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ABSTRACT

This article describes an information processing approach
that provides a conceptual foundation for explaining the effects
of people’s nutrition knowledge on their food choice behavior.
Information processing approach focuses on the psychological
processes involved in acquiring nutrition information, storing It
in memory, retrieving it at a later time and using nutrition
knowledge in decision making. In addition, the factors affecting
people’s food choice behavior are explained. In the view of in-
formation proccesing approach, the use of social marketing
strategy to create sucessful nutrition education programs is dis-
cussed. The result of such efforts has the potential to help
nutrition educators and policymakers develop more effective
nutrition Information programs.

Pazarlama kavrami ¢odu zaman yalnizca kdr amaci giiden is-
letmelerin bir islevi olarak algilanir, isletmelerin mamiil ve hizmet-
leri icin pazar bulma ya da misteri yaratma gayretine ydnelik ma-
mul geligtirme, fiyatiandirma, daditim ve tutundurma faaliyetleri pa-
zarlamanin temel iglevierini olusturur. Bunun da 6tesinde, pazarla-
ma sosyal bir eylemdir ve geleneksel mamullere uygulanan pazar-
lama ilkeleri ve teknolojisi hizmet, kisi veya fikir pazarlamasinda da
kullanilabilir (1). Kisaca, pazarlama «tiketiciyi tatmin miihendisligi-
dir» (2).

Bir sosyal fikrin hedef grupta benimsenmesini saglayici prog-
ramiarm dizayni, uygulanmasi ve kontroliini iceren «sosyal pazarla-
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ma» kavrami ilk kez 1971 yilinda Kotler ve Zaltman (3) tarafindan
ileri slrilmustir. Kigileri sigara icmekten caydirmak, alkolizmi ve
uyusturucu madde kullanimini énlemek, asiri beslenme ve malnit-
risyonu azaltmak ve dengeli beslenmeyi tesvik etmek icin geligtiri-
len programlar «fikir pazarlamasi» veya «degisim yaratma teknolo-
jisi» (2) olarak ta adlandirilabilecek sosyal pazarlama icin iyi birer
ornek olabilir.

Sosyal pazarlamanm belli bir hedef grupta amaclayabilecegdi de-
gisiklikler sunlardir (2) :

® Biligsel degisim : Hedef alinan grubun anlayis veya bilgi du-
zeyinde yaratiimak istenen degisikliktir. Ornegin, beslenme konusun-
da yetersiz ya da yanlis bilgilere sahip kigilerin, gidalarin besin de-
gerleri hakkinda editilerek beslenme bilgilerinin arttinimasi.

® Eylemsel degisim : Hedef grubun belli bir zaman icinde yal-
niz bir defaya yénelik eylemde bulunmasini saglamaktir. Ornegin,
ast kampanyas! sirasinda halkin codunlugunun ¢ocuklarini asi yap-
tirmaya getirmesi.

® Davranigsal degisim : Hedef grupta kisgilerin mevcut davra-
mis sekillerinin degistirimeye calisiimasidir. Ornegin, kisilerin siga-
ra kullanimindan caydiriimasi, hic sebze yemeyen Kkisilerde sebze
yeme aligkanhd: yaratiimasi.

® Degersel degisim: Hedef gruptaki kigilerin bir objeye veya
durumua karsi olan yerlesmis inanclarini ya da deder yargilarini de-
gistirmektir. Ornegin, aile planiamasi, bazi toplumiarda tiketilme-
yen vyiyecekler konusundaki inanclarin degistirilmesi, veya batil
inanclarin yok edilmesi.

Yukarida belirtilen degisimler, uygulamada biligselden degerse-
le dogru gittikce artan bir sekilde giclesmektedir.

Toplumun sadlikli olmasinda beslenmenin rolu buytktdr. Den-
geli ve iyi bir beslenme icin kigilere beslenme ile ilgili dogru bilgi-
lerin ve gerceklerin en etkin sekilde iletiimesi gereklidir. Bu da an-
cak beslenme egitimi ile olasidir. Beslenme bilimi yoluyla elde edi-
len bilgilerin bir uygulamasi olan beslenme egitiminin amaclari; sag-
hkh bir yasam icin halka daha iyi yiyecek secimi yapiimasinin ve
bunun temellerinin égretilmesi, beslenme alanindaki celigkili konu-
lar hakkinda dogru bilgi saglanmasi ve halkin yanlig bilgiyle giive-
nilir bilgi arasindaki farki anlayacadi sekilde egitiimesidir (4, 5).
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Beslenme yalnizca fizyolojik gereksinmelerin bir islevi degildir;
gida maddelerinin secimi, hazirlanmasi ve tiketimi ile ilgili davra-
miglar «8grenilmis davramiglarndir. Bu davranislarin  olusumunda
sosyo-ekonomik, kiltirel, psiko-sosyal etmenler yaninda kisi ve aile-
nin tad tercihleri, bilgi diizeyi, yiyecedin maliyeti, reklam vb. gibi fak-
torler de rol oynamaktadir (6). Gida davranisi bir «dgrenilmis dav-
ranig» oldugundan, bu davranigin beslenme bilgisi verilerek etkile-
nebilecegi varsayilabilir. Fakat davranig degistiriimesi giic ve ya-
vas isleyen bir sirectir (7). Ozellikle, iyi bir beslenmenin sagladig
yararlarin cogu zaman kisa siirede gorulememesi, degistiriimek is-
tenilen davranigin benimsenmesini zorlagtirmaktadir. Davranis de-
gisikligi yaratmak kadar kazandirilan yeni davranis bigiminin kisi-
lerce devam ettiriimesini saglamak da &nemlidir. Ornegin, sisman
kimselerin zayiflatiimasi genellikle davranis degisikligi gerektirmek-
tedir. Kilo kaybinin uzun siirede elde edilmesi ve tekrar kilo alma-
nin ise kolay olmasi kilo kaybetmek icin gereken yeni davranis sek-
linin korunmasindaki glcligu gosterir.

Ulkemizde beslenme egitiminin etkileri (izerine arastirmalar yok
denecek kadar azdir, Beslenme alanindaki calismalar daha cok bes-
lenme durumunun arastinimasi, besin maddelerinin insan viicudun-
da kullaniimasi, bazi besin gruplarinin genel analizi ve besin kont-
roli ve teknolojisi konularindadir (8). Beslenmeciler ¢odu zaman
beslenme egitiminin olumlu sonuclar verecedini varsayarlar. Oysa,
egitim programlarinin degerlendirilmesi ve programla ulasiimak iste-
nilen amaclara ne derecede ulasildiginin saptanmasi gerekir. Bas-
ka bir deyisle, beslenme egitiminin etkinli§i beslenme bilgilerinin al-
gilanma, anlasiima ve kullaniima dereceleri ile Olcilebilir. Beslen-
me egitimi arastirmalarinin kapsamina girebilecek konular arasinda
besenme bilgi dlzeyinin saptanmasi, tutum ve davraniglarin élgil-
mesi, bilgi ile davranig arasinda iligki kurulmasi, kigilerin beslenme
bilgilerini gida seciminde nasil kullandiklarinm 6lctilmesi sayilabilir.
Bu arastirmalarin beslenme egitiminde etkili bir sekilde kulanilabil-
mesi icin sistematik bir yaklasimla sosyoloji, antropoloji, psikoloiji,
sosyal-psikoloji, iletigim, tiketici davranigi ve sosyal pazarlama di-
siplinlerinden yararlaniimasi gereklidir (9).

Bu makalenin amaclarindan biri kisilerin gida davranislarinda
etkili olabilecek faktorleri iceren kavramsal bir modeli aciklamak; di-
geri ise, kisilerin gida ile ilgili davranislarini sosyo-psikolojik stlireg
yoniinden incelemek ve bdylece beslenme egitimi programlarinin
sosyal pazarlama yaklagimiyla hazirlanmasina gk tutmaktir,

4
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Gida Davramigina Etki Eden Faktérier

Cizim 1 deki model, kisinin gida davraniginda etkili olan faktor-
leri ve bu faktorler arasindaki iligkiyi gosteren kavramsal bir arag-
tir. Bu modele gore, kigilerin gida alimi ve tiketimi ile ilgili davra-
niglarina etki eden faktérler iki grupta incelenebilir (10, 11).

Cevresel faktorlerden; dogal cevre (iklim, yerel ozellikler, topra-
gin durumu gibi) Uretilebilecek gida drinlerini, teknolojik ¢evre (gi-
danin islenmesi, depolanmasi ve pazarlanmasi gibi) tiikketim icin bu-
lunabilir gidalarin cesitlerini, sosyo-kiiltiirel cevre ise (sosyal ve eko-
nomik yapi, kiltirel normlar gibi) bulunabilir yiyecekler arasindan
yapilacak secimi etkiler.

Kisisel faktorler, cevresel faktorlerin de etkisiyle kisinin yagam
bicimini olusturur. Kisinin sosyo-ekonomik ve demografik &zellikleri
(gelir, egitim duzeyi, meslek, yas, codrafik yerlesim, aile yapisi v.b),
kisisel ozellikleri (kisilik, fizyolojik karakteristikler v.b.), sosyo-psi-
kolojik Ozellikleri (inanclar, tutumlar, davraniglar v.b.) ve kdltirel
dzellikleri (biling diizeyi, toplumun deger yargilar v.b.) kisinin ken-
disi ile ve birbirleriyle etkilesim halindedir. Yagsam bicimi olgusu
aile, kaltar, kisilik ve deder yargilari gibi d§elerden etkilenmekte ve
kisinin tiiketim kararlarini ve davraniglarini olugturmaktadir. Cizim 1
de gdriildugi gibi yasam bicimi gida davranigim belirleyerek kisinin
saglk dizeyinde etkili olmaktadir.
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Beslenme Egitimi ve Bilisim isleme Siireci

Beslenme egitimi arastirmalarinda degisik kuramsal yakla-
simlar ele alinabilir. Scn zamanlarda tiketici davranigi aragtirmala-
rinda gittikce onem kazanan paradigma «biligsim isleme» (informa-
tion processing) dir (12). Olson ve Sims (13) degisik formlarda su-
nulan beslenme bilgilerinin tiketiciler tarafindan nasil iglendigini bu
paradigmayi kullanarak incelemisglerdir. Bilisim isleme kurami, Kisi
davranisini biligsel (cognitive) sirec ile aciklamaya caligir. Davra-
nis kisinin yalmiz ne diigiindiga ile degil, ayni zamanda nasil di-
stindigl ile de saptanabilir. Baska bir deyisle, bu kuram Kiginin
beslenme ile ilgili bilgileri algilamasi, kavramas: ve gida tercihinde
kullanmasi stireclerini aciklamaktadir.

Cizim 2 de gosterilen model «biligsim igleme» paradigmasini
dedisik asamalarla incelemektedir. Bilisim iglemede ilk asama olan
bilisim saglamada 4 siire¢ vardir: Maruz kalma, dikkat cekilme, kav-
rama veya anlama ve kabullenme, tekrarlama ve bellekte tutma.

Bilisim saglamada 6nce kisinin bilgiye maruz kalmasi (exposu-
re) gerekir. Maruz kalmada kiginin deneyimleri, bilgi dizeyi ve med-
ya kullamim aligkanhikiar etkili olmaktadir. Kigi cevresindeki butin
bilgilere veya dirtilere maruz olmaz; ihtiyaclari, inan¢ ve tutumlia-
r ve kisiligi, kisiyi maruz olacag: bilgilere karsi secici olmaya yo-
neltir. «Secici algilama» veya «se¢ici maruz kalma» hipotezine go-
re, kisiler ayni fikirde olduklari bilgilere maruz kalma egiliminde-
dirler ve kendi biligsel yapilarinda (cognitive structure) celigki ya-
ratan bilgilerden kagcinirlar (7).

Bilginin islenmesinde yalniz kalma yeterli degildir. Maruz ka-
I'nan bilgilerin kisinin dikkatini cekmesi (attention) de gereklidir. Ki-
sinin dikkatinin cekilmesi o kiginin gereksinim duydugu ve deger
verdigi seylerle ilgili olacaktir. Ornegin, aclik duyan bir kisi gida ile
ilgili reklamiara daha cok dikkat edecektir. Dikkat etme olgusunda
da secicilik vardir, Kisi icin énemli olan bilgiler veya dirtiler daha
cabuk algilanacak, fazla 6nemli olmayan ya da deger yargilarini
tehdit edici bilgilerin algilanmasindan kacinilacaktir (7, 14).

Anlama veya kavrama (comprehension) ve kabullenme (accep-
tance), cevreden gelen yeni bilgilerin tutum ve inanclara uygun ola-
cak sekilde yorumlanmasidir (7, 14). Dikkat etme her zaman bilgi-
nin veya mesajin alindigini géstermez. Ornegin, sigara icimiyle kan-
ser arasindaki iligki sigara igcmeyenler tarafindan icenlerden daha
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degisik yorumlanabilir ve anlasilabilir. Kassarjian ve Cohen (15) si-
gara icmeyenlerin % &0 inin sigara icimiyle akciger kanseri ara-
sindaki iliskinin ispat edildigine inandiklarini, oysa cok miktarda si-
gara icenlerin yalniz % 50 sinin bu iligkiyi kabullendiklerini belirt-
miglerdir. So6zi edilen iligki sigara icenlerin bilissel yapilarini teh-
dit edici oldugundan, bu iligkinin kabulleniimesine kargi koyulacaktir.

Biligim ediniminin son asamasi tekrarlama (rehearsal) ve bel-
lekte tutma (retention) yi icerir. Kigiler genellikle kendi gereksin-
melerine, deger yargilarina ve inanclarina uyum gosteren bilgileri
belleklerinde tutarlar (7, 14). Bilgiye maruz kalindiktan sonra, uyari
seklindeki bu bilgi aktif .bellege gelir. Aktif bellek veya kisa-sureli
bellek sinirh bir kapasiteye sahiptir ve gelen bilgi bellekte tekrar-
lanmazsa 30 saniyeden oz bir zaman siresi icinde bellekten sili-
nir. Kisa-siireli bellekte isleme tabi tutulan bilgi, daha sonra uzun-
siireli bellege transfer edilir. Eger gelen veya algilanilan bilgi ba-
sari bir sekilde bellegin mevcut yapisina entegre edilirse, «bellek
yoklamasi» rahathkla yapilabilir. Eger bilgi bellek yoklamas: ile ha-
tirlanamiyorsa, «unutma» olgusu olugmustur. Kapasite yoniunden si-
mirsiz olan bu bellekte eski ve yeni bilgiler bir araya getirilir, ka-
tegorize edilir ve yorumlanir (7, 16, 17).

Kisilere iletilen beslenme bilgisi, yukarida aciklanan bilisim ig-
leme siirecinden gecerek hem kisinin bilgi yapisini (knowledge st-
ructure), hem de karar verme stirecini etkileyecektir. Kigilerin bilgi
yapilari Cizim 2 de gorldigu Uzere kavramlar, inanclar, tutumlar
ve davranissal niyetlerden olugur. Yeni bilgiye verilen anlam, bel-
lekte bilgi yapisini olugturan ve daha once dgrenilmis kavramiaria
bagintihdir, Eger kisi besin maddesinin anlamim heniiz égrenme-
migse, drnedin C vitamini gibi ozel bir besin maddesini tam anla-
miyla anlamasi ve algilamasi mimkin olmayacaktir. inanclar, 6§-
renilmis kavramlar arasindaki biligsel iligkilerdir. Ornegin, «sit bes-
leyicidir» inanct iki 6greniimig kavram (siit ve besleyici) arasinda-
ki iliskiyi aciklar (13). Tutumlar, biitiin bilinen kavramliarla ilgili olan
biligsel, duygusal ve eylemsel degerlendirmelerdir; olumlu, olumsuz
veya nétr olabilirler. Bir objeye karsi tutum ile bir eyleme karsi tu-
tum farkl olabilir (18). Ornegdin, bir kiginin site kargi tutumu (obje)
olumlu siit icmeye karsi tutumu (eylem) ise olumsuz olabilir. Dav-
ranissal niyet belirli bir eylemde bulunmak icin yapilan pléndir, Ci-
zim 2 de géruldigli gibi, biligim edinimindeki asamalarla kiginin bil-
gi yapisi arasinda kargilikli etkilesim vardir. Ayrica, bilgi yapisini
olusturan kavramlar, inanclar, tutumlar ve niyetler zincirleme bir
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lardaki degigikligin tutum degisikligine, tutumlardaki degisikligin de

sekilde birbirlerinden etkilenmektedirler. Yapilan arastirmalar inanc-
davranig degigikligine yol acabilecegini gdstermistr (7, 14).
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Blisim igsleme siireci ya direkt olarak ya da bilgi yapisini da
etkileyerek kisinin gida tercihi ve davranigi ile ilgili karar verme
siirecini etkilemektedir. Gidalarin satin alinmasi, hazirlanmas: ve
tiiketimi ile ilgili kararlarda gidanin tirii, maliyeti, kiginin veya aile
iiyelerinin tad tercihleri, ve durumsal ve sosyal faktorler yaninda
beslenme bilgisi de rol oynamaktadir. Bu nedenle, iyi bir beslenme
egitimi icin karar vermede rol oynayan faktorlerin bilinmesi yararh-
drr. : S

Sonug

Bu makalede, sosyal pazarlama yaklasiminin beslenme egitimi
ile olan iliskisi, kisilerde gida davranigina etki eden faktorler ve
bilisim isleme siirecinin gida davranigini nastl etkileyebilecedi acik-
lanmaya caligiimigtir.

Beslenme egitimi programlarinda genellikle yapilan varsayim
«beslenmenin sagdhk uzerindeki etkileri hakkinda bilgi sahibi olmak,
kigileri, gida tuketimi ile ilgili davramiglarini degistirmeye motive
eder» seklindedir. Oysa, kigiler gida davraniginin saglik tizerindeki
etkileri ve hastalik riskleri agisindan bu iligkinin varhgindan haber-
dar olmayabilirler. Bu nedenle, bir beslenme egitimi programi ha-
zirlanirken sosyal pazarlama anlayisinin ve tekniklerinin benimsen-
mesi ve uygulanmasi olumlu sonuclar verebilir (19). Ulasilmak is-
tenilen sosyal degisimin (bilissel veya davranigsal degigim gibi) ya-
ratilabilmesi icin su asamalarm izlenilmesi dnerilmektedir (2) :

1. Beslenme egitim programi ile yaratimak istenilen sosyal
degisimin amaci acik bir sekilde belirlenmelidir. Amacin acik olarak
belirlenmesi daha sonra programin etkinliginin 6lctimesi ydninden
de onemlidir.

2. ikinci asamada beslenme egitiminin yoneltilecedi grubun
saptanmasi gerekir (okul éncesi ve okul cagdi cocuklari, gencler, yas-
llar, hamile ve emzikliler gibi). Hedef grup daha sonra «pazar bo-
limlemesi» teknigi ile yas, gelir, egitim diizeyi, cografik yerlegim ye-
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lenme ile ilgili inanclar, tutumlar, bilgi duzeyleri ve inhtiyaclar sap-
tanarak bir egitim programi hazirlama yoluna gidilmelidir (20).

3. Secilen hedef grubun 6zellikleri ve pregramin amagclari goz-
6nlne alinarak, iletiimek istenilen beslenme bilgisinin icerigi sap-
tanmalidir,

4. Daha sonraki agsamada, bilgi ve mesajlarin yayilmasi icin
kullanilabilecek etkili iletisim araglarinin ve ortaminin belirlenmesi
gerekir. iletisim aracinin seciminde hedef grubun ozellikleri ve med-
ya aliskanliklar gézéniinde bulundurulmalidir.

5. Besinci asamada gelistirilen program bir pazarlama plani
icinde uygulamaya konulmalidir.

6. Son asamada da, beslenme egitimi programinin  basarili
olup olmadigi saptanmalidir. Hedef gruptaki kisilerin beslenme bilgi
dizeyinde, inang, tutum ve davranislarindaki degisiklikler gelisti-
rilecek olan testlerle dlciilmeye cahisilmalidir,

Ozet olarak, gida tercihi ve davranisina etkili olan cevresel ve
kigisel faktorlerin 1idinda, iyi bir beslenme egitimi programinin
davramigsal degisiklik yaratabilmesi icin gercek beslenme bilgileri-
nin belirlenen grupca dogru sekilde algilanmasi ve karar verme sii-
recinde kullaniimasi gerekmektedir. Bu da ancak toplumun iyi ve
dengeli beslenmesini amaclayan egitim programlarinin sosyal pa-
zarlama yaklagimi ile disiplinli bir sekilde planlanmasi, uygulan-
masi ve kontroll ile olasidir.

KAYNAKCA

1. Kotler, P. ve S.J. Levy, «Broadening the Concept of Marketings, Journal of
Marketing, 33, January 1969, ss. 10-15.

2. Kotler, P., Marketing Management, 4. Baski, Englewood Cliffs, New Jersey:
Prentice-Hall, Inc., 1980.



10.

11.

12.

13.

14.

16.

Kotler, P. ve G. Zaltman, «Social Marketing: An Approach to Planned Soclal
Change», Journal of Marketing, 35, July 1971, ss. 3-12.

Peterson, E., «Making Nutrition Education Really Works, Journal of Nutrition
Education, 12 (2), 1980, ss. 92-93.

Harper, A.E., «Science and the Consumers, Journal of Nutrition Education,
11 (4), 1979, ss. 171-175.

Hochbaum, G.M., «Strategies and Their Rationale for Changing People’s
Eating Habits», Journal of Nutrition Education, 13 (1), 1981, ss. 59-65.

Engel, J.F., R.D. Blackwell ve D.T. Kollat, Consumer Behavior, 3. Baski, The
Dryden Press, 1978.

Baysal, A., «Tiirkiye'de $imdiye Kadar Beslenma Uzerine Yapilmis olan Aras-
tirmalara bir Bakis», 1l. Gida ve Beslenme Simpozyumu, TUBITAK, 1977, ss.
1-15. :

Olson, C.M. ve A.H. Gillespie, «Highlights of the Discussions», Journal of
Nutrition Education, 13 (1), 1981, ss. 76-79.

Sims, IL.S., «Further Thoughts on Research Perspective in Nutrition Educati-
on», Journal of Nutrition Education, 13 (1), 1981, ss. 70-75.

Pelto, G.H., =Anthropological Contributions to Nutrition Education Researchs,
Joumnal of Nutrition Education, 13, 1981, ss. 2-8.

Bettman, J.R., H.K. Kassarjian ve R.J. Lutz, «Consumer Behavior», Review of
Marketing 1978, G. Zaltman ve T.V. Bonoma (ed.), American Marketing As-
sociation, 1978, ss. 194-229.

Olson, C.J., ve LS. Simm, -Ansessln-g Nutrition Knowledge from an Informa-
tion Processing Perspectives, Journal of Nutrition Education, 12 (3), 1980,
ss. 157-161.

Assael, H., Consumer Behavior and Marketing Action, California: Kent Pub-
lishing Company, 1981.

Kassarjian, H.H. ve J.B. Cohen, «Cognitive Dissonance and Consumer Beha-
vior: Reactions to the Surgeon General’s Report on Smoking and Healths,
California Management Review, 1965, s, 55-64.

221



18.

17.

i8.

19,

20.

222

Bettman, J.R., «Memory Factors in Consumer Choice: A Review», Joumal of
Marketing, 43, 1979, ss. 37-53.

McGuire, W.J.,, «Some Internal Psychological Factors Influencing Consumer
Cholce», Journal of Consumer Research, 2, 1976, ss. 302-319,

Ajzen, |, ve M. Fishbein, Understanding Attitudes and Predicting Social Be-
havior, Englewood Cliffs, New Jersey: Prentice-Hall, Inc., 1980.

Baird, P.C., ve H.G. Schultz, «The Marketing Concept Applied to «Selling»
Good Nutrition», Journal of Nutrition Education, 8, 1978, ss. 13-17.

Fleming, P.L.. ve J.E. Brown, «Using Market Research Approaches in Nutri-
tion Educatlon-, Journal of Nutrition Education, 13 (1), 1981, ss. 4-5.



