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OZET

Aragtirma, tiiketicilerin tutumlar ile ¢elisen ikna mesajlarina karsi gosterdikleri
direnci etkileyen faktorlerin incelenmesini amaclamaktadir. Bu baglamda, tutum
yéntiniin, tutum giicti boyutlarimin ve ikna mesajinin giiciiniin etkileri incelenmistir.
Hipotezlerin testi igin gerekli veri 120 katilimci iizerinde uygulanan deneysel bir
calisma ile toplanmustir. Analiz sonuglart tutum giicii boyutlarinin degisime karst direng
tizerinde beklenildigi gibi aym yonde etki etmedigini ortaya ¢ikarmistir. Sonuglar, ikna
mesajuin giicii arttik¢a tiiketicilerin gosterdigi direncin diistiigiinii belirtmektedir.
Sonuglar ayni zamanda, ikna mesajlarina gosterilen direncin tutum yoniine goére
farklihik gosterdigine isaret etmistir. Arastirma sonuglari, ozellikle beklenmeyen
bulgular tartistlmistir.  Arastirma, tiiketicilerin iiriinlere yonelik iletisim ¢abalarina
gasterdikleri tepkiyi anlama yolunda onemli ipuglar: sunmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Jknaya Karsi Direng, Tutum Giicii, Ikna Mesajimin Giicii, Tutum
Yonii

CONSUMERS’ RESISTANCE TO PERSUASIVE EFFORTS: AN
EXPERIMENTAL STUDY ON THE EFFECTS OF ATTITUDE STRENGTH,
ATTITUDE VALENCE AND MESSAGE STRENGTH

ABSTRACT

This study aims to investigate the factors affecting consumers’ resistance to
counterattitudinal persuasive messages. In this context, effects of attitude valence,
attitude strength indicators and strength of the persuaive message were investigated.
Data was collected through an experimental study that was conducted on 120
participants. Analysis revealed that, contrary to expectations, all attitude strength
indicators do not have an effect on resistance in the same direction. Results indicated
that resistance to persuasion decreased as strength of the message increased. It was
also found that resistance intensity changed with respect to the valence of initial
attitude. Results, specifically unexpected findings were discussed. Research provides
some important insights into understanding consumers’ reaction to communication
efforts

Keywords: Resistance To Persuasion, Attitude Strength, Strength Of The Persuasive
Message, Attitude Valence.
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1. Giris

Tiiketiciler giinlikk hayatlar1 iginde sayisiz ikna mesajina maruz kalmaktadir. Bu
mesajlar genellikle bir markanin stiinligii veya sagladigi avantajlar, bir {iriiniin
sagladig faydalar ile ilgiliyken bazen de sigara igmenin sagliga zararlari, kan bagiginin
o6nemi, diizenli saglik kontrollerinin gerekliligi, dengeli beslenmenin faydalar1 ve
benzeri konular ile ilgili olabilmektedir. Ancak bu mesajlarin igerigi kiginin konu
hakkinda var olan tutumlari ile her zaman uyumlu degildir. Denge teorilerinin de ileri
stirdiigii gibi kisiler mevcut tutumlari ile ¢elisen ikna mesajlarina kars1 direng gosterme
egilimindedirler (6rn: Festinger ve Maccoby, 1964; Tannenbaum vd., 1966). Pazarlama
yoneticileri acisindan bu diren¢ bir yandan iletisim ¢abalarinin verimligini diisliren bir
engel iken diger yandan, tutumun kalitesinin bir gostergesi olarak (Wegener vd., 2005)
degerlendirilip markalarin veya iiriinlerin tliketici bazli degerinin bir ifadesi olarak
nitelendirilmektedir (Ahluwalia, 2000).

Tiiketiciler agisindan direng, siirekli maruz kalinan ikna ataklarina karsit mevcut
tutumlarimi korumak bdylece yeni tutum gelistirmenin psikolojik, bilissel ve davranissal
yonden getirecegi maliyetlerden kurtulmak igin kritik bir dneme sahiptir. Diger yandan,
tiiketicilerin ikna mesajlarina gosterdigi direng sagliksiz bazi tutumlarin siirdiiriilmesine
de sebep olabilmektedir. Ornegin, McGuire (1964), iknaya karsi direncin tesvik
edilmesi konulu makalesinde direncin saglikli ve sagliksiz olmasi {izerinde durmaktadir.
Yazar iknaya karst sliphecilik ile 6grenme yetenegi arasindaki yakin psikolojik iliski
gdz Online alindiginda propaganda ile egitim arasindaki ayirimin zorlastigini
belirtmektedir. Degisime kars1 gosterilen direncin 6gretime karst da gelisebilecegini ve
bu sebeple direng siireclerinin her zaman saglikli olmadigini vurgulamaktadir. Benzer
sekilde Ahluwalia (2000) da bazi direng siireclerinin fonksiyonel olmadigina isaret
etmektedir. Ornegin sigara icen gengler kendilerini sigaray1 biraktirmaya yonlendiren
mesajlara karsi, medyada siklikla bahsedilen saglik risklerinin abartildigina veya
kendileri i¢in gegerli olmadigina inanmay1 tercih ederek direng gostermektedirler
(Wegener vd., 2004).

Tiiketicilerin tutum karsiti mesajlara gosterdigi direncin gelisiminde etkili olan
destekleyici ve engelleyici faktorlerin  bilinmesi pazarlama uygulayicilarina,
tilketicilerin tutumlarinin kalitesini, {iriin ve markalara yonelik olumsuz tutumlarin
diizeltilmesi i¢in yliriitillen pazarlama iletisimi ¢abalarina tiiketicilerin gosterecekleri
tepkileri degerlendirmede faydali olacaktir. Ayni zamanda kamu ve sivil toplum
kuruluglarina, toplumun yasam kalitesini iyilestirmeyi amaglayan sosyal ikna
kampanyalarina kars1 gosterilen fonksiyonel olmayan direncin kirtlmas: yoniinde de yol
gosterici olacaktir.

Direng siirecine iligkin dinamiklerin anlagilmasinin bahsedilen 6nemi dolayisiyla
bu arastirma, tiiketicilerin bir {irine iliskin mevcut tutumlari ile ¢elisen mesajlarla
karsilagtiklarinda bu mesajlara karsi gosterdikleri direncin derecesini etkileyen {i¢
faktoriin incelenmesini amaglamaktadir. Aragtirma, tutum giicii boyutlarinin, tutum
karsiti mesajlarin giiciiniin ve var olan tutumun yoniiniin direng siirecinde oynadiklari
roller lizerinde durmaktadir.

Aragtirmay literatiirdeki Onceki diren¢ aragtirmalarindan ayiran birkag 6zellik
bulunmaktadir. Bunlardan ilki tutum giicli, tutum yonii ve mesaj giicliniin direng
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iizerinde birlikte etkisinin incelenmesidir. Bunun yaninda tutum gilicii, kavrami
temsilen tek gii¢ boyutunun kullanildigi birgok ¢aligmanin aksine ¢ok boyutlu olarak ele
alinmis boylece tutumun kesinligi, iirline iliskin bilgi seviyesi, bilgi toplamaya yonelik
ilgi diizeyi, tutumun ulagilabilirligi ve ekstremitesinin diren¢ olusumundaki gorece
etkisinin incelenmesi amaglanmigtir. Ayrica, sosyal psikoloji literatiiriinde dahi, direng
stirecinde tutum yoniiniin etkisinin ¢ok nadir olarak incelendigi goriilmektedir. Bir¢ok
diren¢ arastirmasinda direng siirecinin olumlu ve olumsuz tutumlar igin ayni olacagi
varsayildig1 anlasilmaktadir. Bu aragtirma ikna mesajlarina karst gosterilen direncin
mevecut tutumun yoniine gore nasil degistiini sistematik olarak degerlendirmeyi
bdylece bu varsayimlarin yerini ampirik bulgular ile doldurmay1 hedeflemektedir.

Bu kapsamda arastirmada ilk olarak tutum, tutum degisimi ve direng
kavramlarina iligkin literatiir 6zeti sunulmustur. Ardindan tutum giicii boyutlari, mesaj
giicli ve tutum yonii kavramlart agiklanmis ve arastirma hipotezleri gelistirilmistir.
Hipotezlerin testi i¢in uygulanan deneysel ¢alisma ve yapilan analizler hakkinda bilgi
verilmesinin  ardindan bulgular sunulmustur. Bulgularin tartisilmasini  takiben
aragtirmanin  sinirliliklarina  deginilmis, gelecek arastirmalar igin Onerilere yer
verilmistir.

2. Kuramsal Cerceve

Tutum literatiiriiniin 6zetlendigi ¢alismalarin bir ¢gogu tutumun sosyal psikoloji
literatiiriindeki en c¢ok arastirilan kavram oldugunun agiklanmasi ile baglamaktadir
(Cooper ve Croyle, 1984, Tesser ve Shaffer, 1990, Petty vd., 1997). Tutumlarin
bireysel, toplumsal ve kiiltiirel diizeylerde algilar, diisiince ve davramiglar iizerinde
(Haugtvedt ve Kasmer, 2008) etkili olmasindan dolay1 tutumlarin yapisi, 6l¢limii,
olusumu, degisimi, saklanmasi, aktive olmasi, kullanilmasi, inanglar, duygular,
distinceler, davraniglar ile karsilikli etkilesimi sayilamayacak kadar ¢ok arastirmaya
konu olmustur. Algi, bilgi isleme, 6@renme, hafiza ve davranislar iizerindeki etkisinden
dolayt tutumlar pazarlama ve tiiketici davranigi literatiirinde de merkezi bir rol
oynamaktadir. Oyle ki tiiketicilerin; iiriinlere, markalara, reklamlara, magazalara,
kurumlara veya kisilere karsi gelistirdikleri tutumlarinin satin alma niyetlerini, satin
alma davraniglarint ve bagliliklarin1 nasil etkiledigini inceleyen sayisiz arastirma
mevcuttur. Bu kadar ¢ok incelenmesine ragmen farkli kavramsallastirmalarindan dolay1
genel kabul gormiis bir tanimi olmayan tutum, arastirmacilarin ¢ogu tarafindan
onaylanabilecek tanimina gore belirli bir nesneye yonelik tutarli olarak olumlu ya da
olumsuz tepkiler gosterilmesine neden olan O6grenilmis egilimlerdir (Fishbein ve
Ajzen,1975). Bu egilimler zaman icinde veya bagkalarindan alinan mesajlar ve/veya
tutumla iliskili davranislarin etkisi ile tutumlara dayanak olusturan diisiince, inang,
duygu ve davraniglarda meydana gelen degisimlerin bir sonucu olarak
degisebilmektedir (Eagly ve Chaiken, 1993). Ikna, tutumda meydana gelen degisimin
bagkalarindan yazili veya so6zlii mesajlar halinde alman bilgilere maruz kalinarak
olusmasidir (Olson ve Zanna, 1993).

1950 1i yillarin baglarindan itibaren tutum degisimi ve ikna siirecini agiklamaya
yonelik olarak, temelde degisim siirecine aracilik eden biligsel, duygusal ve davranigsal
siireglerin oldugu varsayimina dayali pek ¢ok kuram gelistirilmistir. Ogrenme kurami
(Hovland vd., 1950), tutarlilik kuramlar1 ¢ercevesinde denge kurami (Heider, 1958),
biligsel dengeleme kurami (Rosenberg ve Abelson, 1960), biligsel ¢eligki kurami



78 Inci DURSUN — Ebru TUMER KABADAYI

(Festinger, 1957), siire¢ yaklagimlar1 gergevesinde, biligsel tepki modeli (Greenwald,
1968), ayrintilandirma olasiligi modeli, (Petty ve Cacioopo, 1983) bu kuramlarin
baslicalaridir ve Eagly ve Chaiken, (1993), Kagit¢ibasi (2006) tarafindan detayli sekilde
aciklanmaktadir. Kuramlar vasitasi ile ikna amagli iletigimin basarisini nelerin
etkileyecegi, kisilerin ikna amagli mesajlarla karsilagtiginda bu mesajlarin igerigini nasil
degerlendirecegi ve bu degerlendirmelerinde etkili olacak faktorlerin neler oldugu
aciklanmaya ¢alisilmistir. Fishbein ve Ajzen'e (1975) gore literatiirde ¢ok yogun olarak
yiriitillen tutum degisimi c¢aligmalarinin temel motivasyonu, bireylerin tutumlarinin
degisimi ile davraniglarinin etkilenebilecegi, sosyal iliskilerin gelistirilebilecegi veya
sosyal degisimler yaratilabilecegi varsayimina dayanmaktadir. Ancak, uygulamada
tutum degisimi olusturmak her zaman miimkiin olmamaktadir. Tutumlar insanlarin
gercegi degerlendirirken kullandiklar1 ¢ok faydali araglar olduklarindan (Marsh ve
Wallace, 2005), tutumlarin yeni etkilere biitiinliyle ve siirekli agik olmasi kisinin
gerceginin de siirekli degismesi anlamina gelecektir (Eagly ve Chaiken, 1993).

Iknada bilissel tepki modeli; kisinin bir ikna mesaj1 ile karsilasmas1 durumunda
aldig1 yeni bilgiyi konuya iligkin var olan tutumu, bilgisi ve hisleri ile iligkilendirmeye
caligacagimi One siirmektedir (Cialdini vd., 1981; Greenwald, 1968). Kisinin, yeni
bilginin var olanlar ile gelistigini farkettiginde mesaji pasif bir sekilde kabul etmek
yerine bu ikna atagina diren¢ gostermesi beklenir (Festinger ve Maccoby, 1964).
Knowles ve Linn (2004) iknaya kars1 direncin psikoloji literatiiriinde teorik olarak
birbiri ile iligkili, biri ¢ikti digeri motivasyonel hal olmak iizere iki tanimi olduguna
deginerek bu tanimlar su sekilde ifade etmislerdir: Bir ¢ikti olarak direng, degisim
bakisiyla (baskinin yoniinde) hareket etmemektir. Motivasyonel bir durum olarak
direng ise degisime karsi ¢ikma ve karsit baski gelistirme motivasyonudur. Tormala ve
Betty (2004) ise direncin psikolojik bir siire¢ olarak; kisilerin, tutumlarinin ikna mesaji
tarafindan degistirilmesini engellemek yoniinde kullandiklari ¢esitli mekanizmalar
olarak tanimlanabilecegini belirtmistir. Kimi zaman ikna mesajlarina segici maruz
kalma (Sweeney ve Gruber, 1984; Fischer vd., 2008), alinan mesaji yanli 6ziimseme
yolu ile gegersiz sayma (Lord vd., 1979; Edwards ve Smith, 1996), kimi zaman ise
mesaja karsit iddia gelistirme (Raju ve Unnava, 2006; Zuwerink ve Devine, 1996), var
olan tutumu gii¢lendirme (Jacks ve Cameron, 2003), yayilma etkisini minimize etme,
ozellikleri yanli agirliklandirma(Ahluwalia, 2000) gibi mekanizmalar araciligi ile
gerceklestirilen direng temelde mevcut tutumun siirdiiriilebilmesini hedefler. Tutum
olusumuna temel alinan varsayimlarin farkliligindan dolay1 tutumlarin kaliciligi
konusunda farkli fikirlerin ve ampirik bulgularin ortaya ciktigi goériilmesine ragmen
(literatiir 6zeti i¢in bakimiz Kruglanski ve Stroebe, 2005) ozellikle gii¢lii tutumlar
kaliciliklar1 ve degisime kars1 direngleri ile karakterize edilmektedir.

2.1 Tutum Giicii

Tutum konulu sayisiz arastirma sonucunda varilan temel kani “tiim tutumlarin
ayni ozelliklere sahip olmadigidir” (Krosnick ve Smith 1994:279). Tutumlarin farkli
Ozellikleri, giiclii veya zayif tutumlar olarak nitelendirilmelerine yardimei olmaktadir.
Tutum giicii, direng literatiiriinde etkisi en ¢ok arastirilan ve kanitlanan faktdrlerden
biridir (6rnegin: Zuwerink ve Devine, 1996; Ahluwalia, 2000; Brannon vd., 2007 ).
Tam bir kavramsallastirilmas: yapilamamis olan giiclii tutumlar dogurdugu sonuglar
acisindan tanimlanarak segici bilgi isleme siirecine ve bdylece dirence yol agan, zaman
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icinde kalicilik gosteren ve davranislari daha iyi ongorebilen tutumlar olarak ifade
edilmektedir (Pomerantz vd., 1995). Tutum giicii, zayif tutumlari giiclillerden ayirmaya
yarayan (Krosnick ve Smith, 1994), genellikle fakli kaynaklardan dogan, birbiri ile
pozitif iligkili (Bizer ve Krosnick, 2001) birden ¢ok o6zelligin bir araya gelmesi ile
olusan ¢ok boyutlu bir kavram olarak incelenmektedir. Krosnick ve arkadaglari (1993),
literatiirde iizerinde en ¢ok g¢aligilan 10 tutum giicii boyutunu tanimlamistir. Bunlar;
ekstremite, yogunluk, kesinlik, dnem, ilgi, bilgi, ulasilabilirlik, dogrudan deneyim,
reddetme genisligi ve duygusal-biligsel tutarliliktir. Beklendigi {izere daha ekstrem,
daha 6nemli, daha kolay ulasilabilir, daha fazla ilgilenilen, daha az reddetme genisligi
olan, daha fazla bilgi ile desteklenen ve kesinligi daha fazla hissedilen tutumlar ikna
mesajlar1 karsisinda daha fazla direng gostermektedir (Krosnik ve Smith, 1993).
Literatiirde, tutum giicii boyutlarinin faktorel yapisina, bu boyutlarin tutumlarin
korunmasinda ve tutum karsiti mesajlara karsi direngte birbirlerini tamamlayict mi
yoksa birbirlerine aracilik etme roliinii mii tistlendigine dair farkli goriisler ve bulgular
yer almaktadir (Orn: Bizer ve Krosnick, 2001; Franc,1999; Pomerantz vd., 1995).
Tutum giicii boyutlarinin tutumlarin kaliciligi ve degisime karsi direng stirecindeki
etkilerine dair genel bulgu ise farkli tutum giicii boyutlarinin farkli siiregler vasitasi ile
direnci etkiledigi yoniindedir (Prislin, 1996; Pomerantz vd., 1995). Ancak, direng
literatiiriindeki arastirmalarin  bir¢ogu tutum giiciinii temsilen giic boyutlarindan
yalnizca biri iizerinde odaklandigindan (Orn: Brannon vd., 2007; Houston ve Fazio,
1989; McHoskey, 1995; Miller vd., 1993; Zuwerink ve Devine, 1996) bir arada iken
direng siirecinde nasil roller oynadiklar1 tam olarak aciklik kazanmamustir. Bu agigi
belirli bir dl¢iide kapatabilmek amaci ile bu ¢aligmada literatiirde en sik karsilasilan
tutum giicli boyutlar1 olan ekstremite, kesinlik, ilgi, bilgi, ulasilabilirlik ve dogrudan
deneyim boyutlarmin tutum karsitt mesajlar ile karsilasma durumunda ortaya g¢ikan
direng tizerindeki etkileri bir arada incelenecektir. Krosnick ve Smith’in (1994)
tanimlar1 ile paralel olarak ekstremite, kisinin bir nesneyi sevme veya sevmeme
derecesini; kesinlik, kisinin bir nesneye karsi var olan tutumunun dogrulugundan emin
olma derecesini; ilgi, kisinin tutumu ve tutum nesnesi ile ilgili bilgi toplamaya olan
ilgisinin derecesini ifade etmektedir. Tutum giiciniin bilgi boyutu, hafizada tutum
nesnesi ile iliskili olarak bulunan ve tutuma temel olusturan bilginin miktarini temsil
ederken; dogrudan deneyim, kisinin tutum nesnesi ile dogrudan iliskisini ve bu iriinle
ilgili aktivitelerini tanimlamaktadir. Tutumun ulasilabilirligi ise, kisinin hafizasinda
tutum nesnesi ile ona iliskin degerlendirme arasinda kurulan bagin giiciinii temsil
etmektedir ve tutumun ne kadar ¢abuk hatirlanabildiginin derecesini géstermektedir. Bu
tanimlardan ve literatiir bulgularindan hareketle tiiketicilerin iriinlere karsi var olan
tutumlariin giiciinlin tutum karsit1 ikna mesajlarina maruz kaldiklarinda gosterdikleri
direng tizerindeki etkisine dair arastirma hipotezleri asagidaki gibi gelismistir.

H1: Tiketicilerin var olan tutumlarinin giicii, tutum karsiti ikna mesajina maruz
kaldiklarinda olusacak tutum degisimini azaltir.

Bu temel hipotez dogrultusunda tutumlarin giglii olmasini saglayan 6zellikleri
temsil eden gii¢ boyutlarinin da tutum degisimine karsi gosterilen direnci desteklemesi
ve bdylece olusacak tutum degisimini azaltici etki gdstermesi beklenecektir.  Bu
beklenti, tutum degisimini siire¢ yaklasimi tarafindan ele alan yazarlarin, ikna mesajinin
hedefindeki kisinin gosterecegi tepkilerin anlam ¢ikarma ve ikna mesajini tahlil edecek
sekilde degerlendirme yetenegi ile mesajla verilen bilgiyi islemek igin bu yetenegi
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kullanma yoniindeki motivasyonuna bagl oldugu yoniindeki agiklamalar1 (Kruglanski
vd. 1993) ile tutarlidir. Buna gore, tutumun ekstremitesi, kesinligi ve ulagilabilirligi
mevcut tutumlar: koruma motivasyonunun olusmasina, bilgi, ilgi ve deneyim boyutlari
ise direncin ger¢eklesmesi i¢in gerekli degerlendirme yeteneginin olugmasina yardimci
olacaktir. Bu sebeple;

Hla: Tutumun kesinligi ikna mesajina maruz kalindiginda olusacak tutum
degisimini azaltir.

H1b: Tutuma dayanak olusturan bilgi miktar1 ikna mesajina maruz kalindiginda
olusacak tutum degisimini azaltir.

Hic: Tutum ile ilgili bilgi toplamaya olan ilgi ikna mesajina maruz kalindiginda
olusacak tutum degisimini azaltir.

H1d: Tutumun ulasilabilirligi ikna mesajina maruz kalindiginda olusacak tutum
degisimini azaltir.

Hle: Tutum nesnesi ile yasanan dogrudan deneyimler ikna mesajmma maruz
kalindiginda olusacak tutum degisimini azaltir.

HI1f: Tutumun ektremitesi ikna mesajina maruz kalindiginda olusacak tutum
degisimini azaltir.

2.2 Mesaj Giicii

Ikna mesajlari, alicida yeni bir tutum gelistirmeyi, var olan tutumun siddetini
artirmay1 veya var olan tutumun yoniinii degistirmeyi amaglayan (Kagit¢ibasi, 2006)
genellikle savunulan bir 6nerme, bu 6nermeyi destekleyecek bir veya daha fazla
argliman (Kruglanski ve Stroebe, 2005) ve bu argiimanlari destekleyecek delillerden
olusan bir biitiindiir (Boller vd., 1990). Yapilan arastirmalar ikna mesajlarinin igerik ve
organizasyonuna dair argiiman kalitesi, argliman miktari, argiimanlarin yonii (pozitif-
negatif), korku-tehdit barindirma, duygusal igerik, bir veya iki yonlii olma gibi
Ozelliklerin bu mesajlarin tutum degisimi olusturmadaki basarisin1  etkiledigini
gostermektedir (Literatiir 6zeti i¢in bakiniz Petty ve Wegener, 1997). Bazi makalelerde
mesaj kalitesi, mesaj inanilirhigl, mesaj reddedilemezligi seklinde de ifade edilen mesaj
gicli kavramina iliskin net bir tanim bulunmamakla beraber, tutum degisimi
aragtirmalarinda daha fazla ikna yaratma potansiyeline sahip mesajlarin tanimlanan
ozellikleri vasitasi ile kavrami anlamak miimkiin olmaktadir.

Mesaj1 bir arglimanlar biitiinii olarak ele alan birgok arastirmada mesaj giicii
yerine argiimanlarin giicii tutum degisimi ve bilgi isleme siireci ile iliskilendirilmigtir
(Petty vd., 1981; Areni ve Lutz, 1988; Boller vd. 1990; Andrews ve Shimp,1990).
Argiimanlar 6ne stiriilen bir iddiay: destekleyecek yapisal bir dizi sebebin sunulmasi ile
iddianin gegerliligini tesis etmeyi amaglayan dilsel prosediirlerdir (Boller vd., 2001).
Petty ve Cacioppo (1986) mesaji giiglii veya zayif yapan faktoriin sunulan argiimanlarin
mesaj1 diisiinen kiside olusturdugu birincil fikirlerin genellikle olumlu mu olumsuz mu
olduguyla iliskili oldugunu ileri siirmekte, bunun yaninda arasgtirmalarinda istatistikler,
data gibi ikna edici deliller ile mesajlar1 giiglendirme yoluna gitmektedir (Petty vd.,
1981). Argiimanlarin kalitesi bazi faktorler, 6rnegin ilgilenim seviyesi (Petty vd.,
1981), bilig ihtiyac1 (Cacioppo vd., 1983) ile etkilesim i¢inde tutum degisiminde etkili
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bir rol oynarken, argiimanlarin sayisindaki artisin da ikna seviyesini olumlu yonde
etkiledigi goriilmiistiir (Petty ve Cacioppo, 1984). Diger bazi arastirmalarda mesaj
kalitesinde etkili ¢ok daha spesifik faktorlerin incelendigi goriilmektedir. Ornegin
Beltramini ve Evans’in iiriin performansina iliskin aragtirma sonug¢larinin inanilirligini
inceledikleri 1985 tarihli c¢alismalarinda orneklemi daha kiigiik olan bilimsel
aragtirmalarin sayisal sonuglarina yer verilmesinin mesajmn giiclinii artirdigt bulgusuna
ulagilmistir. Mesajlardaki iddianin kolaylikla fark edilebilir, somut, niceliksel ve
istatistiki veriler iceren, kesinligi ve dogrulugu test edilebilir bir ifade kullanilarak,
detayli sekilde sunulmasi olarak tanimlanan mesaj belirginligi de 6zellikle ikna iletisimi
literatiirtinde reklam basarisina etki eden faktorlerden biri olarak One g¢ikmaktadir
(literatiir 6zeti icin bakiniz Alniagik, 2009). Ahluwalia (2000) ise mesajin kalitesi ile
yakindan iligkili olan mesaj reddedilebilirliginin mesajdaki giicli ve tamimlayici
bilgilerin miktara bagli oldugunu belirtmektedir. Diger taraftan iletisim siirecindeki
mesaj kaynagmin uzmanlik ve giivenilirligi iknanin basarisint etkileyeceginden
(Kruglanski ve Stroebe, 2005) hem mesajin sunuldugu medya hem de mesajdaki iddia
ve delillerin kaynagi olan kurum ya da kisiler hakkindaki algilarin da mesajin giiclinii
etkilemesi beklenir.

Yukarida bahsi gecen arastirma sonuglarindan hareketle, giiglii mesajlarin genel
olarak giivenilir/uzman kaynaklardan gelen yeterli sayida giiglii argiimandan ve
destekleyici, somut, nicel veriler halindeki delillerden olustugunu ifade etmek ve bu
ozellikleri tagiyan mesajlarin ikna siirecinde daha etkili olacagini 6ne siirmek
miimkiindiir. Literatiirde de bu beklentiyi destekleyen, kisilerin var olan tutumlarinin
giicli olmasina ragmen, giicli ikna mesajlarin1 kabul ettigi bulgusuna ulagan
aragtirmalar mevcuttur (6rn: Ahluwalia, 2000; Ditto vd., 1998). Bu sebeple mesaj
giclinin diren¢ iizerindeki etkisine iligkin arastirma hipotezi asagidaki gibi
kurulmustur.

H2: Tiketicilerin maruz kaldiklari tutum karsgiti mesajlarin giicii olusacak tutum
degisimini artirir,

2.3 Tutumun Yonii

Baumister ve arkadaslar1 2001 tarihli aragtirmalarinda insan psikolojisinde iyi ve
kotiiniin asimetrik etkilerini inceleyen calismalara dair derin bir literatiir taramasi
sunmustur. Yazarlar, insan hayatinda negatif olaylarin pozitif olaylara oranla, insanlar
ile ilgili izlenim olusturmada olumsuz o6zelliklerin olumlu o&zelliklere oranla,
degerlendirmelerde ise olumsuz bilgilerin olumlu bilgilere oranla, ¢ok daha fazla etkili
oldugunu belirtmektedir. Yazarlar iyilik veya kotiiliikk dereceleri ayni olan olaylarin
psikolojik etkilerinin aynmi olmadigini vurgulamakta, olumsuz olaylarin etkisinin daha
agir bastigina isaret etmektedir. Benzer bir asimetrik etkinin olumlu ve olumsuz
tutumlarin degisime karsi gosterecekleri direncin yogunlugunda da goriilmesi olduk¢a
muhtemeldir. Tutum karsiti mesajlara gosterilen direnci konu alan arastirmalar
incelendiginde bu aragtirmalarin neredeyse tamaminin degisim veya direng siirecinin
olumlu ve olumsuz tutumlar i¢in ayni olacagi varsayimina dayandigi gorilmektedir.
Diren¢ mekanizmasi aragtirmalar1 ise ¢ogunlukla olumlu tutum sahibi cevaplayicilar
iizerinde olumsuz mesajlara karsi gosterilen direnci aragtirmaktadir (6rn: Wellins ve
McGinnes, 1977; Sweeney ve Gruber, 1984; Ahluwalia, 2000; Jacks ve Cameron,
2003; Raju ve Unnava, 2006). Diger baz1 aragtirmalarda (6rn: Lord vd., 1979; Edwards
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ve Smith, 1996) tutumun iki durumu (olumlu ve olumsuz) incelenmekte ancak tutumun
yoniine gore olasi farkliliklara deginilmemektedir.

Oysa, Moscovici (1963) daha eski tarihli ¢aligmasina atifta bulunarak, olumlu
tutum sahibi olan kimselerin yargilarinda daha fazla tutarsizlik gosterirken, olumsuz
tutum sahibi olan kimselerin yargilarinda daha az degisim oldugunu belirtmektedir.
Yazar, olumlu tutumlarin bir sekilde acik tutumlar olduklar1 ve bu sebeple daha az
kesin olduklarini, olumsuz tutumlarin ise hem daha kapali hem de daha kesin yapili
oldugunu ifade etmekte bu durumun olumlu ve olumsuz tutumlarin yapilanmasindaki
psikolojik ve bilissel mekanizmalarin farkliligina bagli olabilecegine isaret etmektedir.
Mascovici’nin olumlu ve olumsuz tutumlarin kaliciligindaki farkliliga dair goriisleri
Bizer ve Petty’nin 2005 tarihindeki c¢alismasinin bulgulart tarafindan da
onaylanmaktadir. Yazarlar, bir politik liderin taraftarlarinin bir kismmin tutumunu
taraftar (olumlu) olarak, digerlerinin tutumunu ise rakip lider karsit1 olarak (olumsuz)
manipiile ederek ayni bilgi temeline sahip olumlu ve olumsuz tutum sahibi
katilimeilarin tutum karsitt mesajlara gosterdiklerini direncin seviyesini 6lgmiistiir.
Arastirma sonuglari, olumsuz tutum sahibi katilimcilarin gosterdigi direncin, olumlu
tutum sahiplerine oranla daha yiiksek oldugunu ortaya koymustur. Bizer ve arkadaslari
bir sonraki arastirmalarinda (2011) olumsuz tutumlarin olumlulara oranla daha kesin
olarak algilandig1 ve davraniglari daha fazla etkiledigi yoniinde bulgulara ulagmistir. Bu
bulgulara paralel olarak, tiiketicilerin iiriin veya markalara kars1 sahip olduklar1 tutumun
olumlu mu yoksa olumsuz mu oldugunun tutum karsiti mesajlara gosterecekleri
direncin yogunlunu etkilemesi beklenir.

H3: Tiiketicilerin sahip olduklari tutumun yonii, olusacak tutum degisimi
miktarm etkiler.

Sekil 1: Arastirma Modeli

TUTUM GUCU

Kesinlik
Ilgi
Bilgi ) .
Ulastlabilirlik TUTUMDA IKNA
Dogrudan Deneyim MESAJI YONUNDE
Ekstremite DEGISIM

MESAJ GUCU I

TUTUM YONU b

3. Metodoloji

Arastirma hipotezlerinin test edilmesi ig¢in deneysel bir tasarim hazirlanmistir.
Bu deney, tiiketicilere var olan tutumlar1 ile gelisen giiclii veya zayif mesajlarin
verilmesini, tiiketicilerin bu mesajlar dogrultusunda gosterecekleri tutum degisiminin
Ol¢iilmesini amaglamaktadir.
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3.1 Pilot Cahismalar

Deney ¢alismasina baglamadan 6nce deneyde tiiketici tutumlarina konu edilecek
“nesne” nin belirlenmesi ve ikna mesajlarmin giic-yon manipiilasyonlarinin test
edilmesi amaci ile iki pilot ¢calisma geceklestirilmistir.

Tutum nesnesinin belirlenmesi: Arastirma amacina uygun oldugu diisiiniilen,
dondurulmus gida, online aligveris, acik siit, banka kredisi, market markali gida
iirtinleri, market markali temizlik iiriinleri tutum nesnesi adaylar1 olarak belirlenmis ve
tilkketicilerin bu triinlere karsi tutumlarin1 6lgmek amaci ile bir anket c¢aligmasi
gerceklestirilmistir. Hazirlanan anket kolayda ornekleme yoluyla segilen {iiniversite
ogrencileri ve 6grenci olmayan bireylerden olusan 244 kisilik drnekleme ulastirilmistir.
Elde edilen verinin analizi sonucu nispeten daha genis bir tutum dagilimi gosterdigi
tespit edilen “dondurulmus gidalar” tutum nesnesi olarak secilmistir.

Tkna mesajlarimin olusturulmas:: Dondurulmus gidalar ile ilgili ikna mesajlari;
olumsuz tutumu olan tiiketicilere verilmek iizere olumlu gii¢lii ve olumlu zayif mesajlar;
olumlu tutum sahibi tiiketicilere verilmek iizere olumsuz giiglii ve olumsuz zayif
mesajlar olmak {izere dort farkli sekilde hazirlanmistir. Dondurulmus gidalardaki
vitamin ve mineral oranlari ile ilgili yapilan bir aragtirmanin sonuglarini konu alan dergi
yazilart halinde tasarlanan bu mesajlarin yayinlandig1 dergiler, mesaj i¢indeki kurum ve
kisiler gerceklige yakin sekilde kurgulanmustir.

“Dondurulmus gidalardaki vitaminler ve mineraller korunuyor” baslikli olumlu
mesajlar bu gidalardaki yiliksek vitamin ve mineral oranlarina igaret eden arastirma
bulgular tizerine kurulmustur. Arastirma sonuglarina iliskin raporlanan temel argliman
bu gidalarin hasattan veya iiretimden ¢ok kisa bir siire sonra donduruldugu bdylece
diger gidalarin hava ve 1s1 temasi ile yagadig1 vitamin kayiplarint dondurulmus gidalarin
yasamadig1 yoniindedir.

“Dondurulmus gidalardaki vitamin ve mineral oranlari ¢ok diisiik” baglikli
olumsuz mesajlarda ise dondurulmus gidalar iizerinde yapilan aragtirma sonug¢larmnin bu
gidalardaki vitamin ve mineral oranlarinin taze gidalarin ¢ok altinda oldugu yoniindeki
bulgularina dikkat ¢ekilmektedir. Olumsuz mesajlarin temel argiimani dondurma islemi
sirasinda gida dokusunun zarar gérmesi ve su kaybi1 yasanmasi dolayistyla hizli vitamin
ve mineral kayiplarinin yasandigi yoniindedir.

Ikna mesajlarmin giic manipiilasyonu, mesajlarin yayinlandig1 derginin adu,
dondurulmus gida arastirmasmin yliiriitiiciisii, aragtirmanin metodolojisi hakkindaki
detaylar ve temel argiimani destekleyecek spesifik bilgi miktarlart degistirilerek
gerceklestirilmistir.  Gida Bilimleri Dergisi’nde yaymlanan bir makale olarak
hazirlanmis gilicli mesajlar, Tiirkiye’de yapilan ve uluslararasi bir kongrede sunulan
dondurulmus gida arastirmasi sonuglarina dayandirilmistir. Bu yazida arastirma
sonuglari tablolar halinde verilmis ve genis sekilde tartisilmistir. Hayat dergisinde
yayinlanan bir makale olarak tasarlanan zayif mesajlarda ise taninmayan bir arastirma
kurumunun yirittigi dondurulmus gida arastirma sonuglari 6zetlenmis ve sonuglar
kisaca tartisiimistir.

Manipiilasyonlarin kontrolii igin 70 yiiksek lisans ve doktora 6grencisinden
olusan ayr1 bir drneklem iizerinde pilot ¢alisma yapilmistir. Katilimcilara dort farkl
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ikna mesajindan biri tesadiifi olarak dagitilmis ve mesajlarin  yonii, giici,
bilgilendiriciligi, giivenilirligi ve ikna ediciligi ile ilgili goriislerini -4 ve +4 arasinda
uzanan 9’Iu anlamsal farklilik 6lgekleri tizerinde belirtmeleri istenmistir.

[k olarak mesaj yonii manipiilasyonu kontrolii igin tekydnlii varyans analizi
(ANOVA) uygulanmigtir. Analiz sonuglar1 olumlu mesajlarin, olumsuz mesajlara oranla
¢ok daha olumlu olarak algilandigini gostermistir (Olumlu mesaj M= 2.68, olumsuz
mesaj M= -2.42 p<0,01). Mesaj gii¢leri farkliliklarimin arandigi varyans analizi
sonuglari, mesaj giicii manipiilasyonlarinin basarili oldugunu gostermektedir. Olumlu
mesajlar degerlendirildiginde olumlu gii¢lii mesajlar olumlu zayif mesajlara oranla daha
gliclii (M= 1.94’¢ karsilik M= 0.18 p<0,01) daha bilgilendirici (M= 2.29’¢ karsilik M=
0.94, p<0.01) daha giivenilir (M= 1.88’¢ karsilik M= 0.24, p<0.01), daha ikna edici (M=
1.88’¢ karsilik M= -0.19, p<0.01) bulunmustur. Benzer sonuglar olumsuz mesajlar i¢in
de gegerlidir. Olumsuz gii¢lii mesajlar, olumsuz zayif mesajlara oranla daha gii¢lii (M=
1.69°e karsihk M= 0.44, p<0.05) daha bilgilendirici (M= 2.94’¢ karsihk M= 0.79,
p<0.01) daha giivenilir (M= 1.94’¢ karsihk M= 0.42, p<0.01), daha ikna edici (M=
2.06’ya karsilik M= 0.58, p<0.01) bulunmustur. Arastirmanin gereklerinden bir digeri
olumlu ve olumsuz giiclii mesajlarin kendi arasinda, olumlu ve olumsuz zayif
mesajlarin kendi arasinda mesaj giicii agisindan anlamli bir fark gostermemesidir.
Ornegin olumlu gii¢lii mesaj, olumsuz gii¢lii mesajdan daha az veya daha fazla giiclii,
ikna edici, bilgilendirici olarak algilanmamalidir. Yapilan planh karsilastirmalar olumlu
ve olumsuz giicli mesajlarin kendi aralarinda, olumlu ve olumsuz zayif mesajlarin
kendi aralarinda, gii¢, bilgilendiricilik, giivenilirlik ve ikna edicilik agisindan p=0.05
diizeyinde anlamli bir fark gostermedigini ortaya ¢ikarmustir.

3.2 Deney Katimcilar: ve Prosediir

Arastirmanin temel bagimsiz degiskeni olan “tutum” 6lgiilen bir degisken olarak
deneye dahil edildiginden deney ilk 6l¢iim ve son 6l¢lim olmak iizere iki agamali olarak
planlanmustir. Olgiimler, biri dzel biri devlet olmak iizere iki iiniversitenin isletme
yiiksek lisans ve doktora Ogrencileri iizerinde gercgeklestirilmistir. Akademik donem
baslangicinda pazarlama derslerini alan tiim 6grenciler dondurulmus gidalar1 da igeren
tilketim egilimleri anketine katilmaya davet edilmistir. Toplam 201 &grencinin katildig1
ilk dl¢lim asamasinda 6grencilerin dondurulmus gidalara karst tutumlart ve tutum
giicleri 6l¢iilmiistiir. Elde edilen verinin analizi sonunda dondurulmus gidalara karst
ortalama tutum skorlari1 sifirdan kii¢iik olan &grenciler dondurulmus gidalara karsi
olumsuz tutumu olan katilimeilar, skorlart sifirdan biiyiik olan 6grenciler ise olumlu
tutuma sahip katilimeilar olarak siniflandirtlmistir. Ardindan katilimeilarin ikinci deney
asamasinda almasi gereken tutum karsiti mesajlar belirlenmistir. Bunu yaparken, olumlu
tutum sahibi katilimeilar, olumsuz giiglii veya olumsuz zayif mesaj gruplarindan birine
tamamen tesadiifi sekilde atanmustir. Benzer sekilde olumsuz tutum sahibi katilimcilar,
olumlu giiclii veya olumlu zayif mesaj gruplarindan birine tesadiifen atanmistir. Ilk
6l¢iimden iki veya dort hafta sonra gergeklestirilen ikinci 6l¢lim agamasina, ilk agamaya
dahil olan katilimcilarm 145’1 katilmistir. Katilimeilara planlanan, tutumlart ile zit
yonde giiclii veya zayif mesajlar dagitilarak dikkatli bir sekilde okumalar: istenmistir.
Katilimeilar, mesajlart okuduktan sonra arastirma kapsaminda olmayan kisisel konularla
ilgili 20 soruya cevap vermis ve bunun ardindan dondurulmus gidalara kars1 tutumlari
Ol¢iilmiistiir. 20 sorunun amact mesaj okuma ile tutum Ol¢limii arasinda belirli bir
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stirenin gecmesini saglamaktir.  Arastirma amaclara iligkin herhangi bir siiphe
uyandirmamak i¢in ilk Ol¢limde tutumlart olumlu veya olumsuz olarak
degerlendirilemeyen (tutum skoru =0 olan) ancak 2. élgiimde sinifta olan dgrencilere
(N=25) de mesajlar dagitilmis ancak bu katilimcilar analiz agsamasinda dikkate
alinmamistir. Deney c¢aligmasi dahilindeki katilimer gruplari, bu gruplarin aldiklar
mesajlar ve demografik 6zelliklerine iligkin bilgiler Tablo1’de sunulmustur.

Tablo 1: Deney Gruplar1 Ozellikleri

Grup DG’lere kars1 DG’lere iligkin aldigi  Katilimct Cinsiyet Yas
mevcut tutumlar1  mesajin yonii ve giicli  sayis1 dagilim ortalamasi

Grup-1 Olumlu Olumsuz —giiglii 21 K=14 E=7 29

Grup-2 Olumlu Olumsuz —zayif 17 K=8 E=9 26

Grup-3 Olumsuz Olumlu-giiglii 42 K=22 E=20 31

Grup-4 Olumsuz Olumlu-zay:f 40 K=14 E=26 30

Deney Sonrasi Bilgilendirme: TIkinci 6lglim asamasi tamamlandiginda
katilimeilardan anketler toplanmis ve dikkatli bir bilgilendirme konusmasi yapilmistir.
Bunun i¢in ilk olarak, katilimcilara katildiklari ¢alismanin amacinin ne olabilecegi
sorulmus ancak hi¢ dogru tahmin alinmamistir. Ardindan arastirmanin amact hakkinda
bilgi verilmis ve okuduklar1 dergi yazilarinin arastirmacilar tarafindan hazirlandigi ve
dikkate alinmamasi gerektigi belirtilmistir. Katilimcilarin deney siireci ile ilgili sorular1
almmis ve cevaplanmistir. Son olarak kendilerine destekleri dolayist ile tesekkiir
edilerek deney siireci sonlandirilmustir.

3.3 Degiskenlerin Olciimii

Dondurulmus gidalara karsi tutum: Katilimeilarin dondurulmus gidalara karsi
tutumlarin1 6lgmeden Once olasi referans noktasit farkliligini engellemek amaci ile
dondurulmus gida tanimlamasi yapilmistir. Ardindan katilimcilara dondurulmus gidalar
hakkindaki goriislerini zararli/faydal, sagliksiz/saglikli, tehlikeli/giivenli, kotii/iyi
olmak tizere dort sorudan olusan, -4 ile +4 arasinda uzanan 9’lu anlamsal farklilik
Ol¢egi tizerinde belirtmeleri istenmistir.

Tutum giicii boyutlar:: Tutum giicliniin alt1 boyutunun 6l¢iimii i¢in Krosnick ve
calisma arkadaslart (1993) tarafindan gelistirilen 6lgeklerden faydalanilmigtir. Kesinlik,
ilgi ve ulagilabilirlik boyutlar1 ii¢ soruluk, bilgi boyutu ise 4 soruluk 5°li Likert tipi
Olcek ile Olgtimlenmistir (1=kesinlikle katilmiyorum, S5=kesinlikle katiliyorum).
Katilimcilarin dondurulmus gidalarla yasadigi dogrudan deneyim miktarinin 6lgtilmesi
amaci ile daha O6nce bu lrinleri ne siklikta satin aldiklari, bu Urtinleri kullanarak ne
siklikta yemek hazirladiklart ve bu tiriinlerle hazirlanmig yemekleri ne siklikla yedikleri
sorulmus ve cevaplarint ii¢c noktali sirali bir dlgek {izerinde belirtmeleri istenmistir
(1=hi¢bir zaman, 2=yalnizca birka¢ kez, 3=bir ¢ok defa). Tutumun ekstremitesi, tutum
skorlarimin 6lgek orta noktasi olan sifira olan uzakliginin mutlak degeri alinarak hesap
edilmistir.

Tutum degisimi: Ikinci 6l¢iim asamasinda mesajlart okumalarmin ardindan
katilimcilardan dondurulmus gidalara karsi tutumlarini ilk 6l¢iim agamasinda kullanilan
tutum Olgeginin aynisi (zararl/faydali, sagliksiz/saglikli, tehlikeli/glivenli, kotii/iyi)
iizerinde belirtmeleri istenmistir. Katilimcilarin tutumlarinda yasanan degisim, mesaj
sonrasi ortalama tutum skorlarindan mesaj oncesi ortalama tutum skorlari ¢ikartilarak
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hesaplanmistir. Daha yiiksek degisim skoru, tutumlarin mesaj yoniinde daha fazla
degistigine igaret etmistir.

Saghk Odaklilik: Arastirmada tutum nesnesi olarak secilen dondurulmus gidalar
ve bu gidalardaki vitamin ve mineral oranlarina dair ikna mesajlar1 saglik ile yakindan
iliskili oldugundan cevaplayicilarin saglik odakliligi arastirma modeline kontrol
degiskeni olarak eklenmistir. Boylece katilimcilarin saglikli beslenme konusundaki
hassasiyetlerinin mesajlar1 degerlendirme, mesajlara inanma ve mesaj yoniinde tutum
degistirme iizerindeki olasi etkilerinin kontrol altina alinmasi hedeflenmigtir. Saglik
odakliligin dl¢iimiinde daha 6nce Jayanti ve Burns (1998) tarafindan da kullanilan 6
soruluk 5°1i Likert tipi 6l¢ek kullamilmustir (1=kesinlikle katilmiyorum, 5=kesinlikle
katiliyorum).

Mesaj giicii: Katilimcilar deney c¢alismasinda var olan tutumlari ile zit yonde
mesajlar almiglardir. Katilimeilarin aldigi tutum karsitt mesajin giicli, “mesaj giicii
kukla degiskeni” olarak tanimlanmis, mesaj zayif ise “0” giiclii ise “1” olarak kodlama
yapilmigtir.

Tutumun yénii: Katilimeilarin var olan tutumlarinin yoniiniin direng tizerindeki
etkisinin incelenmesi amaci ile “tutum yonii kukla degiskeni” tamimlanmigstir. Bu
degiskende “0” degeri negatif tutumlart “1” degeri ise pozitif tutumlari ifade etmistir.

3.4 Olgeklerin Gegerlilik ve Giivenirlik Degerlemesi

Deneysel c¢aligmada kullanilan ¢ok sorulu dlgeklerin - gecerliliklerinin
degerlendirilmesi amaci ile varimax rotasyonu ve temel bilesenler analizi yontemi
kullanilarak kesifsel faktor analizi (KFA) yapilmigtir. KFA sonuglari, tutum giicii-ilgi
boyutuna ait bir soru ve saglik odaklilik faktériine ait bir soru olmak iizere toplam iki
sorunun birden fazla faktére yakin degerler ile yiiklendigini ortaya c¢ikarmistir. Bu
sorularin 6l¢lim modelinden ¢ikarilmasinin ardindan KFA tekrarlanmistir. Ortaya ¢ikan
faktor yapisi incelendiginde saglik odaklilik 6lgegi sorularinin iki faktor altinda
toplandigi goriilmiis ancak bu faktorler arasinda tutarlik diisiik bulundugundan
faktorlerden biri elenmis ve saglik odakliligi temsilen genel olarak saglkli
beslenememe endisesini tasvir eden iki soruluk faktore yer verilmistir.
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Tablo 2: Kesifsel Faktor Analizi Sonuglari ve Cronbach Alfa Katsayilari

Faktor Acikladigi Cronbach
yiikii _ varyans alfa

Dondurulmus Gidalara (DG) Karsi1 Tutum* % 17.58 .94
DG ler zararhidir/faydahdir. 0.955

DG ler sagliksizdir/sagliklidir. 0.914

Dg ler tehlikelidir/giivenlidir. 0.888

Dg kullanmak kétiidiir/yidir. 0.855

Tutum Giicii- Kesinlik Boyutu % 13.00 .89
DG ler ile ilgili fikirlerimin dogrulugundan eminim. 0.854

DG ler ile ilgili fikirlerim kolay kolay degismez. 0.932

DG ler ile ilgili goriislerim katidir. 0.855

Tutum Giicii-Bilgi Boyutu % 32.61 .93
DG ler ile ilgili genis bilgi sahibiyim. 0.817

DG ler hakkinda bildiklerimi yazsam ¢ok uzun bir liste olurdu. 0.885

DG ler hakkinda uzun sure konusabilecegim iiriinlerdir. 0.904

DG ler konusunda uzman oldugumu s6yleyebilirim. 0.833

Tutum Giicii-ilgi Boyutu % 2.86 .83
DG ler ile ilgili yeni bilgiler edinmeye ¢aligirim. 0.658

DG ler ile ilgili verilen bilgiler benim i¢in 6nemlidir. 0.826

Tutum Giicii-Ulasilabilirlik Boyutu % 6.52 .82
Gegtigimiz yil iginde ¢evremdekiler ile bir ¢ok kez DG ler ve bu

gidalarinda kullanimi hakkinda konustugumuz oldu. 0.615

DG ler ve bu gidalarin kullanimi zaman zaman diisiindiigiim konulardir. 0.670
Gegtigimiz yil iginde zaman zaman DG lerin faydalar ve zararlari

hakkinda diigtindigiim oldu. 0.842
Tutum Giicii —Dogrudan Deneyim Boyutu % 7.16 .86
Gegmiste DG satin alma siklig1. 0.871
Gegmiste DG ile yemek hazirlama siklig1. 0.784
Gegmiste DG ile hazirlanmis yemek yeme sikligi. 0.840
Saghk Odaklihk % 4.18 .85
Yedigim gidalarda zararl katki maddeleri olmasi beni endiselendirir. 0.925
Ictigim suyun kaliteli olmas1 beni endiselendirir. 0.946

Toplam aciklanan varyans % 84.56

Olgek sorulari, faktor yiikleri, faktdrlerin giivenilirliklerinin degerlendirilmesi
icin kullanilan Cronbach alfa katsayilar1 Tablo2’ de gosterilmistir. Sorularin ait
olduklar1 degiskenleri temsil eden faktorlere yiiksek degerler ile yiiklenmesi 6lgeklerin
yapisal gegerliligine, tavsiye edilen 0.70 (Nunnaly, 1978) degerinin {izerindeki
Cronbach alfa katsayilari ise 6lgeklerin giivenilirligine isaret etmistir.

Tablo 3: Degiskenlere Iliskin Tammlayic1 Istatistikler Ve Degiskenler Arasi
Korelasyon Katsayilar

Std.

Ortalama  Sapma 1 2 3 4 5 6 7
1-Tutum degigimi 1.5812 1.68820 1
2-Kesinlik 3.1403 .93685 .073 1
3- Bilgi 2.4861 .89259  -.014 .333° 1
4- {lgi 3.0417 1.06231 .063 137 .594°¢ 1
5- Ulagilabilirlik 2.9014 .97002 .000 .101 .611% .704% 1
6- Deneyim 2.3556 53055  -.124 044 .251% .344% .3542 1
7-Ekstremite 1.7583 1.16854 .379°* .096 .318* .138 197°  -.014 1
8-Saglik odaklilik 4.4542 76421 .058 -.151 172 .160 .301%  .089 .019

4 p<0.01 ve °p<0.05
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4. Analiz ve Bulgular

Arastirma hipotezlerinin testi i¢in tutum degisimi skorlarinin bagimli degisken
olarak alindig1 hiyerarsik regresyon analizi uygulanmistir. Tutum degisiminin bagiml
degisken olarak tutuldugu regresyon analizine ilk agamada kontrol degiskeni olan saglik
odaklilik, ikinci agamada literatiirde genel olarak direng tizerinde etkisi kanitlanan tutum
giicline ait boyutlar ve mesaj giicii; son asamada ise tutum yonii bagimsiz degisken
olarak dahil edilmistir. Regresyon analizi sonuglar1 Tablo4’te sunulmustur.

[k regresyon modeli tiiketicilerin saghik odakliligi ile ikna mesaji yoniinde
yasayacaklar1 tutum degisimi arasinda anlamli bir iliski olmadigin1 gdstermistir( p>0.5).
Tutum giicii boyutlari ile mesaj giiciiniin de dahil oldugu ikinci regresyon modelinin ise
p=0.001 diizeyinde anlamli oldugu ve modeldeki degiskenlerin tutum degisimi i¢indeki
gozlenen varyansin %25’ini agikladig1 goriilmiistiir (F (g108) = 4.514; p<0.001). Saglik
odaklilik ve mesaj giicii sabit tutuldugunda tutum giicii boyutlarinin gorece etkilerine
dair baz1 dikkat ¢ekici sonuglar goze carpmaktadir. Tutumun dogrulugu konusunda
emin olmay1 temsil eden kesinlik boyutunun tutum degisimi miktar1 Gizerinde anlamli
bir etkisi olmadig1 ortaya ¢ikmistir. Mevecut tutumun dayandigi bilgi miktarinin tutum
karsiti mesajla karsilasma durumunda bu tutumda yasanacak degisimi azaltacagi
yoniindeki beklenti dogrulanmistir (f=-.251, p<0.05). Bilgi toplamaya yonelik ilginin
tutum degisimi iizerindeki etkisi anlamlidir. Ancak, sasirtici sekilde bu etki
Ongoriildiigii gibi tutumdaki degisimi azaltma degil artirma yoniindedir (f=.244,
p<0.05). Sonuglar tutumun ulasilabilirliginin tutum degisimi iizerinde One siiriildiigi
gibi azaltic1 bir etkisi oldugunu ancak bu etkinin istatistiki olarak anlamli olmadigini
gostermektedir (f=-.147 p>0.1). Kisinin tutum nesnesine iliskin dogrudan deneyim
miktarinin artmasi ile ikna mesajlart karsisinda yasanan tutum degisiminin daha az
olacagi yoniindeki 6ngorii desteklenmis, deneyim miktarinin degisim iizerinde negatif
etkisi oldugu ortaya ¢ikmustir (f=-.157 p<0.05). Tutum degisimi lizerinde en giiclii
etkiye sahip tutum giicii boyutu ise tutumun ekstremitesidir. Ancak, bu etki beklendigi
gibi tutumda yasanan degisimi azaltma yoniinde degil tam aksine degisimi artirma
yoniindedir (f=.405 p<0.01). Sonuglar mesaj giiciiniin etkisi ag¢isindan ise beklenen
yondedir. Kisinin saglik odakliligi ve tutum giicii sabit tutuldugunda mesaj giiciiniin
tutumda yasanan egisim iizerinde anlamli bir artict etkiye sahip oldugu goriilmiistiir
(8=.197 p<0.05).
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Tablo 4: Regresyon Analizi Sonuclari

Model  Degisken Regresyon Std t-degeri
katsayis1 Hata
B B (std)

1 (Sabit) 1.015 922 1.101
Saglik odaklilik (kontrol) 127 .058 204 .623

R%=.003; F (1115 = .388
(Sabit) .158 1,175 134
Saglik odaklilik (kontrol) .320 146 ,198 1.611
TG-kesinlik A71 .095 ,164 1.044
TG-bilgi -472 -.251 ,228 -2.068°

2 TG-ilgi .385 .244 ,201 1.921°
TG-ulagilabilirlik -.256 -.147 ,230 -1.113
TG-dogrudan deneyim -.495 -.157 ,290 -1.707°
TG-ekstremite .581 405 ,130 4.457°
Mesaj giicii (kukla) .665 197 ,303 2.193°

R?=.251; F (g.10 = 4.514

Rz Degl$lm =.247; F Denglm (7,108) = 5.090°
(Sabit) .027 1.135 .024
Saglik odaklilik (kontrol) .269 122 192 1.397
TG-kesinlik .089 .049 161 .556
TG-bilgi -.381 -.202 223 -1.710°

3 TG-ilgi 430 272 194 2.215°
TG-ulagilabilirlik -.297 -171 222 -1.336
TG-dogrudan deneyim -.149 -.047 .303 -.492
TG-ekstremite 525 .366 127 4.120°
Mesaj giicii (kukla) .616 .183 293 2.100°
Tutumun yonii (kukla) -.986 -275 331 -2.979°

R?=.308; F (g107)=5.291%
R? Degisim =.057; F Degisim (1 107 = 8.874°

<.001; p<.01; p<.05 (tek-kuyruk)

Hiyerarsik regresyon analizi sonuglari, katilimcilarin var olan tutumlarimin
yoniinii temsil eden degiskenin regresyon modeline eklenmesinin tutum degisimi i¢inde
aciklanan varyans oraninda yaklagik %6°lik anlamli (p<0.01) bir artis olusturdugunu
gostermistir. Boylece yon degiskenin dahil oldugu {igiincii model tutum karsiti
mesajlarla karsgilagilmasi halinde yaganan tutum degisimi i¢indeki varyansin %31°lik bir
kismini agiklama giiciine sahip olmustur (F (g107)= 5.291; p<0.001).

Model2’ye benzer sekilde Model3’te de tutumlarin kesinligi hakkindaki algilarin
tutum degisimi tizerinde anlaml bir etkiye sahip olmadigi bulunmus ($=.049 p>0.5), bu
sebeple bu yondeki Hla desteklenememistir. Tutum nesnesine iliskin sahip olunan
bilginin miktar1, tutum y6nii sabit tutuldugunda da, tutumda yasanan degisimi anlamli
sekilde azaltmaktadir (8=-.202 p<0.05). Bu sonu¢ H1b’yi destekler niteliktedir. Tutum
nesnesine iliskin yeni bilgiler toplamaya yonelik ilgi derecesi 6nceki modelde oldugu
gibi bu modelde de Ongoriilenin tersine, tutumdaki degisimi artirici yonde etkide
bulunmus ($=.197 p<0.05), bu sebeple Hlc kabul edilememistir. Tutumun
ulagilabilirliginin tutum degisimi iizerinde engelleyici etkisi gézlemlenmis (f=-.171)
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ancak p=0.05 diizeyinde anlamli olmadig1 i¢in H1d kabul edilmemistir (p<0.1). Tutum
yoniiniin modele dahil edilmesi ile, bir 6nceki modelde tutum degisiminin azalmast
yoniinde anlamli etki gosterdigi belirlenen tutum nesnesi ile dogrudan deneyim
miktarimin  etkisi  zayiflayarak  anlamsizlasmus  (f=-.047 p>0.31), Hle
desteklenememistir. H1f ise, tutumun ekstremitesinin, yine beklenen ile ters yonde,
tutum degisiminin artmasi yoniinde rol oynadigi belirlendiginden ($=.366 p<0.01)
kabul edilememistir.

Mesaj giictiniin etkisine dair bulgular ikna mesajinin giiciiniin tutumun
degismesini kolaylastirdigin1 gostermistir. Etkisi anlamli (p<0.05) ¢ikan kukla degiskeni
tutum karsit1 giiclii mesaj alan katilimeilarda tutum degisimin 0.616 birim daha fazla
olacagina isaret etmis, bdylece bu yondeki arastirma hipotezi (H2) kabul edilmistir. H3
ise var olan tutumun yoniiniin tutum karsiti mesajlara gosterilen direncin miktarin
etkileyecegini one siirmektedir. Analiz sonuglar1 bu hipotezi dogrulamakta (f=-.275
p<0.01) ancak teori ile ters yonde bir bulguya isaret etmektedir. Daha 6nce de
belirtildigi gibi, bir kukla degisken olarak analize dahil edilen tutum yonii degiskeninde
0 degeri olumsuz tutumlar1 1 degeri ise olumlu tutumlar1 temsil etmistir. Regresyon
analizi sonuglari, modeldeki diger degiskenler sabit tutuldugunda yon degiskenindeki
bir birimlik artisin, yani olumsuz tutumlardan olumlu tutumlara gegisin, tutum degisimi
miktarint 0.986 birim azaltacagini ifade etmektedir (tahminin standart hatasi=0.331).
Diger bir ifade ile olumlu tutumlarda ikna mesaji yoniindeki degisim, olumsuz
tutumlarda yaganan degisimden anlamli sekilde daha az olacaktir. Teorik Ongoriilere
ters olan bu bulgunun olasi nedenlerine sonu¢ ve degerlendirmeler bdoliimiinde
deginilmistir.

5. Sonug¢

Ana amaci tiiketicilerin driinlere iliskin tutumlart ile ¢elisen bilgi mesajlari
aldiginda gosterecekleri direnci ve bu direnci destekleyen ve kisitlayan faktorleri
incelemek olan arastirmada, tiiketicilerin iriinlere yonelik mevcut tutumlarin giicii ve
yoni ile alman tutum karsiti mesajin giiciiniin direng {izerinde etkili olacagi one
striilmiigtir. Yapilan deneysel ¢alisma sonucunda bazi noktalarda beklentileri
destekleyen bazi noktalarda ise beklentiler ile ¢elisen bulgulara ulasilmustir.

Tutum giicii- direng iliskisi: Literatiirde tutumlarin degisimine karsi gosterilen
direnci destekleyen, engelleyen faktorler incelenerek tutum degisimi ve direng
siirecinin dinamikleri anlasilmaya c¢ahisilmistir (Orn: Hougtvedt ve Petty, 1992;
Shakarchi ve Hougtvedt, 2004; Birinol vd., 2004). Bu faktorlerin basinda, var olan
tutumun giicii gelmektedir. Tiiketicilerin var olan tutumlar1 ne kadar giiglii olursa, bu
tutumlar ile ¢elisen bilgilere gosterilen direng de o kadar giiclii olacaktir. Birden fazla
boyuttan olusan bir kavram olarak tanimlanan tutum giicliniin her boyutunun direnci
destekler yonde hizmet etmesi beklenir. Ancak, dondurulmus gidalara iligkin tutumlar
lizerine odaklanan bu aragtirma tiiketicilerin triinlere iliskin var olan tutumlarinin
giicliniin, ikna mesajlarina gosterilen direng tizerindeki etkisine iliskin diislindiiriicii bazi
bulgulara ulasmigtir. Daha 6nce birden ¢ok tutum giicli boyutunu mesaj giicli ve tutum
yonil ile bir arada inceleyen bir aragtirma olmamasina ragmen, tek bir tutum giicii
boyutuna odaklanan ¢aligmalarda bu boyutlarin direng siirecindeki etkin rolii ortaya
cikartilmistir (Orn: Brannon vd.., 2007; Houston ve Fazio, 1989; Zuwerink ve Devine,
1996). Bu arastirmanin sonuglari ise tutumlarin kesinlik ve dogrudan deneyim
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boyutunun degisim miktar1 {izerinde beklenen azaltici etkisinin ger¢eklesmedigini
ortaya koymustur. Diger bir ifade ile tiiketicilerin iriinler ile dogrudan deneyim
miktarinin artmasi veya tutumlarinin dogrulugundan emin olmalar1 tutum karsiti
mesajlara karsit direng gostermelerine yardimci olamamaktadir. Ancak deneyim
miktarmin bilgi, ilgi ve ulasilabilirlik ile pozitif yonde iliskili olmasi1 degisim miktar1
iizerinde dogrudan olmasa da dolayli bir etkisi olabilecegi diisiincesini uyandirmaktadir.

Literatiirde de, tutum giiglerinin birbirleri ile iliski yapilarina dair karmasik
bulgular oldugundan (Orn: Bizer ve Krosnick, 2001; Franc,1999; Pomerantz vd., 1995)
modeldeki diger degiskenler ile bir arada incelendiginde bazi tutum giici boyutlarinin
golgeleme veya aracilik etkisi gibi sebeplerden dolayir diren¢ tizerindeki etkisinin
anlamsizlagsmasi kabul edilebilir bir sonug olarak goriilebilir. Ancak, bazi tutum giicii
boyutlarinin direnci degil degisimi desteklemesi dikkatle degerlendirilmesi gereken bir
sonugtur. Oyle ki, tutum giiciiniin tutum nesnesine iliskin yeni bilgi toplama ydniindeki
egilimini temsil eden ilgi boyutu, var olan tutumlarin ikna mesaji yoniinde degisimini
desteklemektedir. Yeni bilgi toplamaya yonelik ilginin fazla olmasinin, tutum nesnesi
ile ilgili karsilagilan yeni bilgilerin, mevcut tutumlar ile ¢elisiyor olsa dahi, kabul
edilmesinde etkili oldugu gorinmektedir. Arastirmada en dikkat ¢eken bulgu ise,
beklenenin aksine tiiketici tutumlarimin ekstremitesinin artmasiyla ikna mesaji
yoniindeki tutum degisimin de artmasidir. Gergekte arastirma modeli iginde tutum
degisimi lizerinde en giiclii etkiye sahip degisken tutumun ekstremitesidir ve bu etki
degisimi destekler yondedir. Bu durum, iiriinlere iligskin sahip oldugu bilgi, yeni bilgiye
olan ilgisi, tutumlarina olan giiveni ve bu tutumlarin ulagilabilirligi sabit tutuldugunda
daha ekstrem tutum rapor eden tiiketicilerin ikna mesaj1 ile daha fazla degisim yasadigt
anlamina gelmektedir. Yani, dondurulmus gidalar kesinlikle ¢ok fazla zararli veya
faydali, ¢ok fazla saghksiz veya saglikli, ¢ok fazla tehlikeli veya giivenli bulan
tiiketiciler bu noktalarda goriisleri daha 1limli olan tiiketicilere oranla daha fazla tutum
degisimi yasamustir. Ekstrem tutumlara sahip tiiketiciler tutumlarina zit mesajlar nedeni
ile ya var olan tutumunu nispeten daha ilimli sekilde siirdiirmekte ya da tutumlarimin
yonii tamamen degismektedir. Ilgi ve tutumun ektremitesinin tutum degisimini
desteklemesinin olast nedenini anlamak i¢in birkag faktorii bir arada degerlendirmek
gerekmektedir. Ilk olarak tutuma nesne olan dondurulmus gidalar, cok sayida alternatifi
(taze tiiketme, konserve veya kurutulmus gidalar gibi) olan, birim fiyati yiiksek
olmayan, diisiik ilgilenimli {irlinlerdir ve bu {irlinlere iliskin yanls kararlar vermenin
algilanan riski nispeten diisiiktiir. Bu sebeple ekstrem tutumlara sahip tiiketicilerle 1liml1
tutum sahibi tiiketicilerin arasinda var olan tutumlarini savunma motivasyonu agisindan
beklenildigi kadar 6énemli bir farklilik olmamasi muhtemeldir. Bunun yaninda daha
yiiksek tutum ekstremitesi raporlayan ve/veya yeni bilgilere olan ilgi seviyesi yiiksek
tilketicilerin aldiklar1 mesajlar1 ¢cok daha dikkatli okumasi ve edindigi bilgileri
derinlemesine islemesi beklenir. Iki faktor bir araya geldiginde tutumu ekstrem olan, ve
yeni bilgi arayisi siiren tiiketicilerin mesajlar yoniinde diger tiiketicilerden daha fazla
degisim yasamis olmalar1 olasidir.

Tutum giicii boyutlar1 arasinda, alinan ikna mesajinin giiciiniin ve tutum yoniiniin
etkisi sabit tutuldugunda tutumdaki degisim seviyesini azaltan, diger bir ifade ile direnci
destekleyen tek boyut bilgi seviyesidir. Dikkat edilmesi gereken nokta bilgi miktarinin
objektif olarak degil, kisinin kendi bilgi miktarina iliskin siibjektif degerlendirmesi ile
olciildiigiidiir.  Tiketicilerin bir tiriine iligkin sahip olduklart bilgi miktarma iligkin



92 Inci DURSUN — Ebru TUMER KABADAYI

algilar1 zit yonde bilgi iceren mesajlar karsisinda gosterdikleri direnci artirmaktadir.
Tiiketiciler, kendilerini diisiik katilimli da olsa bir firiinle ilgili bir ¢ok sey
konusabilecek kadar bilgili hatta uzman olarak gordiiklerinde ikna mesajlarindan gok
daha az etkilenmektedir.

Mesaj giicii- direng iligkisi: Bu aragtirmada tutum degisimine karsi gosterilen
direncin basarisini etkileyecegi one siiriilen ve kanitlanan bir diger faktor ise ikna
mesajinin giiciidiir. Mesaj giicii yalnizca tiiketici bakis agisindan degil, ikna iletigiminin
kaynagi agsindan da ikna cabalarinin basariya ulagmasinda, yani tutum degisimi
olusturabilmesinde etkisi siklikla incelenen bir faktdrdiir (Petty ve Wehener, 1997). Bu
aragtirmanin sonuglart literatiirdeki bircok ¢alisma ile paralellik gostermekte,
tilketicilerin saglik odakliliklari, tutumlarinin giicii ve yonil sabit tutuldugunda giiclii
mesajlarin zayiflara oranla daha fazla tutum degisimi olusturduguna igaret etmektedir.
Diger bir deyisle, aksi yonde tutum sahibi olunmasina ragmen, giivenilir bir mecra
aracihigiyla, uzman kaynaklardan gelen, yogun, detayli bilgi igeren mesajlara karsi
direng gosterilmesi ¢ok daha zor olmaktadir. Arastirma sonuglari, mesaj igeriginin ve
yayinlandigi mecranin, fonksiyonel olmayan tiiketici tutumlarinin ikna yolu ile
degistirilebilmesi siirecindeki kritik 6nemine dair ek deliller sunmustur.

Tutum yonii- direng iligkisi: Aragtirmanin literatiire en énemli katkilarindan bir
digeri ise, bir liriine kars1 tutumlari negatif veya pozitif olan tiiketicilerin benzer giigteki
tutum karsiti mesajlara (swrast ile pozitif ve negatif mesajlara) benzer tepkiler
vermediginin ortaya c¢ikarilmasidir. Tutumun ve ikna mesajinin giiciiniin etkisi sabit
tutuldugunda pozitif tutum sahibi bireylerin negatif ikna mesajlarina karsi, negatif tutum
sahibi bireylerin pozitif mesajlara gdsterdiginden daha fazla direng gosterdigi ortaya
¢cikmistir. Bu sonug literatiirde, tutum yoniiniin direng siirecindeki etkisini inceleyen ¢cok
nadir arastirmalarin (6rn. Bizer ve Petty, 2005; Bizer vd., 2011) negatif tutumlarin ikna
mesajlarina kargi daha direngli oldugu yoniindeki bulgulart ile ¢elismektedir. Bu
farkliligin olasi nedeni bu arastirmada tutum nesnesi olarak dondurulmus gidalarin
secilmis olmasidir. Daha agik¢a belirtmek gerekirse dondurulmus gidalara karsi pozitif
ve negatif tutumlarin temel fonksiyonlar ile tutum karsiti mesajlar karsisinda degisim
yoniiniin de ortaya ¢ikan baski ve bu baskinin yaratacagi gerilimin farkli olmasi oldukga
muhtemeldir. Soyle ki, dondurulmus gidalara karsi tiiketici tutumlarinin aragtirtldigt
caligmalara gore bu iriinlerin tercih edilmesinin ana sebebi kolay hazirlanan ve zaman
tasarrufu saglayan iiriinler olmalari, tercih edilmeme nedenleri arasinda iist siralarda
gelen sebepler ise saglik agisindan riskli olarak algilanmalaridir (Bektas vd.., 2010). Bu
iriinlerin bazi tiiketiciler tarafindan daha saglikli, giivenilir, faydali ve iyi olarak
algilanmasiin temelinde {riinlerin sagladiklari kolayliga iligkin inanglarmim da
etkisinin olmasi muhtemeldir. Dondurulmus gidalara karst olumlu tutum sahibi
tiketiciler aldiklart olumsuz mesajlara inanmalart ve tutumlarini bu ydnde
degistirmeleri durumunda denge teorileri geregince (Heider, 1958; Rosenberg ve
Abelson, 1960; Festinger, 1957) bu yeni tutuma uygun davraniglarda bulunma yani bu
driinleri kullanmayr birakma yoniinde baski hissedecektir. Hissedilen bu baski
dondurulmus gidalarin sagladigi kolayliktan da vazgegme gerekliligi ile artacaktir.
Diger taraftan bu iriinlere karsi olumsuz tutumlara sahip tiiketicilerin olumlu mesajlar
ile karsilasmasi durumunda yasadiklari gerilimi agmalar1 ¢ok daha az maliyetlidir.
Ciinkii bu iriinlere iliskin olumlu bilgileri kabul etmek onlara, hayatlarinda kolaylik
saglayan bu iiriinleri kullanma yolunu acacaktir. Ozet olarak dondurulmus gidalar sz
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konusu oldugunda, tutum degisiminin algilanan maliyeti olumlu tutum sahibi tiiketiciler
icin nispeten daha yiiksek oldugundan bu tiiketicilerin degisime karsi gosterdikleri
diren¢ de ¢ok daha giiglii olmaktadir.

Ozet olarak arastirma, tutum karsit: mesajlara gosterilen direncte mesaj giiciiniin
zayiflatici etkisine, olumlu tutumlarin olumsuzlara oranla daha direngli olduguna isaret
etmistir. Ayni zamanda tim tutum giicii boyutlarinin direnci desteklemedigi, bazi
boyutlarin direng siirecinde etkisiz oldugunu bazilarinin ise direnci zayiflattigini ortaya
cikarmigtir. Sonuglar hem pazarlama yoneticileri, hem de sosyal kampanyanlar yiiriiten
kamu ve sivil toplum kuruluslar igin iletisim uygulamalarina yonelik énemli ipugclari
sunmaktadir.

Calismanin sonuglar1 degerlendirilirken deneysel uygulamalarin dogas: geregi
ortaya ¢ikan kisitlarin diginda (6rneklemin homojen yapisi, hacminin kiigiikligi
dolayisiyla dig gegerliligin diisiitk olmast gibi) dikkate alinmasi gereken bazi arastirma
kisitlar1 bulunmaktadir. Bunlardan ilki, direng siirecine aracilik eden mekanizmalara
yer verilmemis olmasidir. Bu arastirmada etkisi arastirilan faktorlerin  hangi
mekanizmalarin  kullamimini  etkileyerek direng ¢iktisin1  degistirdigi gelecekteki
aragtirmalarda incelenmesi gereken konular arasindadir. Bunun yaninda, bu arastirma
kapsaminda bulunmayan ancak mesaj degerlendirme ve direng ¢iktilarinin olusumunda
etkide bulunmasi kuvvetle muhtemel bazi kigisel ozelliklerin de dikkate alindigi
aragtirmalar direng siirecini agiklama yoniinde onemli katkilar saglayacaktir. Bu
ozelliklerden en onemlileri kisinin bilgi isleme tarzi veya ikna mesajini okumak igin
ayirdigy bilissel kaynagin miktaridir. Ayrica bu arastirmada yalnizca bir tutum nesnesi
kullanilmustir. Gelecekte farkl: iiriin tiirleri, 6rnegin yiiksek ilgilenimli {iriinler lizerinde
yapilacak benzer arastirmalar 6zellikle tutum yOniiniin beklenenin aksi yonde gosterdigi
etkinin nedenine iligskin ampirik deliller sunacaktir.
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