis  insanlarin  gercekten — Olmiis
olmayabilecekleri ve geri kurtartlmalarinin miimkiin oldugu

v Beyin oliimii gergceklesmeden organlart almak i¢in 6lmiis gibi islem
yapmak

Organ bagisinin 6liimii diistindiirmesi

Organ bagisinin ailelerine ek hastane masraflar1 ve ugras yliklemesi
Organlarinin yasadisi alinip satilabilecegi

Organ bagisindan sonra gerekli cenaze merasiminin yapilmayabilecegi
Organlar alinanlarin, 6ldiikten sonra eksik organla dirilebilecegi

AN R NUENEN

Organ alicisinin kendi hata ve ihmalleriyle organ ihtiyaci duymasi ve
nakledilen organin degerini bilmemesi

v Organin, isledigi suglarla diger insanlara zarar vermis birine
nakledilmesi

Mostafa (2001: 6910) organ bagisina iligkin yaptigr kiimeleme
caligmasinda; organ bagis¢isi olmayanlar ve organ bagigina goniilsiiz olanlar
olarak isimlendirdigi kiimelerin, en yiiksek algilanan risk degerlerine ve en
diisiik organ bagis niyetlerine sahip oldugunu bulmustur.

H2: Algilanan risk ile tutum arasinda ters yonli anlamli bir iliski
vardir.

H3: Algilanan risk ile Oznel Norm arasinda ters yonlii anlamli bir
iligki vardir.

Oznel Norm:

“Kisinin, belirli bir davranisin kendisi i¢in dnemli olan diger insanlar
tarafindan onaylanip onaylanmayacagi ile ilgili algist” (Falomir vd., 2011: 2)
olarak tanimlanan siibjektif normun, kisinin digerlerinin diisiincesi ile ilgili
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algist ve onlara uyma isteginin derecesi olmak {izere iki boyutu
bulunmaktadir. Ornegin, kisiler kendileri i¢cin énemli olan insanlarin organ
bagislamalar1 konusunda olumlu bir tavra sahip olduklarmi diisiiniiyorsa ve
bu konuda onlara uyma istekleri yiiksekse kisinin organ bagislama niyeti de
yiiksek olmaktadir (Feeley, 2007: 257).

H4: Oznel norm ile niyet arasinda anlaml bir iliski vardur.

Tutum:

Tutum, kisinin herhangi bir nesneyi olumlu veya olumsuz
degerlendirme egilimi olarak tanimlanmaktadir (Assael,1993: 263). Bu
egilim, 6grenilmis ve tutarlidir. Kisiler tutumlarini, dogrudan yasadiklari
deneyim, baska kisilerden ve medyadan aldiklar1 bilgilerle 6grenerek
olusturmaktadirlar. Herhangi bir marka {iriinii begendigini sdyleyen kisinin,
o iriine ihtiya¢ duydugunda begendigi markayr almasi, tutumla davranis
arasindaki tutarliginin bir gostergesidir. Ancak bazen i¢inde bulunulan
kosullar nedeniyle tutumla uyumsuz davranilmasi tutumun degistigi
anlamina gelmez (Schiffman ve Kanuk, 1994: 240).

Organ bagisina iliskin yapilan pek ¢ok calismalarda organ bagislama
niyeti ile tutumu arasinda olumlu iliski saptanmistir (Lwin vd., 2002: 73;
Morgan ve Miller, 2002: 173).

HS5: Tutum ile niyet arasinda anlamli bir iligki vardir.

Niyet

Niyet davranisinin en yakin ve 6nemli belirleyicilerinden biri olarak
kabul edilir. Eger niyetin dogru 6l¢iimil yapilmis ise ilgili davranis yiiksek
dogrulukla tahmin edilebilir. Ancak niyetten davranisin dogru tahmin
edilebilmesi, niyet ile davramig arasindaki; zaman, hedef ve kosullar
baglamindaki uyusma ile miimkiin olmaktadir. Ornegin bir sene sonra araba
alma niyetinde olan bir kisinin 6 ay sonra araba alma davranisini
gostermesini beklenemez. Ayni sekilde belirli bir marka araba satin alma
niyetinde olan kisinin diger bir marka araba almasi beklenemez (Ajzen ve
Fishbein, 1980, ss. 42-43).

Organ bagisina iligkin pek ¢cok calismada da niyet, davranisin ¢ogu
zaman tek, bazen de en dnemli belirleyicilerinden biri olarak ele alinmistir
(Horton, 1991; Morgan vd., 2002).
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5. MATERYAL VE YONTEM
5.1. Yapisal Esitlik Modellemesi:

Cok degiskenli analiz yontemlerinin tersine, teorik modelin bir biitiin
olarak degerlendirilmesine imkan vermesi yapisal esitlik modellemesinin;
sosyal, teknik ve tibbi pek ¢ok alanda yapilan arastirmalarda yaygin olarak
kullanilmasina neden olmustur. Teorik modelde yer alan biitiin iliskileri es
zamanl degerlendirebilmenin yaninda, 6l¢iim hatalarmi dikkate almasi ve
ortiik degiskenler icermesi, yapisal esitlik modellemesini tistiin kilan diger
ozelliklerdir (Raykov ve Marcoulides, 2006: 1).

Arastirmaci tarafindan olusturulan teorik modelin, 6rneklemden elde
edilen verilerle ne oranda desteklendiginin arastirildigi yapisal esitlik
modellemesinde, ortiilk ve gdzlenen degiskenler olmak {izere iki degisken
tiirii yer almaktadir (Schumacker ve Lomax, 2004: 2-3). Ortiik degiskenler,
dogrudan odlgiilemeyen, birbiriyle iligki gbzlenen degiskenler seti araciligiyla
dlciilebilen degiskenlerdir. Ornegin, kan basimci, zeka, kisilik, endise ve
satin alma davranisi gibi degiskenler ortiik degiskenlerdir (Lee, 2007: 1).

Yapisal esitlik modellemesi igerisinde Olglim modeli ve yapisal
model olmak iizere iki model yer almaktadir. Ol¢me modeli, &rtiik
degiskenler ile agikladiklart gozlenen degiskenler arasindaki iliskiyi
aciklarken yapisal model, ortiikk degiskenlerin birbirleriyle ilgili iligkilerini
ortaya koymaktadir (Grace, 2006: 83).

5.2. Orneklem

Universite dgrencileri, yaslar1 ve egitim durumlari nedeniyle organ
bagisi kampanyalarin en onemli hedef pazarlarindan biridir. Bu nedenle
caligma evreni, Usak Universitesinde dgrenim gdren iiniversite dgrencileri
olarak belirlenmistir. Calismanin 6rneklemini, fakiilte Ogrencilerinden
tesadiifi ornekleme yontemine gore segilen 500 Ogrenci olusturmaktadir.
Yiizyiize anket uygulamasi sonrasinda eksik ve hatali doldurulan anketler
elenerek toplam 473 anket, analiz i¢in degerlendirmeye alinmustir.
Orneklemde 285 kiz, 188 erkek dgrenci yer almaktadir. Calismaya katilan
Ogrencilerden 11’1 ailesinde organ bekleyen biri oldugunu ifade ederken,
13’1 organ bagisinda bulundugunu ifade etmistir.

5.3. Olgekler

Tablo 1’de calismada kullanilan 6l¢ekler ve kaynaklar1 verilmistir.
Caligmada yer alan Olgeklerin hepsinde 5°li likert tipi maddeler
kullanilmistir.  Olgeklerin  Tiirkgeye ¢evirisinde ¢ift ceviri ydntemi
kullanilmistir (McGorry, 2000: 76). Bu amagla, her iki dilde yeterlilikleri
yiiksek iki akademisyenden biri tarafindan Tiirk¢eye ¢evrilen orijinal
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olcekler, diger akademisyen tarafindan tekrar Ingilizceye cevrilmis ve
orijinal dlgekle Ingilizceye cevrilen Slcek karsilastirilmistir. Karsilastirma
sonucu gerekli diizeltmeler yapildiktan sonra oOlgekler tekrar tiirkgeye
cevrilerek son hali verilmistir. Olgeklerin i¢ tutarliligma iliskin giivenirlik
degerleri, yapisal esitlik modellemesine 6zgii giivenirlik degerleri ile birlikte
Tablo 2’de verilmistir.

Tablo 1. Calismada Kullanilan Olgekler ve Kaynaklar

OLCEK KAYNAK
Algilanan Davranigsal Kontrol Lee (2009)
Oznel Norm Viki vd., (2006)
Niyet Mostafa (2010)
Tutum Morgan ve Miller (2002)
Algilanan Risk Morgan vd., (2008)
6. ANALIZ VE BULGULAR

Yapisal esitlik modellemesinde, olusturulan modelin analizine
gecmeden Once modelde kullanilacak olan olgeklerin faktor yapilarinin
incelenmesi Onemlidir. Bu incelemede modelde yer alan faktdrlerin
birbirinden ne 6l¢lide ayristigina bakilir. Bu amagcla biitiin degiskenler oblik
rotasyon yontemiyle a¢imlayici faktdr analizine sokulurlar. Oblik rotasyon,
faktorler arasi korelasyona izin verdigi icin tercih edilmektedir. Analiz
sonucu elde eldilen sonuclar ayrilma gecerliliginin bir kaniti olarak
degerlendirilebilmektedir (Simsek, 2007: 126).

Tablo 2. Oblik Rotasyon Yontemiyle Agimlayici Faktor Analizi Sonuglari
1 2 3 4 5
N1 ,855

N2 745

N3 ,694

N4 ,572

DK1 -,866

DK2 -, 773

DK3 -,627

T1 -,924

T2 -,775

T3 =771

AR1 ,887

AR2 ,849

AR3 ,605
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071 -,816
072 -,774
073 -,774

N: Niyet; DK: Davramgsal Kontrol; T: Tutum; AR: Algilanan Risk; OZ: Oznel Norm

Calismada yer alan toplam bes Olgcege ait maddelere SPSS 18
programinda Oblik rotasyon yontemiyle ac¢imlayici faktdr analizi
uygulanmistir. Analiz sonucu birden fazla faktorde yiiksek faktor yiikiine
sahip olan algilanan risk dlgegine ait bir madde Slcekten cikarilmistir. Bu
islemden sonra analiz tekrarlandiginda Tablo 2’deki sonuglara ulagilmistir.
Bu sonuglar faktorlerin birbirinden ayristigim gostermektedir.

Yapisal modelin analizine gegmeden modelde yer alan 6lgeklerin
yeterli diizeyde giivenirlik ve gecerlilige sahip oldugunun ortaya konulmasi
gerekir. Modelde kullanilan her bir 6l¢ek icin i¢ tutarlilik degerlerinin
verilmesi gerekir. I¢ tutarlilik i¢in en yaygm kullanilan deger Cronbach a
degeridir. Ancak bunun disinda yapisal esitlik modellemesine 0zgii
giivenirlik ve gecerlilik hesaplamalar1 yapilabilmektedir (Simsek, 2007: 18).
Bunlardan biri yap1 giivenirligidir. Denklem 1°de de goriildiigii gibi yap1
giivenirligi degeri; her bir 6lgek icin faktdr yiikleri toplaminin karesinin,
faktor yiikleri topmaninin karesi ile hata varyanslari toplaminin toplamina
boliinmesi ile elde edilmektedir (Fornell ve Larcker, 1981: 45).

5o
i2:1 (1)
(Zp: /U] +Zp:Var (&)

Hesaplama sonucu elde edilen yapi1 giivenirligi degerin 0,5’den
biiyilk olmasi beklenmektedir. Giivenirlik ayni zamanda yakinsama
gecerliliginin de bir gostergesi olarak degerlendirilebilmektedir. Yakinsama
gecerliliginin bir diger gostergesi de yiiksek faktor yiikii degerleridir. Faktor
yiiklerinin en az 0,5, ideal olarak ise 0,7 ve daha yiiksek olmas: gerekir (Hair
vd., 2006, 777).

Yapisal esitlik modellemesinde dlgme ve yapisal modelin ayri ayri
analiz edilmesi onerilmektedir. iki asamali yontem olarak ifade edilen bu
yontemde, once 6lgme modeli analiz edilmektedir. Olgme modelinde iyi
uyum 1iyiligi degerlerleri elde edildikten veya gerekiyorsa diizeltmeler
yapildiktan sonra yapisal modelin analizine gecilmektedir (Kline, 2005:
216).

Olgme modeli, ortiik degiskenler arasi tiim iliskilere izin verildigi
icin tam tanimlanmig bir modeldir. Biitiin parametrelerin hesaplandigi 6lgme
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modelinde yeterli uyum 1iyiligi degerleri elde edilemiyorsa daha az
parametrenin hesaplanacagi yapisal modelin daha iyi uyum iyiligi degerleri
iiretmesi beklenemez. Ciinkii modele eklenecek her ek iliski uyum iyiligi
degerlerinde artisa neden olmaktadir (Simsek, 2007: 64-66).

Olusturulan ¢alisma modelinin analizinde Lisrel 8,51 programi
kullanilmigtir. Modelin analizinde iki agsamali yontem tercih edilmistir.
Dolayisiyla ilk olarak 6lgme modeli analiz edilmistir. Bu amagla Lisrel
programinda Ortiikk degiskenlerin kendi gozlenen degiskenlerini yordadagi
varsayimina dayali olarak olusturulan komut dosyasi (syntax) calistirilmistir.
Olgme modelinde davranissal kontrol, algilanan risk, tutum, 6znel norm ve
niyet olmak {izere toplam bes Ortiik degisken analize sokulmustur. Analiz
sonucunda davranigsal kontrol oOrtiik degiskeninde yer alan bir madde
0,5’den daha diisiik faktor yiikiine sahip oldugu igin 6lgekten cikarilmig ve
analiz tekrar c¢alistirtlmistir. Analiz sonucu elde edilen standardize edilmis
yol katsayilar1 ve hata varyanslarindan, Denklem 1 kullanilarak her bir
Olcege ait yapi giivenirligi degerleri elde edilmistir. Tablo 3’te goriildiigi
gibi biitiin 6lgeklere ait yap1 gilivenirligi degerleri alt sinir olan 0,5’in ve
Cronbach o degerleri de algilanan davranigsal kontrol disinda 0,7°nin
iizerinde bulunmustur. Algilanan davranigsal kontrol olgegi de 0,7’ye
oldukga yakindir.

Tablo 3. Modelde Yer Alan Olgeklere ait Giivenirlik Degerleri

.. Givenirlik Yap1 giivenirligi
Olcekler (Cronbach o)
Algilanan Davranissal Kontrol 0,66 0,67
Oznel Norm 0,73 0,73
Niyet 0,77 0,78
Tutum 0,78 0,79
Algilanan Risk 0,72 0,74

Modelde yer alan Olgeklerin giivenirlik ve gegerliliklerin
kontroliinden sonra 6lgme modelinin degerlendirilmesine gegilmistir. Bu
asamada ilk olarak ortiik degiskenlerden gozelenen degiskenlere giden
yollarin istatiksel olarak anlamliligina bakilir. Bu amagla ilgili yollara ait ¢
degerleri dikkate almir. Bu deger standardize edilmemis parametre
degerlerinin standart hataya boliimiiyle elde edilmektedir. Bir yolun anlaml
olabilmesi i¢in 0,05 anlamlilik diizeyinde ¢ degerinin 1,96’den yiiksek olmasi
gerekmektedir (Randall ve Lomax, 2004: 70). Lisrel programi anlamli
olmayan yollar1 kirmizi renkte gostermektedir. Calismanin 6lgme modelinde
biitiin # degerleri, 1,96’nin iizerinde bulunmustur.
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Olgme modelinde ikinci olarak modelin bir biitiin olarak
degerlendirildigi uyum iyiligi indekslerine bakilir. Ancak {iretilen ¢ok sayida
uyum 1iyiligi degerinden hangilerinin kullanicagi konusunda kesin goriis
birligi yoktur. Bununla birlikte yapisal esitlik modellemesine iliskin literatiir
incelendiginde asgari olarak rapor edilmesi gereken uyum iyiligi degerleri ve
referans araliklar1 Tablo 4’de verilmistir (Kline, 2005: 134; Engel vd., 2003:
52).

Tablo 4. Uyum lyiligi indeksleri ve Referans Araliklart

_ lyi Uyum Kabul edilebilir

Uyum lyiligi indeksleri lyiligi Degeri Uyum lyiligi degeri
X2/df 0<X2/df<2 2<X2/df<3
RMSEA 0 <RMSEA <0,5 5<RMSEA < 8
Comparative Fit Index (CFI) 97 <CFI<1.00 95 <CFI<.97
Standardized RMR 0 <SRMR <.05 .05 <SRMR <£.10
Goodness of Fit Index (GFI) 95 <GFI<1.00 90 <GFI<.95
Adjusted Goodness of Fit Index (AGFI) | -90 < AGFI=1.00, -85 < AGFI <.90

Kaynak: Engel vd., 2003

Olgme modelinin analizi sonucunda uyum iyiligi degerleri; X2/df:
2,41, RMSEA: 0,055, Comparative Fit Index (CFI): 0,96, Standardized
RMR: 0,044, Goodness of Fit Index (GFI): 0, 95, Adjusted Goodness of Fit
Index (AGFI): 0, 94 seklinde bulunmustur. Bu degerler Tablo 3’te verilen
kabul edilebilir degerlerin iizerindedir. Bu sonuglardan 6l¢gme modelinin
dataya iyi uyum gosterdigi sdylenebilir.

Olgme modelinde herhangi bir problem olmadig1 gériildiikten sonra
iki asamali yontemin ikinci asamasi olan yapisal modelin analizine
gecilmistir. Bu agamada 6lgme modelinde kullanilan komut dosyasina,
calisma modelinde Ongoriilen oOrtik degiskenler arasi iliskileri igeren
tanimlamalar ilave edilerek komut dosyasi g¢alistirilmistir. Analize iligkin
sonuglar Tablo 5 ve Sekil 2’te verilmistir.

Olgme modelinde oldugu gibi yapisal modelde de ilk olarak modelde
yer alan yollarin hesaplanan parametrelerinin istatistiksel olarak anlamli olup
olmadiklarinin kontrolii, ¢ degerlerine bakilarak gerceklestirilmistir. Tablo
5°de sol siitunlarda 6lgme modeline iliskin ¢ ve R* degerleri goriilmektedir.
Ortiik degiskenlerden gozlenen degiskenlere olan yollarin hepsinin
istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Ortiik degiskenlerin ilk
gozlenen degiskenlerine ait ¢ degerinin bulunmama nedeni, bu degiskenlerin
Lisrel programi tarafindan referans degiskeni olarak belirlenmesidir. Ortiik
degiskenler bir 6lgme birimine sahip olmadiklari i¢in ortiik degiskenler icin
ortak bir 6lgme birimi tanimlamak gerikir. Bu tanimlama, her bir ortiik
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degisken i¢in bir gdzlenen degiskenin faktor yiikiiniin 1’e esitlenmesi ile
gerceklestirilebilir. Faktor yiikii 1’e¢ esitlenen bu degiskenler referans
degisken olarak isimlendirilirler (Randall ve Lomax, 2004: 217). Tablo
5’deki sonuclara gore niyet Ortiilk degiskeni en fazla varyansi, % 68 ile N3
gbzlenen degiskeninde agiklamigtir. Davranigsal kontrol ise % 49 ile DK3
gdzlenen degiskeninde, tutum % 61 ile T2 gozlenen degiskeninde, algilanan
risk % 62 ile AR2 gozlenen degiskeninde ve 6znel norm % 52 ile OZ2
gozlenen degiskeninde en fazla varyansi agiklamiglardir.

Tablo 5’de sagdaki siitunlarda yapisal modele iliskin ¢z ve R?
degerleri goriilmektedir. Ortiik degiskenler arasi iliskileri gosteren biitiin
yollara ait ¢ degerlerinin kritik deger olan 1,96’ iizerinde oldugu
goriilmektedir. Yapisal esitliklere iliskin R? degerlerinden; algilanan risk’in
tutumdaki varyansin % 10’unu, tutum ve 6znel normun birlikte niyet’teki
varyansin % 47’sini, davranigsal kontroliin algilanan risk’teki varyansin %
23’1inii ve algilanan risk’in 6znel norm’daki varyansin % 8’ini agikladigini
goriilmektedir.

Tablo 5. Yapisal Modele iligkin t ve R* Degerleri

Ol¢me Modeline iliskin Degerler t
Ortiik  IGozlenenl detge ” Yapisal Modele iliskin Degerler diige
Degisken [Degisken i
N1 — |o3s D?vranlssal Kontrol — Algilanan -7,53
Risk

Niyet N2 9,93 | 0,32 || Algilanan Risk — Oznel Norm -4,58

N3 12,42 | 0,68 | | Algilanan Risk — Tutum -5,36

N4 11,33 | 0,46 | | Tutum — Niyet 6,96

Davramissal DK1 10,13 | 0,28 | | Oznel Norm — Niyet 7,62

Kontrol DK2 13,04 | 0,47 ;
DK3 13,211 0,49 R
T1 — 10,57 | [Tutum = - 0.32*Risk, Errorvar.=0.90 | 0.10
Tutum | T2 13,51 | 0.61 Niyet = 0;41 *Tutum + 0.52*Oznel, 0.47
Errorvar.=0.53

T3 12,73 |1 0,47 | Risk = - 0.48*Kontrol, Errorvar.=0.77| 0.23

Algilanan AR1 — 10,56 | Oznel = - 0.29*Risk, Errorvar.=0.92 | 0.08
Risk AR2 12,08 | 0,62
AR3 10,07 | 0,30
Oznel 0zZ1 — 10,47
Norm 072 11,08 | 0,52
073 10,64 | 0,42
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Ortiik degiskenler arasi iligkilerin standardize yol katsayilari Sekil
2’de goriilmektedir. Buna gore standardize yol katsayilari; davranigsal
kontrol ile algilanan risk arasinda -0,48, algilanan risk ile tutum arasinda -
0,32, algilanan risk ile 6znel norm arasinda -0,29, 6znel norm ile niyet
arasinda 0,52, tutum ile niyet arasinda 0,41 olarak bulunmustur. Kline (2005:
122), standardize yol katsayilarinin degerlendirmesinde 0,1’den kiiciik olan
degerlerin kiiclik etki, 0,3 civarinda olan degerlerin orta etki ve 0,5’den
biiyiik olan degerlerin giiclii etki olarak yorumlanabilecegini ifade etmistir.
Bu kriterler dikkate alindiginda davranigsal kontrol ve algilanan risk ile
6znel norm ve niyet arasindaki iliskilerin gii¢lii oldugu goriilmektedir. Diger
ortiikk degiskenler arasindaki iligkiler de orta diizeyde bulunmustur. Ancak
aralarindaki standardize yol katsayisinin negatif degerli olusu davranissal
kontrol ile algilanan risk arasindaki iliskinin ters yonlii oldugunu ortaya
koymaktadir. Kisaca davramigsal kontrol artikga algilanan riskin azaldig
sOylenebilir. Ayni sekilde algilanan risk ile tutum ve 6znel norm arasindaki
iliskiler de ters yonliidiir. Bir bagka deyisle algilanan risk artik¢a tutum ve
6znel norm olumsuz etkilenmektedir. Tutum ve 6znel norm ile niyet
arasindaki iligkiler ise olumlu ve oldukga gii¢lii bulunmustur.

0,75

0,76 0,78 0,68

AR2
0,78

DK1

0,69

DK2 Davramgsal

Kontrol

Algilanan
Risk

0,70
DK3

Oznel
Norm

0,68

- 0,72 0,65

Chi-Square = 203,768, df=98, P-value=0,00000, RMSEA=0,048

Sekil 2. Calisma Modeline ait standardize Yol Katsayilar

Modelin bir biitiin olarak verilere uyum gosterip gostermediginin
belirlenmesi i¢in uyum iyiligi degerlerine bakilmistir. Modelin uyum iyiligi
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degerleri Tablo 6’te goriildiigli gibidir. Bu degerlerin, Tablo 3’teki referans
degerler dikkate alindiginda kabul edilebilir degerlerin {izerinde oldugu
goriilmektedir.

Tablo 6. Calisma Modeli Uyum lyiligi Degerleri

Uyum lyiligi Degerler
Chi-Square 210,75
df (Serbestlik Derecesi) 99
X2/df 2,12
P-value 0,00000
RMSEA 0,049
Comparative Fit Index (CFI) 0.95
Standardized RMR 0.062
Goodness of Fit Index (GFI) 0.95
Adjusted Goodness of Fit Index (AGFI) 0.93

Sekil 2’teki yol katsayilari, calismanin biitiin hipotezlerinin
dogrulandigini gostermektedir.

SONUC VE DEGERLENDIRME

Organ bagisimi artirmaya doniik geleneksel yaklagimlarin sorunun
cOziimiine yeterli katkiyr saglamadigi ortadadir. Biitiin ¢abalara ragmen
organ bagisindaki yetersizlik bir sorun olmaya devam etmektedir. Pek ¢ok
sosyal problemde oldugu gibi organ bagisinda da sorunun ¢oziimii igin
pazarlama ilke ve yontemlerinin kullanilmasi 6nerilmektedir. Pazarlama ilke
ve yontemlerinin sosyal problemlerin ¢oziimiinde kullanilmasi sosyal
pazarlama olarak ifade edilmektedir.

Bu calismada organ bagisi sosyal pazarlama perspektifinden ele
almmustir, Pazarlamanin temel fonksiyonlari olan iiriin, fiyat, tutundurma ve
dagitim organ bagisina uyarlanarak ele almmistir. Sosyal pazarlama
perspektifinden organ bagisinda iiriin, organ bagislama davranisidir. Fiyat,
insanlarin organ bagisinda katlanmak zorunda kalacaklari sosyal, psikolojik,
fiziksel ve zaman ile ilgili maliyetlerdir. Organ bagisinda pazarlananin bir
davranis olmasi nedeniyle tutundurma ve dagitim fonksiyonlar1 kimi zaman
i¢ ice gecebilmektedir. Organ bagisinda, tutundurma ve dagitim
fonksiyonlarinin yerine getirilmesinde kitlesel ilesimin kanallarinin yaninda
bireysel iletisim kanallar1 da 6nemli yer tutmaktadir.
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Literatiirde organ bagisina iliskin ¢ok farkli modeller yer almaktadir.
Diger pek cok organ bagisina iliskin caligmada oldugu gibi bu ¢alismada da
Planli Davraniglar Kurami esas alinmistir. Planli Davraniglar Kurami’nda
kisilerin davranigsal niyetleri iizerinde tutum, 6znel norm ve davranigsal
kontrol’tin etkisi tanimlanmaktadir. Ancak organ bagisina iliskin yapilan
caligmalarda kisileri organ bagisi yapmaktan alikoyan 6nemli engellerden
biri olarak risk algilar1 ortaya konmustur. Bundan dolay1 algilanan risk bir
faktor olarak calisma modeline dahil edilmistir.

Yapilan analiz sonucunda c¢alisma modelinin digsal degiskeni olan
davranissal kontrol ile algilanan risk arasinda ters yonlii iliski belirlenmistir.
Insanlarin algilanan davranissal kontrolii artikca organ bagisina iliskin
algiladiklar1 risk azalmaktadir. Dolayisiyla kisilerin davranigsal kontrolleri
artirilarak risk algilari azaltilabilir.

Ancak Harrison vd., (2008) tarafindan ifade edildigi gibi kitle ilestim
araclarinin organ bagisimi ele alma tarzlari organ bagigina iliskin korkulari
artirmaktadir. Gerek haber olarak gerekse film ve dizilerde organ bagisi
sansasyonel tarzda ele alinmaktadir. Bu da insanlarin organ bagisina iliskin
risk algilarini artirmaktadir.

Ajzen ve Fishbein (1980: 65), olumsuz sonu¢ beklentisi olumsuz
tutuma neden oldugunu belirtmislerdir. Nitekim ¢alisma modelinde olumsuz
sonu¢ beklentisinin karsiligi olan risk algisi, tutumun ve 6znel normun
onciilii olarak tamimlanmistir. Analiz sonucunda algilanan riskin diizeyi
artitkca hem organ bagisina iligkin tutum hem de 6znel norm olumsuz
etkilenmektedir. Bu sonug, Mostafa (2010) ve Morgan vd., (2008)’nin
sonuglari ile uyumludur.

Caligmada, niyet lizerinde en biiyiik etkiye 6znel normun sahip
oldugu goriilmiistiir. Bu sonug, Morgan ve Miller (2002)’in sonuglart ile
uyumludur. Dolayisiyla organ bagismi bireysel bir karar olarak degil,
ozellikle ailelerin icinde bulundugu bir grup karari olarak diistinmek daha
dogru bir degerlendirme olacaktir. Konunun bu baglamda ele alinmasi,
ailelerin beyin oliimii gergeklesmis ¢ocuklarinin organlarini bagislamalarini
kolaylastirmaktadir. Cilinkii Smith vd., (2004) tarafindan da belirtildigi gibi
Olen yakinlarinin sag iken organ bagist konusunda olumlu tutumu oldugunu
bilen ailelerin, yakinlarinin organlarin1 bagislama oranlar1 daha yiiksek
olmaktadir.
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