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Stirdiirilebilirlik
Calisma, teorik bir alt yap1 olusturmak igin siirdiiriilebilirlik baglaminda HFCUTHEDTHIT
. . . o Pazarlama
pazarlamaya bir bakis agis1 gelistirmek ve demarketing stratejisinin o
stirdiiriilebilirlige katkisini incelemek amaglidir. Bu amagla ¢alismada ilk Ttiketici Refahy
olarak, bugiin ve gelecek kusaklarin yasam kalitesini artirma ¢abalarin Suirdiiriilebilir Titketim
kapsayan = siirdiiriilebilirlik kavrami ele alinmistir. Daha sonra talebi Pazarlamama

artirma amacina hizmet eden bir faaliyet ile bu artan talebin yarattig:
bozulmalara karsi duran c¢alismalarin ortak bir payda da nasil
birlesebilecegi konusuna vurgu yapilmaktadir. Ayrica pazarlamanin
talebi yOnetme amaciyla demarketing stratejisini uygulayarak
tiikketicilerde siirdiiriilebilirlik i¢in bir duyarlilik ve tiiketim bilinci
olusturmanin 6nemine dikkat ¢cekmek de bu ¢alismanin diger amacinu
olusturmaktadir.

Sustainability And Marketing Relationship And The Place In This
Relationship Of Demarketing Strategy

Abstract Keywords
Sustainability

Marketing

The purpose of this study is to develop an insight for marketing into the Consumer Welfare
context of sustainability and to investigate the contribution of Sustainable Consumption
demarketing strategy to sustainability. Firstly, within this scope in the Demarketing

study has been discussed sustainability concept which has included
efforts to improve the life quality of present and future generations. Then
itis emphasized the issues how united with a common denominator with
an activity that serves to increase the demand and efforts that against
corruption created by the growing demand. Also, other purpose of the
study is to put an emphasis to the importance of creating the consumer
awareness for sustainability.
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GIRIS

Pazarlama, ¢ogu zaman stirdiiriilebilirlik kavraminin zitt1 olarak goriilmektedir. Bu,
surdiiriilebilirligin daha az tiiketimle pazarlamanin ise daha fazla satisla ilgili oldugu
diisiincelerinin zithgindan kaynaklanan genel bir varsayimdir. Aslinda tiiketimin, gelecek
kusaklarin yasam kalitesinden ¢almaksizin diinyadaki biitiin insanlarin daha iyi bir yasamin
tadim1 gikarmak ve temel ihtiyaglarini karsilamayr miimkiin kilmay1 saglayacak bir amaca
hizmet etmesi siirdiirtilebilirlik agisindan 6nemlidir. Pazarlama disiplini genelde, tiiketici ve
toplum arasinda bir arayiiz olusturmaktadir. Bu arayiizde pazarlamanin gorevi, toplumun
yasam kalitesini artirmaya calismak dolayisiyla toplumsal refaha katkida bulunmaktir. Bu
nedenle kaynaklari smirl bir c¢evrede pazarlamanin sorumlulugu, tasarruflu iiriinler
gelistirmek, triinlerin kullanim etkilerini bilmek ve alternatif {iriinler sunmak yaninda
surdiiriilebilirligi artirmak igin pazarlamama (demarketing) stratejisini uygulamaktir.
Pazarlama, giiniimiiz ¢evre kosullarinda stirdiiriilebilirlik hedeflerine aldirmadan kori
koriine sadece satislar1 artirmaktan ziyade uzun vadeli hedeflere uygun hareket edecek
sekilde talebi sekillendirmek gorevine de sahiptir. Ciinkii tiikenmis kaynaklarla ytizyiize
gelindigi bir durumda ne yasanilabilir bir diinyadan bahsetmek ne de tiiketicilerin giderek
artan taleplerini karsilamak miimkiin olacaktir. Bu nedenle ¢evresel konulara giderek artan
bir duyarlilik olusturacak sekilde stratejiler uygulamak gerekmektedir. Pazarlamanin
glintimiizde ytizyiize kaldig1 en zor ve en 6nemli konulardan biri oldugu igin ¢alismanin
amacin stirdiiriilebilirlik ve pazarlama iliskisi olusturmakta ve bu iliskide pazarlamama
stratejisinin yeri irdelenmeye calisilacaktir.

Surdiiriilebilirlik Kavrami

Siirdirilebilirlik, yasadigimiz diinya ic¢in her seyi yapma sorumlugunu igeren ve
ekonomik, sosyal ve ¢evresel konulara sahip bir kavramdir. Gelecek kusaklarin ihtiyaglarimni
tehlikeye atmaksizin global g¢evrenin korunmasimi ifade etmektedir(Jones, Clarke-Hill &
Comfort, 2007, s. 125). Siirdiiriilebilirlik kavrami iginde; biitiin insanlarm simrli dogal
kaynaklara sahip bir gezegende yasamak zorunda olduklarin1 ve insan yasammin bu gok
kirllgan olan cevresel sisteme bagli oldugunu fark etmelerini saglayacak konular
barmndirmaktadir. Uzun donemli toplumsal cikarlarin gozetilmesini gerektiren bu kavram
toplum yararina tistlenilen sorumluluklar anlamindadr.

Siirme, herhangi bir olay veya olgunun kendiliginden devam etmesi iken, siirdiirme
eylemi bu devamliligin bagkalar1 tarafindan yapilmasi anlamindadir ve siirdiiriilebilir olan
seyler stireklilik tasimaktadir. Stirdiiriilebilirlik; “bir toplumun, bir ekosistemin ya da
siirekliligi olan herhangi bir sistemin isleyisini kesintisiz, bozulmadan, asir1 kullanimla
tilkketmeden ya da sistemin yasamsal bagi olan ana kaynaklara asir1 yiiklenmeden
siirdiiriilebilmesi yetenegi” olarak tanimlanmaktadir(Kaypak, 2010, s. 98). Gelecegin
bugiinden tiiketilmekte olmasi ve bazi ¢gikar gruplarinin gelecegi diistinmeksizin kaynaklar:
bozma ve israf etme egilimleri bu kavramin bilimsel ve resmi boyutta ele alinmasi gerekliligini
de beraberinde getirmistir.

Bu kavram resmi olarak ilk kez 1987 yilinda Norveg¢ bagbakani Gro Harlem
Brundtland’m bagkanliginda Diinya Cevre ve Kalkinma Komisyonu(WCED) tarafindan
yayinlanan “Ortak Gelecegimiz” (Brundtland Raporu) raporunda kullanilmistir. Bu rapor
siirdiiriilebilirligi; “Bugiliniin ihtiyaclarini gelecek  nesillerin de kendi ihtiyaglarimi
karsilamalarinda 6diin vermeden karsilamak” seklinde tanimlamaktadir. Bu tanim iginde
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ihtiya¢ ve 0diin verme kavramlari, birbiri ile zit iki unsuru bir araya getirmektedir. Ciinkii
ihtiyaglar sinirsiz, 6diin verme de bir sinir getirici unsur olarak degerlendirilebilir. Dolayisiyla,
insanlarin hem bugiin hem de gelecekte ekonomik ve sosyal ihtiyaclarinin karsilanmasinda
gevrenin kisitlayict durumu daima goz ontinde tutulmalidir(Aksu, 2011, s. 6).

Gilintimiizde ¢evrenin daha da kisitlayici bir durumda olmasma yol agan cevresel
zorlayicilar soyle belirtilebilir(Kotler, 2011, s.132);

e Atmosferde geri doniilemez olan bir degisiklik ve bunun yol agtig: iklim degisiklikleri

¢ Ozon tabakasindaki yirtilma sonucu radyasyondan diinyanin korunma kalkanlarinin
azalmasi

e Topragin bozulmasi ve artan ¢ollesme

e Artan hava ve su kirliligi

e Kullanima uygun temiz suda azalma

e Fiziksel ve dogal kaynaklarda artan bir azalma(yer alt1 ve yeriistii kaynaklar)

Bu gevresel bozulmalar hem simdiki hem de gelecek neslin yasam kalitesini olumsuz
etkilemesinden dolay: siirdiiriilebilirlik; ekonomik gelisme, sosyal sorumluluk ve gevre
korumay1 kapsayan ti¢lii destekle gelecek ve simdiki nesiller igin daha iyi bir yasam kalitesini
saglamak olarak tanimlanmaktadir(White, 2009, s.387). Stirdiiriilebilir kalkinma, insan ile
doga arasinda denge kurarak dogal kaynaklar: titkketmeden, gelecek nesillerin de ihtiyaglarini
tam olarak karsilamasma imkan verecek sekilde bugiliniin ve uzun vadeli bir gelecegin
yasamini ve kalkinmasini programlama anlamindadir.

Pazarlama Araciligiyla Siirdiiriilebilirlik

Tiiketicilerle iliski kurmak ve onlar1 tatmin etmekle gorevli bir islev olan pazarlama,
isletmecilik alaninda en fazla elestirilen ve g6z oniinde olan bir faaliyeti olusturmaktadir.
Pazarlama, insan ihtiyaclarinin belirlenmesi ve karsilanmasi ile ilgilidir ve en kisa tanimiyla
“karli bir sekilde ihtiyaclar1 karsilamak” olarak ifade edilir.(Kotler&Keller,2006: 5). Bunun
yaninda pazarlama mdiisteri iligkilerini karh bir sekilde yonetmektir. Glintimiizde pazarlama
miisteri ihtiyaglarini ve isteklerini tatmin etmeye odaklidir. Eger pazarlamacilar, tiiketici
ihtiyaglarim belirler, tistiin miisteri degeri saglayacak iirtinler gelistirirler, fiyatlar, dagitir ve
etkili bir sekilde tutundurursa, {riinlerini ¢ok daha kolay satabileceklerdir(Kotler&
Armstrong, 2005, s. 5). Pazarlamanin tiiketici ihtiyaglarini karli bir sekilde belirleme ve tatmin
etmede oynadigr onemli rol goz ardi edilemez bir gercektir. Ama bunun yaninda
pazarlamanin tiiketicilerin ihtiya¢ duymadig1 seyleri bile satin aldirtmak icin tiiketicileri
motive ettigi dolayisiyla onlar1 gereksiz ve asir1 tiiketime yonlendirdigi, materyalizmi
kortikledigi, dogal kaynaklar: tiikettigi ve toplumsal yarardan ¢ok kisisel yarar1 6n plana
cikardigr tarzindaki goriisler de pazarlamaya elestirisel gozle yaklasmayi beraberinde
getirmektedir(Ay vd.2010: 33). Pazarlamanin en fazla elestirilen yani, somiirticiiligi,
aldaticihigy, etiksel olmadigi ve dogasi geregi hos karsilanmadigidir( Jones, Clarke-Hill,
C.&Comfort, 2007, s. 124). Bu nedenle pazarlama faaliyetleri genelde kar elde etmek igin
tiiketicileri somiiren onlar1 yanlis tiiketime yonlendiren ve daha {ist yasam standartlarina
erismek icin insanlar1 daha uzun ¢alisma saatlerine mahkum ettiren kisaca tirlin ve hizmetleri
satma ¢abasi i¢inde gosterilen bir anlayisa sahip olmasiyla da bilinmektedir.

Pazarlamanin diger bir yiizii de isletme ve tiiketiciler arasinda dengeli bir degisimi
yaratma sorumlulugunu {stlenmesi ve tatminle sonuglanacak sekilde tiiketicilerin
maliyetlerini azaltmasidir(Ingram Skinner, Taylor, 2005, s. 238). Dolayisiyla tiiketiciye ve
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isletmeye sunulan degerler yaninda toplumun bugiiniinii ve gelecegini de dikkate alan ve
toplumun tiimiine ait ortak kaynaklarin siirdiiriilebilirligini(Torlak, 2008, s. 9) saglayacak bir
anlayis, stirdiiriilebilirlik agisindan dikkat gekici olacaktir

Isletmeler ve yiiriittiikleri pazarlama faaliyetleri titkenmez bir arz kaynagina sahipmis
varsayimu iizerine calistiklari icin ¢evreye verdikleri geri doniilmez maliyetlere katlanmak
istememektedirler. Bu isteksizlik gecmiste pazarlamacilarin iizerinde durmadigl ve 6nem
atfetmedigi varsayimlara dayanmaktaydi. Bunlar(Kotler, 2011, s. 132);

o Istekler dogal ve sinirsizdir ve sinirsiz olmayan tiiketimi tegvik etmek iyidir.

¢ Diinyanin kaynaklari sinirsizdir.

e Atiklar ve kirliligi diinyanin tasima kapasitesi sinirsizdir.

e Yasam kalitesi ve kisisel mutluluk, artan tiiketimle ve isteklerin tatminiyle artirilir.

Bunun aksine siirdiiriilebilir uygulamalar i¢in baski hissedenlerler su ilkeleri dayanak
noktast alirlar(Kotler, 2011, s. 133).

o Istekler, kiiltiirel faktorlerden de etkilenir ve cogunlukla pazarlama ve diger giicler
tarafindan sekillenir.

e Diinyanin kaynaklar1 sinirlidir ve ¢ok narindir.

e Atiklar ve kirlilik i¢in diinyanin tagima kapasitesi ¢ok sinirlidir.

e Yasam kalitesi ve bireysel mutluluk daima daha fazla tiiketim ve isteklerin tatminiyle
artmaz.

Isletmeleri ve tiiketicileri etkileyen gevresel belirleyicilerin en 6nemlilerinden biri
diinyanin dogal dengesi ve ekolojik unsurlardir. Diinyanin geri doniilemez bir sekilde tahrip
oldugu bir ¢evrede isletmelerin ve tiiketicilerin gevre bilinci iginde dogaya saygili ve dost tirtin
ve hizmetleri iiretmeye ve talep etmeye baglamas: stirdiiriilebilirligin pazarlamay1 yeniden
sekillendirmede 6nemli bir roliiniin oldugunu gostermektedir.

Isletmelerin, aragtirma gelistirme, iiretim ve pazarlama faaliyetlerinin yarattig1 olumsuz
sosyal ve gevresel etkilerin azaltilmasi ve gevreye daha duyarl: iiriin ve hizmetlerin sunumuna
yonelik cabalar “Yesil pazarlama” kavrami altinda incelenmektedir. 1980" lerin sonu ve
1990’larin basinda dile getirilen bir kavram olarak yesil pazarlama “kirlilik {izerine pazarlama
calismalari, enerji tiiketimi ve tiikenebilir kaynaklarin tiiketiminin olumlu ve olumsuz
yanlarini inceleyen bir pazarlama dali” olarak tanimlanmaktadir(Uydaci, 2002, s.82). Yesil
pazarlama ii¢ evrede siniflandirilabilir; Bunlar, ekolojik pazarlama, cevresel pazarlama ve
siirdiiriilebilir pazarlamadir.(Peattie, 2001, s. 129). Ik evre, 1970 lerin ekolojik pazarlama
evresidir. Hava kirliligi, petrol rezervlerinin azalmasi ve gevre tizerinde tarim ilaglarinin etkisi
gibi belirli cevresel problemler {izerine odaklanmustir. Tkinci evre, 1980’ lerin cevresel
pazarlama evresidir. lyi bir sosyo-gevresel performans goriisii, yesil tiiketiciyi hedefleme ve
temiz teknoloji taraftar1 olma iizerine odaklanir. Gilintimiizde gegerli tiglincii evre
siirdiiriilebilir pazarlamadir. Bu evre, siirdiiriilebilir bir ekonomi ve siirdiiriilebilir gelisme
yaratma {izerine odaklanmaktadir. Boyle bir ekonomide iiretim ve tiiketimin biitiin gevresel
maliyetleri birlestirilmistir(Hunt, 2011, s. 7).

Ekolojik ve sosyal konularla ilgili pazarlama kavramlari, toplumsal pazarlama, sosyal
pazarlama, ekolojik pazarlama, yesil pazarlama ¢evresel pazarlama, stirdiiriilebilir pazarlama
kavramlari ile pazarlama literatiiriinde yer almaktadir.
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Siirdiiriilebilir pazarlama, makro pazarlama goriis agisiyla hem {ireticilerin hem de
tiikketicilerin davranislarinda bir degisiklik gerektiren stirdiiriilebilir gelisme fikrini
benimsemektedir. Cevresel zararlar1 azaltmaya ve gevresel problemlere odaklanmaya egilimli
sosyal, ekonomik ve ekolojik yonlii tiglii bir sonug tizerinde durmaktadir(Belz& Peattie, 2009,
s. 30). Surdiiriilebilir olmak pazarlamayi, tiiketicilerin refah1 ve dogal cevre {iizerinde
yaratacag: etkiler konusunda aktif olarak hareket etmesini zorunlu kilmaktadir. Bu nedenle
pazarlama hem tiiketici refah1 hem de sorumlu tiiketimi stirdiiriilebilirlik yolunda basarmaya
calisma roliinii de tistlenmektedir.

Tiiketici Refah1 ve Siirdiiriilebilirlik

Insanlarin birgok faaliyeti cevreye verilen zararin etkilerini gevrenin kendi kendine yok
etme kapasitesini agmaktadir. Bundan dolay1 giderek artan tiiketime ragmen toplumun yasam
kalitesinin artmamasi, isletmelerin ilgisini tiikenebilir kaynaklarin goz ¢niinde tutulmasma
¢ekmistir( Sodhi, 2011, s.180).

Yasam kalitesi, bireyin istek amag ve ihtiyaclarmnin karsilanmasi sonucunda ulasilacak
mutluluktur ya da iyi olmanin amaglanmasidir(Firat, Bulut& Giiler, 2008, s. 164). Tiiketicilerin
temel hedefi yasam standartlar1 {izerine kurdugu mutluluklarini en yiiksege cikarmaktir.
Tiiketici refahi, artan toplam tiiketimin bir fonksiyonu olarak goriilmektedir. Daha kapsamli
bir refah degerlendirmesi, sadece gelecek nesiller i¢in ortalama tiiketimin veya gelirin nasil
degisecegi degil ayn1 zamanda belirli bir nesil i¢inde bireyler arasinda tiiketimin veya gelirin
nasil dagitilacagini da dikkat gekecektir(Sodhi, 2011, s. 180). Cevresel bozulmanin ciddiyeti,
dogal kaynaklarin smmirliligi ve giderek azalmasi ve bu konudaki davrams degisikligi igin
zorunluluk giintimiizde inkar edilemez bir gercektir. Eger tiiketim kaliplar1 radikal olarak
degismezse sorumlu tiiketim modeline simdi goniillii ama yakin bir gelecekte zorunlu olarak
katilmak s6z konusu olacaktir.

Siirdiiriilebilirlik i¢in Siirdiiriilebilir Tiiketim

Uriin ve hizmetlerin cesitliligi ve giderek artan miktarda kullanimi ve sahipligi, bireysel
mutluluk, sosyal statii ve ulusal basariin algilanan kesin yoludur. Gelir ve tiiketimin artiyor
olmasi ihtiya¢ duyulan iirtin ve hizmetlerde daha liiks olana dogru bir istek yaratmaktadur.
Toplumda yenilikleri erken benimseyenler yeni standartlar yaratir(daha biiyiik evler, daha
hizli bilgisayarlar gibi). Digerleri de onlara benzemek i¢in 6zenirler ve kendi kendini devam
ettiren bir dongii iginde tiiketiciler asla birbirini yakalayamazlar(Brown, 2000, s. 291).
Ekonomik biiyiime ve bolluk dinamiginin sonunda tiiketimde savurganliga varan davraniglar
ortaya ¢ikar. Cilinkii bollugun bir degere doniismesi i¢in ondan yeterince degil yeterinden
fazla olmas: gerekir. Gerekli ile gereginden ¢ok olan arasindaki anlamli fark toplumun tiim
diizeylerinde savurganhigin isaretidir(Baudrillard, 1997, s. 42).

Insanlarm bugiin ve gelecekteki ihtiyaglarmin karsilanmast igin gevre bilinciyle tiiketim
yapmalari, girdi kaynaklarinin hem bozulmadan hem de kitlasmadan tiiretim siireglerinde
kullanilmasimi  saglar. Boylece {iretimin siirdiriilebilirliligi dolayisiyla ihtiyaglarm
kargilanabilirliligi de saglanmis olacaktir. Insanlarin kendilerine has yapilarindan
kaynaklanan tiirlii ihtiyaglarina cevap verecek iiriin ve hizmetler yoluyla yasamlarinmi daha iyi
ve kaliteli stirdiirmeleri miimkiindiir(Firat, Bulut&Giiler, 2008, s. 164). Bireylerin ihtiyaglarini
dogrudan dogruya karsilayacak iiriin ve hizmetleri kullanmalarina “tiiketim” denir. Bireyler,
kendilerinde ve yasamlarinda eksiklik olarak gordiigii ihtiyaglarmni gidermek ve fayda
saglamak amagcli olarak tiiketim yapmaktadir. Ayrica bireylerin birbirlerinden etkilenerek
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daha yiiksek bir yasam diizeyine sahip olmak igin gosteris tiiketimi denilen bir tiiketim olgusu
ile hareket ettikleri de bir gergektir. Insanlar ve toplumlar arasi iligkiler arttikga ve yeni iletisim
teknolojileri pazarlar1 daha kolay erisilebilir kildikca tiiketim kaliplarinin benzer hale gelmesi,
tikketim ¢ilgimligimi giderek artirmaktadir.

Stirdiiriilebilir titketim kavrami, insan ihtiyaglari, adalet, yasam kalitesi, tiiketici saglig1
ve giivenligi ve tiiketici hakimiyeti ile iligkili konular igin semsiye bir terim olarak
kullanilmaktadir(Mont&Plepys, 2008, s. 532). Stirdiiriilebilir tiiketim, dogal kaynaklara asir1
yliklenmeden ve gevreyi yok etmeden gelecek nesillerin de ihtiyaglarini karsilayabilecekleri
bir ortam birakarak bugiinkii ihtiyaglarimizi karsilama bigimidir(Mortensen, 2006, s.142).
Siirdiiriilebilir tiiketim, tirtinler ve yasam bigimleri olmak iizere iki boyut iginde
tanimlanabilir. Uriin boyutuna gore siirdiiriilebilir tiiketim, gelistirilen {iriinlerin daha az
dogal kaynak ve enerji kullanilarak daha az atik olusturacak, geri doniistiirtilebilecek ve geri
doniismese bile atiklar1 cevreye zarar vermeyecek, kullaniminda en az dogal kaynak tiiketimi
gerceklestirecek ve dayanikl ve tamir edilecek tiirde iiretilen iiriinlerin titketimine isaret eder.
Yasam bi¢imi boyutuna gore siirdiiriilebilir tiiketim, ¢evreye daha az zarar veren davranislar
sergileyen ve toplumsal esitsizliklere daha az bagh olacak sekilde tiiketim davraniglarinin
benimsenmesi sonucu ortaya c¢ikacaktir(Karalar & Kiraci, 2011, s. 66). Dolayisiyla
strdiiriilebilir tiiketim denildiginde tiretim Oncesi, sirasi ve sonrasi yapilan tiiketim
faaliyeti(endiistriyel tiiketim boyutundan) ve tiiketiciler pazarina sunulan iiriin ve hizmetlerin
tiiketilmesi faaliyeti(nihai tiiketim boyutundan) olmak {iizere iki tiir tiiketimden s6z etmek
mimkiindiir.

Insanlarm, {izerinde yasadig1 ve tiim kaynaklarmi giderek hizl bir sekilde kirlettigi ve
yok ettigi dogal ¢evrenin kalaninin nasil korunabilecegi ve gelecek nesillere aktarilabilecegi
asil sorunu teskil etmektedir. Cevre bilinci olan tiiketici, gevre kirliligine karsi kendi
sorumlulugunu kavrayan ve kaynak kullaniminda tiim insanlik i¢in duyarhilik tasiyan bir
anlayis1 benimser. Bu anlayis ister endiistriyel tiiketici ister nihai tiiketici olsun diinya
tizerinde yasayan herkes i¢in gegerli olmalidir.

Siirdiiriilebilirlik baglaminda iiretici ve tiiketicilerin ortak hareket etmeleri ve bilingli
olarak kaynaklar1 yonetebilmeleri igin 3-R den s6z edilmektedir. Bunlar(Altiok & Babaogul,
2008, s. 395);

e Azaltmak(Reducing)
¢ Yeniden kullanmak(Reusing)
¢ Geri doniistim(Recycling)

Cevre lizerinde olumsuz etkileri 6nlemek agisindan oldukg¢a 6nemli olan bu yaklasim,
kaynaklarin bu yollarla tekrar tekrar kullanilabilecegini de vurgulamaktadir.

Siirdiiriilebilir tiiketim hareketinde bir diger ¢oziim soyledir(Fusch &Lorek, 2005, s. 262;
Schaefer & Crane,2005, s. 78; Mont & Plepys, 2008, s. 532).

Birincisi; tiiketim davraniglarini siirdiirtilebilir tiiketime dogru degistirmek
Ikincisi; tiikketim diizeyini azaltmak

Birinci ¢oziim, var olan tiiketim davranislarinda, dogal kaynaklara zarar vermeyen,
daha az kaynak tiiketen ve geri dontisimii gergeklestirilebilir malzemeler kullanilarak
tiretilen ve tiiketilen {irtin ve hizmetlere yonelik bir davranis degisikligi amaclanmaktadir.
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Tkinci ¢oziim, tiikketim diizeyini azaltmak ya da yiiksek tiiketim artis oranini diisiirmek
amaghdir (Schaefer & Crane,2005, s. 78). Niifus artis oraninin diismesi ve 6zellikle gelismis
tilkelerde yiiksek tiiketim diizeylerinin azaltilmaya c¢alisilmasi bu amaca ulasmak igin
gereklidir. Ama bu iki olgu gergeklestirilmesi zor olan faktorlerdir. Ciinkii niifus artis hizin
kontrol etmek ve tiiketicilerin daha az tiiketim yapmasimi saglamak yonlii girisimler
ekonomik isleyise ters diisecegi icin gerceklesmesi oldukga giigtiir.

Shapiro(1978), bir toplumda dogal kaynaklarin smirliligina ve giderek artan cevresel
ilgiye yonelik pazarlamanin roliinii incelemistir. Uretimin cevresel etkisini géz &niinde
tutmaksizin artan iiriin gesitliligi gibi ciddi sorunlara isaret etmistir. Isletmelerin iiriin fiyatlar:
icine sosyal ve ekolojik maliyetleri kapsayacak sekilde tam maliyetlere gore fiyatlama
yapmalar1 ve tiiketicilerin kaynak paylagimi yoluyla az1 daha ¢ok yapma tesebbiislerinin
onemli oldugunu vurgulamaktadir(Shapiro, 1978, s. 3-7).

Pazarlamanun talebi artirmak ve yeni miisteriler bulmak gibi bir isletme iginde 6ncelikle
tasimast gereken bir sorumlulugu vardir. Ancak bu sorumluluk talebin ¢ok fazla oldugu
zamanlarda gereksiz olarak goriilebilir. Bununla birlikte arzin talebi asir1 Olglide astig:
durumlar kadar talebinde agir1 artis1 bir pazarlama problemidir. Dolayisiyla bir isletme talebin
asir1 oldugu durumlarda miisteri ve pazarlama karmasi gibi bir¢ok zor kararlarla kars1 karsiya
gelmektedir.Bu zorlu durum pazarlamanin talep tonetimi fonksiyonu icinde talebi azaltmaya
yonelik stratejilerle agilmaya ¢aligilir.

Pazarlama goriis agisindan siirdiiriilebililige katki saglayacak ve kaliteli bir ¢evreyi
gelecege tasimak agisindan one ¢ikan pazarlama goriislerinden bir tanesi demarketing( talebi
azaltma-pazarlamama)stratejisidir.

Siirdiiriilebilirlik icin Demarketing(Talebi azaltma)

Tiiketim kiltiirti, kullanim degeri altinda {iriin ve hizmetlere farkli deger ve anlamlar
yliklemektedir. Arzularin isteklere, isteklerin de ihtiyaglara dontistiirtildiigti bir sistemde
tiiketim, fiziksel bir doyuma ulasmanin Gtesinde sembollerin ve gostergelerin tiiketilmesi
haline déniismiistiir. Uriinler kullanim degerlerini ya da yararlarini kaybettikleri icin degil
moda olmaktan ¢ikmus olduklari, giiniimiiz tiiketicisine statii saglama ve sosyal kimligini
toplumsal yasamda onaylamasini saglayacag igin stirekli yeni ve gelismis haliyle pazarlara
siiriilmektedir. Bu statiiyti korumak ve pazarin sundugu degisimlerin gerisinde kalmamak
icin tliketim giderek artmakta ve bu dongii stirekli tekrarlanmaktadir. Tiiketimin artigsi
baglaminda bir ortak nokta da tiriin ve hizmetlerin farkl ihtiyaglari karsilayacagini vaat eden
araglar olarak islev gormesidir. Tiiketim kiiltiiriinde tirtinler cogu kez gercekte bir isleve degil
arzularin mantigina cevap vermektedir. Bir baska deyisle iiriinlere yiiklenen farkli degerler
hem ihtiyac yaratarak tiiketiciyi yonlendirmekte hem de tiiketim faaliyetini koriiklemektedir.
Isletmeler iiriinlerinin vaat ettigi temel fayday: ele gegirmek igin satin alan tiiketicilerin satin
alma arzularmi kamgilamak amaciyla tirtinlere siirekli yeni degerler atfederek ve anlamlar
ilistirerek daha fazla para harcamaya dolayisiyla tiiketmeye hazirlamaktadir. Tiiketim
kiltiirtinde daha fazla malin tiiketilmesi i¢in de siirekli yeni tiriinler gelistirilmekte veya var
olan iiriinlere yeni islevler ekleyerek sahip olunan iirtinlerin miadini doldurmus, hantal, ilkel,
ise yaramaz modas1 ge¢mis gibi sifatlarla tantmlanmalarina neden olmaktadir.(Yaniklar, 2010,
s. 30-31).

Uriin gesitliliginin artmas tiiketicilere bireysel tercihlerine uyan iiriin ve hizmetlere
yonelme hakki tanirken bu tiriinleri pazarlayanlara farkl: tadlara hitap etme olanag: sunarak
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rekabet¢i bir avantaj sagladig: igin tercih edilen bir stratejidir. Ancak ¢ok fazla {iriin gesidi
arasindan akilci bir se¢im yapma karar1 vermek oldukga zor olabilir. Bunun yaninda satin
alma sonrasi alinan iirtinden duyulan tatmin diisiik olursa firsat maliyetleri tiiketici icin
onemli olabilecektir. Uriin gesitliliginin azaltilmast siirdiiriilebilirligi artirmak adina dogru
yonde atilan bir adim olabilecektir(Sodhi, 2011, s. 182). Ayrica siirdiiriilebilir bir tiiketimin
sosyal boyutlarmi goz oniinde tutmaya yonelik egilimler, iiriinlerin nasil {iretilecegi ve
pazarlanacag1 konusunda daha fazla dikkate yol agabilecektir. Tiiketiciler yalmizca iiriin
tiiketiminin sagliga veya kirlenmeye olan etkisini degil ayn1 zamanda tiiketimin ¢alisanlar ve
tretimde kullanilan kaynaklar gibi tiretim faktorleri tizerindeki etkisini de gz Oniinde
tutabileceklerdir. Sonucta stirdiiriilebilir tiiketim politikalar tiriinler kadar hizmetlerin ve
stireclerinde etkisini hesaba katarak daha genis boyutta uygulanabilecektir. (Sodhi, 2011, s.
183).

Cevrenin giderek bozuldugu, kaynaklarin azaldigi, niifusun giderek arttigi, aghik ve
sefaletin bas gosterdigi ve ¢ok fazla tirtin gesitliliginin yasandig1 glintimiizde pazarlamanin
talebi artirma yoniine agirlikli vurgu yapilarak elestirilmesi karsisinda talebi azaltmaya
yonelik uygulamalar siirdiiriilebilirlige katki saglamak acisindan onem arz etmektedir. Bu
uygulamalardan birisi de demarketing (talebi azaltma) stratejisidir.

Demarketing, siirekli veya gecici olarak genel veya belirli miisteri sniflarinda olan
miisterilerin tiiketim taleplerine olan isteklerini kirmak veya ortadan kaldirmakla ilgili
pazarlama goriisii olarak tanimlanmaktadir(Kotler & Levy, 1971, s. 75). Kotler, daha sonra bu
tanimu Ozellikle siirdiiriilebilirlige dayanarak genisletmis ve pazarlamay: siirdiiriilebilirlik
karsisinda affedici gosterecek sekilde yeniden soyle tanimlamustir. Bir orgiitiin, toplumun ve
miisterilerin refahini artiracak ve koruyacak bir sekilde rakiplerinden daha etkili olarak arzu
edilen tatmini saglamak ve hedef pazarlarin istek, ihtiyag ve ilgisini belirlemektir( Kotler, 2000,
s. 25).

Ucg farkli talebi azaltma cesidi vardir. Bunlar(Kotler& Levy, 1971, s. 75);

1. Genel demarketing; toplam talep diizeyini azaltmak isteyen bir isletmenin
ihtiya¢ duydugu bir demarketing ¢esididir.

2. Secici demarketing; belirli pazar boliimlerinin talebini azaltmak igin uygulanir.

3. Gostermelik demarketing; pazarlamanin kithgin bir sonucu olarak talepte

azalmay1 isteyen bir goriiniimiidiir ve aslinda bunun kit iiriinlerin daha fazla talebinin
artmasini da uyarici bir yonii vardir.

Demarketing stratejisi, hem pazar yonlii hem de sosyal yonlii uygulamalar: barmdirir.
Satic1 pazarlarinin hakim oldugu ve iriiniin kit oldugu zamanlarda bu duruma uygun ve
gerekli bir stratejidir. Ornegin stoklarmn azaltilmasi, yavas teslimat, uygun olmayan saatler,
satig gliciinii azaltma, siparisler icin tam 6deme veya yiiksek depozitolar isteme smirh teslim
hizmetleri ve fiyat artirma(Beeton & Benfield, 2002, s. 500) gibi uygulamalar pazar yonliidiir.
Buna karsilik, gereksiz enerji tiiketimi, sigara ve alkol kullaniminmi azaltma, gevre kirliligi,
iklim degisikligi, obezite, kanser, aids gibi hastaliklarin artmasi ve genetigi ile oynanan
driinler gibi ¢evre ve insan saghgimi tehdit eden bozulmalara kars: sosyal yoniiyle de
kendinden soz ettirmektedir.

Demarketing, tiiketimi frenlemek veya zararl tiiketimi azaltmaktir. Pazarlamacilarin
buradaki gorevi bir {iriin veya davranisin tiiketilmemesini desteklemektir. Stirdiiriilebilirlik
glindemini gliclendirmeye yardimci olan bu kavramin gevre konularinda iyi calisip
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calismadig belirsizdir. Ancak, stirdiiriilebilir bir ¢evrenin ortaklasa yaratilmasi, tiiketicinin
akillica secim yapabilmesi ve cevresel etkiye sahip olan tirtinlerin satin alinmamas: konusunda
farkindalik yaratilmasi ve sorumlu tiiketimi cesaretlendirmesi siirdiiriilebilirlige olan
katkisini gostermektedir(Sodhi, 2011, s. 181).

Giiniimiiz tiiketicilerinin hem dogrudan dogal kaynak tiiketimleri(elektrik, dogalgaz,
petrol ve su gibi) hem de iiriin tiiketimlerinde tasarruf yapmalar1 seklinde agiklanabilecek
tiiketim davraniglarii degistirmeye ve azaltmaya yonelik uygulamalar siirdiiriilebilirlik igin
gereklidir. Ornegin, eskisini getirin yenisiyle degistirelim tiirii kampanyalar, tiiketicileri
kullandiklari tirtinlere eskimis goziiyle bakmalarini ve yenileme ¢abasina girismelerini tesvik
etmektedir. Oysa mevcut iirtiniin tamir edilip kullanilmaya devam etmesi veya ¢ok fazla tiriin
cesitliligi yerine gercekten ihtiyaca odakli {iiriinlerin tercih edilebilir kilinmasi ve geri
doniigtimlii tirtinleri istemesi siirdiiriilebilir bir tiiketimi dolayisiyla stirdiiriilebilir bir dogal
cevrenin yasatilmasina katkisi biiyiik olacaktir. Boyle bir davranisin toplumda yayginlasmasi
isletmelerin hem {irtin miktarlarinda hem igeriklerinde kullandiklar1 her tiirlii girdinin
azalmasi sonucunu doguracaktir.

Bu anlayisin isletmelerin pazarlama faaliyetlerine getirecegi degisiklikleri 4P
gercevesinde diistinmek miimkiindiir(Kotler, 2011, s. 133).

o Uriin: Isletmeler yeni iiriin gelistirme siireglerinde daha fazla soruyu diisiinmek
zorundadirlar.Tasarimcilar, malzemelerini ve kaynaklarini daha dikkatli se¢meli, {iriin
kullanimlarindan salman gazlarin etkisini hesaplamalidirlar. Coziilebilir ve tekrar
kullanilabilir olan ambalaj malzemeleri kullanmak zorunda kalinacaktir. Fiziksel bir {iriin
tiretmeyen hizmet firmalar1 ise dogal g¢evrenin korunmasi konularina katkida bulunarak ve
maddi varliklarina ve enerji kullanimlarinda gosterecekleri gevresel ilgilerle daha iyi rekabet
etme sansi yakalayabileceklerdir.

eFiyat:  Isletmeler gevre dostu diizeyinde farklilk vyaratan bir fiyat listesi
hazirlayabilirler. Cevreye duyarli miisteriler bunun i¢in daha fazla 6demeye goniillii
olabilirler. Isletmeler ayrica muhtemel yeni diizenlemelerin fiyatlarini nasil etkileyebilecegini
de diisinmelidirler.

e Dagitim: Isletmeler iiretim ve dagitim kolayliklarinin bulundugu yerlerde kurulmay1
diistinmek zorundadir. Cevreciler merkezlesmemis ve daha yerel temelli tiretimi savunurlar.
Stirdiirtilebilirlik pesindeki pazarlamacilar, siirdiiriilebilir uygulamalar1 taahhiit eden farkl
potansiyel dagitim kanallarini degerlendirmek isteyebilirler. Isletmeler tiiketicileri satis
yerlerine cekmek yerine {iriinlerini interneti kullanarak satmay1 yegleyebilirler.

e Tutundurma: Isletmeler, kagit, miirekkep ve bagka kaynaklarla baski yapma yerine
internet tizerinden tutundurma faaliyetlerini ne kadar degistirebileceklerini diisiinmelidirler.
Onlar reklamlarinda siirdiiriilebilirlik taahhiitlerini iletmek isteyeceklerdir. Isletmelerin iiriin
etiketleri, zararli gaz salinimlari ve igerikleri hakkinda daha 6zgtin bilgilere sahip olmalidir.

SONUC

Kar amacl olan biitiin isletmelerin sahipleri, yoneticileri ve ¢alisanlarinin, yaptiklari
yatirimlar1 ve verdikleri hizmetin karsiliginda finansal 6diil beklentileri i¢inde olmalar:
dogrudur. Ancak sosyal ve gevresel olarak istenilen sonuglar1 ele gecirmek igin finansal
odiillerden 6diin vermeyi saglayabilen bir duyarlilik gostermek de dogru olucaktir. Ciinkii
siirdiiriilebilirlikle ilgili sorumlu davramiglar isletmeleri rekabet arenasinda da
farklilastiracaktir. Bu ayni zamanda tiiketicilere daha degerli bir {iriin veya hizmet sunmanin
bir yoludur. Stirdiiriilebilir {iretim siireglerinden yararlanan bir isletmenin kendisini pazarda
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konumlandirmasi ve rakiplerin sunularindan daha degerli olarak goriilen tirtinleriyle rekabet
etmesi daha kolaydir.

Isletmeler, bir maliyet etkeni olarak gérmeden siirdiiriilebilirlik cabalarina dikkatli bir
sekilde tepki vermelidirler. Tiiketicilerin bu konulara giderek artan ilgisi bunun artik géz ard1
edilemez oldugu bir duruma da isaret etmektedir.

Isletmeler giiniimiizde ii¢ konu ile kars1 karsiyadirlar; Bunlar; ne aldiklari aldiklariyla
ne yaptiklar1 ve atiklarini nasil degerlendirdikleridir(Sodhi, 2011, s. 183).

Tiiketicilerin de demarketing cabalarina goniillii olarak katilmasi ve daha fazla kabul
etmesi gerekmektedir. Ciinkii stirdiiriilebilir bir gevrenin yaratilmasinda isletmeler kadar
tiiketicilerin de sorumluluklarmi anlamalar1 gerekmektedir. Uriin ve dogal kaynak
tiikketimi(dogalgaz, su, petrol vb) ile sekillenen tiiketim davraniglari, ekolojik cevrenin
bozulmasina yol agmakta ve bu bozulmalar hem su ana hem de gelecege yonelik tehlikeleri
de beraberinde getirmektedir.

Pay sahipleri, calisanlar, tiiketiciler, tedarikgiler, toplum, devlet ve sivil toplum
kuruluslarin1 kapsayan ¢ok genis bir paydas toplulugu gelecek kusaklarin da ihtiyaglarimi
diisiinerek sadece finansal ve ekonomik degerlere degil uzun vadede sosyal ve cevresel
degerlere atfedecekleri 6nemle ayakta kalabileceklerdir. Siirdiiriilebilirlik ¢abalarina katks,
isletmelerin artik onemsemedikleri bir konu olmaktan ¢ikmis ve rekabetci avantajmn énemli bir
parcasi haline gelmistir.

KAYNAKCA

Aksu, C. (2011). Siirdiiriilebilir Kalkinma ve Cevre, Gliney Ege
KalkinmaAjansi.www.geka.org.tr/yukleme/dosya/f6574f6e6b0a8d70a27bfbde52c53a47.pdf.
adresinden erisildi. (Erisim tarihi:8.04.2013)

Altiok, N.,& Babaogul M. (2008). Stirdiirtilebilir Tiiketim ve Tiiketici Egitimi, 13. Ulusal
Pazarlama Kongresi, 30 Ekim-1 Kasim 2008, Adana. (s.394-403.)

Ay, C.& Kartal, B.& Nardali, S. (2010). Pazarlamada Etik Yaklasimlar, Ankara: Detay.
Baudrillard, J. (1997). Tiiketim Toplumu, Istanbul: Ayrint1 Yaymlari.

Beeton, S.,& Benfield, R. (2002). Demand Control: The Case for Demarketing as a Visitor
and Environmental Management Tool, Journal of Sustainable Tourism, 10(6), 497-513.

Belz, F. M., & Peattie, K. (2009). Sustainability Marketing, A Global Perspective, United
Kingdom: John Wiley and Sons.

Brown, V. S. (2000). Sustainable living, Strategies for breaking the cycle of work and
spend, International Journal of Sustainability in Higher Education, 1:3, 290-296.

Firat, A.&Bulut,Z.A.,&Giiler, M.E. (2008). Geng Tiiketicilerin Yasam Kalitesi ve
Stirdiiriilebilir Tiiketim Davraniglar1 Arasindaki Hi§kiye Yonelik Bir Arastirma, 13. Ulusal
Pazarlama Kongresi, 30 Ekim-1 Kasim 2008, Adana. (s.163-177.)

Hunt, D.S. (2011). Sustainable marketing, equity, and economic growth:a resource-
advantage, economic freedom approach, Journal of the Academic Marketing Science, 39, 7-20.

39



Researcher: Social Science Studies 2017, Cilt 5, Say1 9, s. 30-40 Berrin ONARAN

Ingram, R.&Skinner,S.J.&Taylor,V.A. (2005). Consumer’s Evaluation of Unethical
Marketing Behaviors: The Role of Customer Commitment, Journal of Business Ethics, 62, 237-
252.

Jones, P.,&Clarke-Hill, C.&Comfort D. (2007). Marketing and Sustainability, Marketing
Intelligence& Planning, 26(2), 123-130.

Karalar, R.,& Kiraci, H. (2011). Cevresel Sorunlara Kars: Bir Coziim Onerisi Olarak
Siirdiiriilebilir Tiiketim Diistincesi, Dumlupinar Universitesi, Sosyal Bilimler Dergisi, 30, 63-76.

Kaypak, S.,(2010). Ekolojik Turizmin Siirdiiriilebilirligi, Uluslararas: Alanya Isletme
Fakiiltesi Dergisi( e-dergi), 2(2), 93-114.

Kotler, P.,& Levy, S.J. (1971). Demarketing, yes, demarketing, Harvard Business Review,
49(6), 74-80.

Kotler, P. (2000). Pazarlama Yonetimi, Millennium Baski, (N. Muallimoglu, cev.).
Istanbul: Beta.

Kotler, P.,&Armstrong, G. (2005). Principles of Marketing, New Jersey: Prentice Hall.
Kotler, P.,& Keller,K.L. (2006). Marketing Management, New Jersey: Prentice Hall.

Kotler, P. (2011). Reinventing Marketing to Manage the Environmental Imperative,
Journal of Marketing, 75, 132-135.

Mont, O.,&Plepys, A. (2008). Sustainable consumption progress:should we be proud or
alarmed?, Journal of Cleaner Production, 16, 531-537.

Mortensen, L.F (2006), Sustainable Household Consumption in Europe?, Consumer
Policy Review, 16(4), 141-147.

Peattie, K (2001). Toward sustainability; The third age of gren marketing, The Marketing
Review, 2,129-146.

Shapiro, S.J (1978). Marketing in a conserver society, Business Horizons, 21(2), 3-13.

Sodhi, K. (2011). Has marketing come full circle? Demarketing for sustainability, Business
Strategy Series, 12(4), 177-185.

Torlak, O. (2008). Pazarlamanin Yeni Tanimi ve Pazarlama Karmasindaki Degisime
Mliskin Degerlendirmeler, I. Varinli, K. Cat1 (Edt). Giincel Pazarlama Yaklasimlarimdan Secmeler
icinde (s.1-29) Ankara: Detay.

Uydaci, M. (2002), Yesil Pazarlama, Istanbul:Tiirkmen.

White, P. (2009). Building a sustainability strategy into the business, Corporate
Governance. 9(4), 386-394.

Yaniklar, C. (2010). Tiiketim Kiiltiirii, Kapitalizm ve Insan Ihtiyaglar1 Arasindaki iligki
Uzerine Bir Tartisma, C.U Sosyal Bilimler Dergisi, 34(1), 25-32.

40



