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OZETLE

MEYDAN OKUMA

Cogu tiiketici cevre dostu
{rtin ve hizmetlere karst
olumlu yaklasim sergiler
fakat genellikle bunlar
icin para 6demeye
gontillii degildir. Bu farkt
ortadan kaldirmak igin
davranus bilimlerinden
alinan i¢gériilerden
faydalandabilir.

Bunun i¢in kullanilabilecek
bes yaklasim vardir:
Toplumun etkisini
kullanmak, iyi aliskanliklar
kazandirmak, domino
etkisinden faydalanmak, L4
Genelresme bakdiginda
edeceginize karar vermek ,
ve deneyimleri miilkiyetin

eninde su an strddralebilir trin ve hizmetler Gretmek ve sunmak icin
_ en uygun zaman gibi gortindiyor. Bir amaca ve siirddrilebilirlige
Insanlarin baskalarinin . . cUe o e . . o .
cavemsianna hizmet eden markalar takdir ettigini soyleyen tiiketicilerin,

saglama arzulart ve

samaninde geliclie ozellikle de Y kusag tiiketicilerin sayisi giin gectikee artiyor.

aliskanliklar, sdrdtirilebilir

Yakin zamanda hazirlanan bir rapor gercekten de strdirilebi-

ihtimallerini etkiler. lyi

haber u  sircriebi lirlik iddiasidaki bazi triin siniflarinda geleneksel muadillerine

secenekler genellikle baska

oo kiyasla iki kati bir biyime gorildugind ortaya koyuyor. Fakat
vesil sektorin kalbinde can sikict bir paradoks yatiyor:




Cevre dostu iiriin ve hizmetlere olumlu yaklasan miisteri-
lerin pek az1 ciizdanlariyla bu tutumun arkasinda duruyor.
Kisa bir siire 6nce yapilan bir ankette, yiizde 65’i siirdiiriile-
bilirligi savunan amag odakli markalardan alisveris yapmak
istedigini sdyleyen miisterilerin yalnizca yiizde 26’s1nin
gercekten bunu yaptig goriiliiyor.

Bu “istek-aksiyon farki”n1 azaltmak sadece sirketlerin
siirdiiriilebilirlik hedeflerini gerceklestirmek icin degil
gezegen icin de 6nem tasiyor. Unilever’e gore sera gazi ayak
izinin yiizde 70’i miisterilerinin iiriin se¢imlerine ve bunlarn
siirdiiriilebilir bir sekilde kullanip elden ¢ikarmalarina, 6rne-
gin camasir yikarken su ve enerjiden tasarruf etmelerine ya
da kullanilan ambalajlarn dogru sekilde geri doniistiirmele-
rine bagli.

Siirdiiriilebilir titketimin nasil tesvik edilebilecegi hak-
kinda yillardir ¢alisiyor, kendi deneylerimizi yiiriitiiyor ve
pazarlama, ekonomi ve psikoloji alanlarindaki aragtirmalari
inceliyoruz. Iyi haber su ki akademisyenler miisterilerin
davraniglariyla belirttikleri tercihleri nasil 6rtiistiirebile-
cegimiz konusunda ¢ok sey biliyor. Aragtirmalarin biiyiik
boliimii politikacilarin yapabilecegi kamusal miidahalelere
odaklaniyor; fakat miisterileri stirdiiriilebilir aligveris ve
davranis yoniinde tesvik etmek isteyen her tiir kurulus bu
bulgulardan faydalanabilir. Biz bu bilgileri sentezleyerek
sirketlerin kullanabilecekleri beg eylem belirledik: Toplumun
etkisini kullanmak, iyi aliskanhklar edindirmek, domino
etkisinden faydalanmak, kalbe mi beyne mi hitap edilecegine
karar vermek ve deneyimleri miilkiyetin 6niinde tutmak.

Toplumun Etkisini Kullanmak

2010 yi1linda Alberta eyaletindeki Calgary sehrinde bir
sorun ¢ikt1. Kisa bir siire 6nce grasscycling (¢im doniisiimii)
adinda, vatandaslarn ¢imlerini bigtikten sonra atiklari ¢cope
atmak yerine dogal olarak ciiriitiilmesini saglayacaklari bir
program baglatmislardi. Programin faydalarini 6ne ¢ikaran
bir bilgilendirme kampanyasi da yapilmisti: Cim doniisimii
yaklasimi degerli besin maddelerinin topraga kazandirl-
masini saglayacak, ¢cim alanlar koruyacak ve topragin nem
tutusunu artiracakti. Dahasi, bu stirdiiriilebilir davrans
kisiler icin daha az zahmetli olacakti. Fakat katilim oranlarn
baslangicta belediyenin beklediginden diisiik oldu.

Bu makalenin yazarlarindan biri (White) belediyeye
vatandaslarin davranislarini degistirmek icin “toplumsal
normlar”dan, yani bir toplumsal grup icindeki uygun dav-
ranislarin neler oldugu konusundaki gayriresmi anlayistan
yararlanmayi tavsiye etti. Cok sayida aragtirma insanlarin
cevrelerine uyum saglamak icin giiclii bir arzu duyduklarini
ve etraflarindakilerin davraniglarina uyacaklarini gosteri-
yordu. White ve meslektasi Bonnie Simpson bu motivasyon-
dan faydalanmak icin belediyeyle birlikte ¢calisarak kapsamli
bir arazi calismasi diizenledi. Calisma kapsaminda vatan-
daslarin kapilarina su not birakiliyordu: “Komgulariniz ¢cim
doniisiimiine bagladi. Siz de yapabilirsiniz” ve “Artik pek
cok insan c¢opliiklere giden atik miktarini azaltmaya caligiyor
siz de ¢cim doniisiimi yaparak katkida bulunabilirsiniz.”

Bu basit miidahale konutlardaki ¢cim déniisiimii miktarim
iki hafta icinde (kontrol kosullarina kiyasla) neredeyse iki
katina ¢ikardi.

Toplumun etkisini kullanmak tiiketimde de cevreci
davraniglari tesvik etmek icin en etkili yollardan biridir.
Internetten aligverig yapan miisterilere, bagkalarinin ¢cevre
dostu iiriinler satin aldiginin sdylenmesi en az bir adet siir-
diirilebilir iriin satin alinmasin yiizde 65 oraninda artir-
mist1. Acik biife miisterilerine tek seferde ¢ok fazla yemek
almamanin norm oldugu (ve doymazlarsa tekrar biifeye
gitmenin sorun olmadig1) séylendiginde yemek israfi ylizde
20,5 azalmustir. Insanlann giines paneli taktirip taktirma-
yacaklarini belirleyen en 6nemli etmenlerden biri yakin
komgularinin giines paneli taktirip taktirmadigidir. Ve belki
de calismalarimizda en etkileyici bulgu suydu: Universite
ogrencilerine diger 6grencilerin otomobilden vazgecip daha
siirdiiriilebilir ulagim seceneklerini (6rnegin bisiklet) tercih
ettiklerinin sdylenmesi, sadece alternatif ulasim secenekleri
hakkinda bilgilendirilen 6grencilere kiyasla siirdiiriilebilir
ulasim yontemlerinin bes kat daha fazla kullanilmasini
saglamistir.

Fakat bazen toplumsal tesvikler ters tepebilir. Eger cok
az insan siirdiiriilebilir davramglarda bulunursa bunun
toplumdan onay gormedigi diisiiniilebilir ve benimsenmesi
engellenir. Boyle durumlarda sirketler iriin ya da eylemin
olumlu 6gelerini 6ne ¢ikaracak savunucular gorevlendi-
rebilir. Bu savunucular, kendileri bu davranislar1 benim-
siyorsa etkili olur. Bir arastirmada bir savunucunun evine
neden giines panel taktirdigini aciklamasi durumunda,
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panelleri taktirmamis bir savunucuya kiyasla yiizde 63
oraninda daha fazla insanin onu takip edip panel taktirdig:
gorlilmiistiir.

Toplumsal normlar bazi tiiketici gruplarinin hevesini
de kagirabilir. Ornegin bazi tiiketiciler siirdiiriilebilirligi
yumusak tona sahip markalarla 6zdeslestirir ve bu sebeple
siirdiiriilebilir seceneklerden kaginirlar. Fakat bir marka
zaten maskulen ve sert tonlarla giiclii bir sekilde iligki-
lenmigse bu etki engellenebilir. Ornegin Jack Daniel’s
stirdiiriilebilirligi pek cok yonden benimsemis bir markadir.
“lerlemeye saygisizhik etmek istemeyiz ama diinyada biraz
daha az plastik olsa iyi olurdu” (yaninda bir dizi ahsap fic1
ile) ve “Jack Daniel’s’in atiklar bile degerlidir, ¢c6pe gitmez”
gibi sloganlar siirdiiriilebilirligi kalite ve lezzetle iliskilendi-
rir. Sirket, atiklarimi ve kullanmadig1 hammaddeleri baska
sektorlere sattig1 icin hicbir sey ¢cope gitmiyor. Viski severler
dinlendirme ficilarinda kullanilmis komdirleri evde mangal
yapmak icin satin alabilir. Tiim bunlar sirketin i etigine, top-
raga, havaya ve Jack Daniel’s sever topluluga verdigi degeri
vurgulamaktadir. Sirket sert tona sahip bir marka olarak
konumunu kaybetmemek icin siirdiiriilebilirligi mevcut
kimligine biiyiik bir ustalikla entegre etmigtir.

Bir diger drnekte ise siyasi yelpazenin sagina egilimli
insanlar bazen cevre dostu davranislara acik olmayabilir
clinkii bunlar (rakip gordiikleri) 6zgiirliikcii ideoloji ile
iligkilendirir. Ornegin ABD’de muhafazakar partililerin klasik
akkor ampullere gore daha verimli oldugunu bildikleri bir
floresan ampulii alma ihtimali, tizerinde “Cevreyi Koruyun”
etiketi oldugunda daha diisiik olmusgtur.

Bu soruna getirilebilecek ¢oziimlerden biri muhafazakar-
larin siyasi kimligine hitap edecek iletisim yontemleri kul-
lanmaktir. Ornegin gorev, otorite ve grup ici normlara uyma
konularina atifta bulunulabilir. Bir arastirmada muhafazakar
vatandaglarin “Komsulariniz gibi siz de geri doniisiim yapa-
rak bu miicadeleye katilabilirsiniz. Sizin eylemleriniz bizim
kamusal gorevlerimizi yerine getirmemize yardimci oluyor.
Geri doniigiim bizim toplumsal sorumlulugumuz. Sizin gibi
vatandaglar sayesinde liderlerimizin geri doniisiimle ilgili
tavsiyelerine uyabiliriz. Siz de bu miicadeleye KATILABI-
LIRSINIZ!” mesajim aldiktan sonra daha fazla geri doniisiim
yaptiklar tespit edilmistir. Ayni mesaj demokratlarda ayni
etkiyi gostermemis, bu kesim toplumsal fayda etrafindaki
mesajlara daha olumlu cevap vermistir. Bir diger ¢6ziim ise

herkesin ortak paydasi olan aile, topluluk, refah ve giivenlik
gibi degerlere odaklanmaktir.

Miisteriler siirdiiriilebilir iiriin seceneklerini genellikle
daha diisiik kaliteli, daha az estetik ve daha pahal1 gordiik-
leri icin de konuya olumsuz yaklasirlar. Bir 6rnekte, insanlar
bir otomobil temizleme iiriiniinde giice deger verdiklerinde
siirdiiriilebilir seceneklere yonelme ihtimalleri diismiistiir.
Bu tiir olumsuz 6zdeslestirmeleri ortadan kaldirmanin bir
yolu iiriiniin olumlu goriilen 6zelliklerini; 6rnegin yeni,
yenilikci ya da giivenli oldugunu vurgulamaktir. Ornegin
Tesla, otomobillerinin ¢evre dostu olusundan c¢ok yenilik¢i
tasarimi ve iglevsel performansina odaklanmakta, hedef
kitlesine hitap eden bir mesaj vermektedir. Bu yaklagim bazi
tliketicilerin, yesil iriinlerin yumusak tona sahip olmasiyla
ilgili kaygilarin1 agsmak icin de faydalidir.

Toplumun etkisi ii¢ yolla artinlabilir. ilk yol siirdiiriile-
bilir davraniglan digerlerine gore daha goriiniir kilmaktan
ibarettir. Katherine White’in bazi ¢calismalarinda denekler-
den, {izerinde “Sizin icin de cevre icin de iyi” yazan ¢evre
dostu bir tahil gevrekli atistirmalik ile “saglikli, lezzetli
bir atistirmalik” yazan geleneksel bir tahil gevrekli atistir-
malik arasinda se¢cim yapmalar istenmistir. Bagkalarinin
yanindayken secim yapildiginda yalnizken secim yapildigi
senaryoya kiyasla, siirdiiriilebilir secenek iki kat daha fazla
tercih edilmistir. Bagka aragtirmacilar da ¢evre dostu el
temizleyicilerden yiiksek performansli otomobillere kadar
cok cesitli tirlinlerde benzer etkilerle karsilagmiglardir.
Nova Scotia eyaletindeki Halifax Belediyesi vatandaglardan
evsel atiklarini seffaf torbalara koymalarini istediginde ve
dolayisiyla (genelde geri doniistiiriilmesi ya da kompost-
lagtirilmasi gereken malzemeler iceren) ¢opleri komsular
tarafindan goriilebilir oldugunda, atik miktarinin yiizde 31
oraninda diistiigii tespit edilmistir

Toplumun etkisini artirmanin bir diger yolu da insanlarin
cevre dostu davraniglarini herkese acik bir sekilde yapma-
larini saglamaktir. Ornegin otel misafirlerinden kapi koluna
asacaklari bir kart ile havlularini tekrar kullanmak istedik-
lerini belirtmeleri s6ylendiginde havlularin tekrar kullanim
orani ylizde 20 artmustir. Benzer bir aragtirmada otel misafir-
lerinden enerji tasarrufu programina katildiklarini gésteren
bir yaka ignesi takmalari istendiginde havlularin yeniden
kullanimi yiizde 40 artmigtir. Okuldan cocuklarini alan ebe-
veynlerin araclarinda rélanti siiresini azaltmayi amaclayan




bir calismada ebeveynlerden araglarinin camina “Havamizi
Korumak icin Park Halindeyken Motoru Kapatiyorum” yazili
etiketler yapistirmalar istenmistir. Bu miidahale r6lanti
siiresinde ytizde 73 azalma saglamistir.

Uciincii bir yaklasim ise toplumsal gruplar arasindaki
saglikli rekabetten faydalanmaktir. isletme béliimii 6gren-
cilerine bagka bir 6grenci grubunun olumlu goriilen bir
davranista bulundugunu bildirmek isletme 6grencileri-
nin dogada ¢6ziiniir kahve bardaklarini kompost yapma
oranlarini iki kattan fazla artirmustir. (“Ogrencileri kompost
yapmaya tesvik etmek istiyoruz... Yeni bir arastirmada...
Programlama Boliimii 6grencilerinin diger gruplara kiyasla
kompost yapimi ¢cabalarinda daha etkin olduklar tespit
edildi”) WWF Dogal Hayat1 Koruma Vakfi ve ortag: goniillii
kuruluslar, diinya ¢apinda isiklarin bir saatligine soéndii-
riildiigii Diinya Saati etkinligi icin siirdiiriilebilir eylemlerle
ilgili farkindalik yaratmak istediler ve kentler arasinda
dostane enerji tasarrufu yarismalar diizenlendi. Program
sosyal aglar iizerinden yayginlasmis, Avustralya’nin Sydney
kentinde 2007°de baglamis ve bugiin itibariyla 188 iilkeye
ulagmig, 2018 Ocak-Mart aylar arasinda 3,5 milyar sosyal
medya paylagimi almis ve 2018 Diinya Saati’'nde yaklasik 18
bin noktada 1siklar sondiiriilmiistiir.

lyi Aliskanliklar Kazandirmak

Insan ahgkanhklarla yasayan bir canlidir. Ise nasil gidip geldi-
gimiz, ne satin aldigimiz, ne yedigimiz, tiriin ve ambalajlar1-
miz1 nasil elden ¢ikardigimiz gibi pek ¢ok davramis rutinlerle
gerceklesir. Siirdiiriilebilir tiiketici davramglarinin yayginlag-
tirllmasinda en temel husus genellikle 6nce kotii aliskanlikla-
rin kinlmasi ve ardindan iyi olanlarin tesvik edilmesidir.
Aligkanliklar tanidik baglamlarda sunulan igaretlerle
tetiklenir. Ornegin tek kullamimlik kahve bardaklar kullan-
mak (diinya ¢apinda yilda tam 500 milyar kez tekrarlanan
bir aligkanlik) barista tarafindan sunulan standart bardaga
ve lizerinde bardak resmi olan ¢6p kutusu gibi kahvecilerde
sik sik karsilasilan isaretlere verilen bir tepki olabilir.
Sirketler olumsuz aliskanlhklar ortadan kaldirmak ve
olumlu olanlar1 kazandirmak i¢in tasarim 6gelerinden
faydalanabilir. En basit ve muhtemelen en etkili yakla-
sim siirdiiriilebilir davramiglar standart segenek haline

getirmektir. Ornegin Almanya’da arastirmacilar konut yapi-
larinda yesil elektrigin standart secenek olmasi durumunda
kullanicilarn yiizde 94’iiniin bunu sectigini fark etmisler-
dir. Bagka orneklerde ise havlularin tekrar kullanilmasi ya
da kagt yerine elektronik dekont gibi yesil seceneklerin
standart uygulama haline getirilmesi daha siirdiiriilebilir
seceneklerin kullanimim artirmistir. California’da lokanta-
larda icecekler artik plastik pipetlerle servis edilmemekte,
miisteri istiyorsa 6zellikle belirtmesi gerekmektedir. Bir
diger strateji ise arzu edilen eylemi kolaylastirmak: Ornegin
geri doniisiim kutularini insanlarin yakinina yerlestirmek,
insanlardan fazla karmasik olmayan bir ayristirma islemi
talep etmek ya da toplu tagima icin iicretsiz seyahat kartlar
sunmaktir.

Olumlu aligkanliklar kazandirmak konusunda yardimci
olabilecek, ii¢ incelikli teknikten s6z edilebilir: Yonlendir-
meler yapmak, geribildirim sunmak ve tesvikler 6nermek.
Yonlendirmelere 6rnek olarak insanlara ise gidis gelislerde
bisiklete binmek, yiiriimek ya da bagka bir cevre dostu
yontem kullanmak gibi arzu edilen davraniglar hatirlatan
telefon mesajlar gonderilebilir. Yonlendirmeler kolay
anlagilir olduklarinda, davranisin gerceklesecegi yerde
ve insanlarin davranigta bulunma motivasyonuna sahip
olduklar bir anda alindiklarinda etkili olurlar. Yapilan bir
aragtirmada sadece geri doniigiim kutularinin yanina bir
yonlendirme yerlestirilmesinin geri doniisiimii yiizde 54
oraninda artirdig1 goriilmiistiir.

Geribildirimler bazen insanlara nasil bir performans
gosterdiklerini bildirir, bazen de performanslarini bagkalari-
ninkiyle kiyaslar. Tiiketicilerin enerji kullanimini1 komgula-
nyla kiyaslayan elektrik faturalar enerji tasarrufunu tesvik
edebilir. Eger bu davranis tekrar tekrar gosterilirse (farkli
trafik kosullarinda ara¢ kullanmak gibi) Toyota Prius’un
soforlere yakit verimliligiyle ilgili sunduguna benzer gercek
zamanl geribildirimler sunmak etkili olabilir.

Tegsvikler ¢ok gesitli bicimlerde olabilir. Birlesik Kral-
lik’ta Coca-Cola ve Merlin Entertainments isbirligi yapa-
rak “tersine ¢alisan otomatlar” iiretmis, plastik icecek
siselerini geri doniistiiren miisterilere lunaparklar icin
ylizde 50 indirimli giris biletleri vermeye baslamistir. Fakat
tesvikler dikkatli kullamlmalidir zira ytiriirlitkten kaldirl-
diklarinda istenen davranis da ortadan kalkabilir. Dikkat
edilmesi gereken bir diger konu ise tesviklerin, miisterinin
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bir davranisi benimseme yoniindeki bilingalt1 istegini
baltalayabilmeleridir. Journal of Consumer Psychology’de
yayinlanan “Are Two Reasons Better Than One ?” baglikli
calismada, arastirmacilar dissal tesvikleri (“Paran cebinde
kalsin!”) icsel motivasyonlarla (“Cevreyi koru!”) birlikte
kullanmanin, sadece i¢sel etmenin kullanilmasina kiyasla
stirdiiriilebilir bir iiriiniin daha az tercih edilmesine yol
actigini tespit etmislerdir. Yazarlar bunun digsal moti-
vasyon yiiziinden i¢csel bir arzuya “yer kalmamasindan”
kaynaklandigini iddia etmislerdir.

Bu taktikler kullanildiginda bile aliskanlan kirmak
zordur. Fakat insanlarin yasamlarindaki biiyiik degisiklikler
(yeni bir mahalleye tasinmak, yeni bir ise baglamak ya da
yeni bir arkadas grubu edinmek gibi) bir istisna yaratabilir,
nitekim bu tiir degisiklikler insanlarin rutinlerini daha
bilincli bir sekilde degerlendirip deneylere agik olmalarini
saglar. Bir arastirmada yarisi kisa siire 6nce tasinmis olan
800 hane incelendi. Yeni taginmis ve tasinmamis grup-
lardaki katilimcilarin yarisina bir miilakat, bir cevre dostu
iriinler seckisi ve siirdiiriilebilirlikle ilgili bilgilerden olusan
bir paket sunuldu. Paketten sonra yeni taginmis olanlar
tasinmamus olanlara kiyasla ¢evre dostu davraniglara ciddi
oranda daha fazla egilim gosterdi.

Domino Etkisinden Faydalanmak

Tiiketicileri arzu edilen aligkanliklan kazanmaya tesvik
etmenin getirilerinden biri de olumlu etkiler yaratilabilmesi-
dir: insanlar tutarh olmak ister, bu sebeple bir siirdiiriilebilir
davranisi benimsedikleri takdirde gelecekte bagka olumlu
degisiklikler yapmaya da meyilli olurlar. IKEA, Live Lagom
(lagom Isvecce “gerektigi kadar” anlamina gelir) adl1 bir
siirdiiriilebilirlik girisimi baslatarak cekirdek bir miisteri
grubunun siirdiiriilebilirlik yolculugunu derinlemesine
inceledi. Insanlarin bu yolculuga tek bir adimla (6rnegin evde
ziyan olan yiyecek miktarini azaltarak) baslasalar bile cok
gecmeden enerji tasarrufu gibi diger alanlarda da harekete
gectiklerini tespit edildi. IKEA bir de kartopu etkisi goz-
lemledi: insanlar kiiciik eylemlerle baslayip zamanla daha
anlaml eylemlere geciyordu. Ornegin LED ampul satin almak
ileride daha kalin giyinip termostatin derecesini diisiirmeye,
1s1 kaybini azaltmak icin perdeleri degistirmeye, kap1 ve

pencerelerde izolasyon yapmaya, enerji tasarruflu cihazlar
satin almaya, programlanabilir bir termostat kullanmaya yol
acabilir.

Fakat olumsuz etkilerin de miimkiin oldugunu unutma-
makta fayda var: Siirdiiriilebilir bir eylem kisinin, hemen
ardindan daha az siirdiiriilebilir davranmasina sebep olabilir.
Arastirmacilarin yetki verme olarak adlandirdiklar bu olgu,
tliketicinin baslangicta gosterdigi etik davranis nedeniyle
gelecekte daha az erdemli davranmasinin sorun olmadi-
gim hissetmesidir. Ornek vermek gerekirse, arastirmacilar
internette bir yesil alisveris gorevini yerine getirmesi istenen
deneklerin, yine internet ortaminda geleneksel aligveris
gorevi gerceklestirenlere kiyasla toplum yanlisi davranma
(deneklerin, oynatilan bir oyunda kaynaklarini paylagsarak
bagkalarina yardimci olma) ihtimallerinin diistiigiinii tespit
etmiglerdir. Bagka bir 0rnekte ise insanlar geri doniigiim yap-
tiklarim gosterebildikleri takdirde daha fazla kagit kullanmus,
siirdiiriilebilir bir iiriin (6rnegin gargara, cam temizleyici ya
da el dezenfektani) kullandiklar takdirde o iiriinii daha fazla
tliketmiglerdir. Benzer sekilde yakit verimliligi artirilmis
otomobil modelleri kullanicilarin daha fazla yol yapmasina,
daha verimli ev 1s1tma ve sogutma sistemleri kullanimin
artmasina yol acabilmektedir.

Sirketlerin olumsuz etki riskini azaltmak icin atabilecek-
leri bazi adimlar vardur. ilk siirdiiriilebilir eylemin bilhassa
caba gerektirmesini saglamak bunlardan biridir zira ¢caba
gerektiren eylemlerin adanmiglig1 artirdig1 bilinmekte-
dir. Tiiketicilerden daha az taahhiit gerektiren gorevler
istendiginde bu eylemleri agik bir sekilde yapmamak daha
iyidir ¢ilinkii bu da arastirmacilarnn pasif aktivizm olarak
adlandirdiklar olguya sebep olabilir. Bir aragtirmada, “iyi
insanlar” olduklarimi diger insanlara gosterecek sekilde bir
kampanyaya sembolik destek veren (6rnegin herkese agik
bir Facebook grubuna ya da bir imza kampanyasina katilan)
deneklerin bunun ardindan ayni amag icin goniillii calismak
gibi aleni olmayan bir gorevi iistlenme ihtimalleri azalmigtir.
Fakat Facebook grubuna ya da imza kampanyasina 6zelden
katilanlarin bu kampanyanin, gercek degerlerini yansittigini
diisiinme ve devamini getirme ihtimalleri daha yiiksek
olmusgtur. Unutulmamal ki bu 6rnek, enerji verimliligi sece-
neklerini tercih eden otel misafirlerine rozetler verme 6rne-
ginden farkhdir: O calismada rozet takmak siirdiiriilebilir bir
eylemin gerceklestirilmesiyle dogrudan iligkilidir. Sembolik




bir davranigi bir amaca katkida bulunmak olarak goren kisi
genellikle gelecekte daha az olumlu eylemde bulunur.

Kalbe mi Beyne mi Hitap
Edilecedine Karar Vermek

Sirketlerin tiiketicilerle iletisim kurma seklinin siirdiiriilebilir
davramnislarin benimsenmesi konusunda etkisi ok biiytiktiir.
Pazarlamacilar bir {iriinii ya da kampanyay1 piyasaya siirmeye
ya da tamitmaya hazirlanirken genellikle duygusal kaldiraglarla
rasyonel argiimanlar arasinda bir tercih yaparlar. Bunlarn ikisi
de etkili olabilir, fakat bazi kosullarin yerine getirilmesi gerekir.

Duygusalliga bagvurmak. insanlar bir davranistan olumlu
duygular elde ettiklerinde o davranista bulunmaya daha egi-
limlidir. Konu siirdiiriilebilirlik oldugunda bu temel varsayim
genellikle goz ardi edilir ve reklam kampanyalar daha ziyade
rahatsiz edici uyarlan vurgular. Aragtirmalarda stirdiiriilebilir
tiiketimi tegvik etmek konusunda 6zellikle umut ve 6viinciin
faydali oldugu goriilmiistiir. Bacardi ve Lonely Whale bir
milyon tek kullamimlik plastik pipetin kullanimina engel olma
hedefiyle yaptiklarn igbirliginde umut faktoriinii vurgulads,
#thefuturedoesntsuck (#gelecekberbatdegil) etiketini kulla-
narak etkinliklerini duyurup tiiketicileri eyleme davet etti.
Yapilan bir calismada katilimcilar enerji verimliligi cabalar
icin haftada bir takdir edildi, dolayisiyla 6viing saglandi ve bu
grup haftada bir 5 euro degerinde kiiciik bir para odiilii verilen
gruba kiyasla daha fazla enerji tasarrufu yapti.

Sucluluk ise biraz daha karmagik bir duygusal aractir.
White ve meslektaslarimin yiiriittiigii bir calisma bunun etkili
bir arac olabilecegini, fakat dikkatli kullanilmasi gerektigini
gosteriyor. Hesap verebilirligin 6rtiilii bir sekilde vurgu-
landig1 bir deneyde (katiimcilardan kamusal bir ortamda
bir iirlin tercihi yapmalan istendj), tiiketiciler yesil iiriinler
secmediklerinde gelecekte sucluluk duymay1 beklediklerini
bildirmis ve yiizde 83’ti adil ticaret {iriinlerini tercih etmistir.
Fakat acikca sucluluk vurgusu yapildiginda (“Cayinizi iireten
insanlara adil davranilmadigini bile bile bir fincan caydan
nasil keyif alabilirsiniz?”) insanlar 6fkeli, mutsuz ya da asabi
olmus ve sadece yiizde 40”1 adil ticaret secenegini secmisgtir.
Sucluluk, iziintii ya da korkunun 6l¢iilii kullanilmasinin
glicli bir tepki yaratmaya caligmaktan daha etkili oldugu pek
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cok arastirmayla desteklenmistir. Bu arastirma bilhassa duy-
gulandiric1 imgeler kullanarak (zarar gormiis cocuk gorselleri
gibi) hayirseverlik ya da bir amaca adanmishik duygularina
basvurmanin, sert imgeler kullanilmadig1 durumlar kadar
etkili olamayabilecegine isaret ediyor.

Rasyonellige bagvurmak. Unilever 2010 yi1linda, bazi palmiye
yagl ireticilerinin yagmur ormanlarina zarar verdigine fakat
kendi palmiye yaginin tamamen siirdiirtilebilir tarimla tiretil-
digine dikkat cekmek icin bir kampanya baslatti. Bir yagmur
ormani fotografinin iizerine su slogan yazildi: “Marketten
aldiginmiz tirtinler diinyay: degistirebilir... Kiiciik eylemler
biiyiik fark yaratir” Sirket son 10 yilda yapilan arastirmalarin
bulgularindan yararlaniyordu: insanlar, hareketlerinin anlamh
etkileri olacagina giiven (arastirmacilar bunu oz yeterlilik
olarak adlandirtyor) duymadiklarinda bir davranmista bulunma
olasiliklan diigiiktiir. Dolayisiyla, siirdiiriilebilir bir irliniin
pazarlanmasinda kilit noktalardan biri o iiriintin kullaniminin
cevreye nasll bir etkisi olacagini karsi tarafa aktarabilmektir.

Siirdtiriilebilir davramslar ve bunlarin sonuglar konusun-
daki bilgiler ikna edici olabilse de bilginin nasil sunuldugu,
ozellikle de pesin maliyetleri yiiksek ve faydalar gecikmeli
iirtinler i¢in ¢cok 6nemlidir. Yazarlarimizdan birinin (Har-
disty) yiiriittiigii yeni bir arastirmada, cihaz ya da elektronik
satin alan tiiketicilerin tipik olarak enerji verimliligi konusu
tizerinde durmadiklan ve dursalar bile enerji tasarrufunu
o0deyecekleri pesin para kadar onemsemedikleri tespit edildi.
Fakat bir eczane zincirinde ytiriitiilen bir saha aragtirmasinda,
her tiriiniin tizerine enerji icin “10 yillik dolar maliyeti” etiketi
eklendiginde enerji tasarruflu iiriin satislan yiizde 12’den
ylizde 48’ yiikseldi. Bu tiir etiketler ii¢ sebeple etkilidir:
Gelecege doniik sonuclar daha garpici hale getirirler, bilgileri
enerji tasarrufu (tiiketiciler genellikle bununla ilgilenmez)
yerine {icret biciminde (ama bununla ilgilenirler) sunarlar ve
enerji maliyetlerinin 6lcegini 10’a katlarlar.

Insanlann kazang yerine buna es deger kayiplardan kagin-
may1 tercih etme egilimi (psikologlar buna kayiptan kacinma
diyorlar) pazarlamacilarin secenekler sunarken ne kaybedile-
cegine vurgu yapmalarina yardimai olabilir. Ornegin buzul-
larin ne kadar kii¢iilmiis oldugunu gosteren fotograflar iklim
degisikligine bagh cevresel kayiplari ifade etmek icin giiclii bir
arag olabilir. White ve meslektaslari Rhiannon MacDonnell
ile Darren Dahl, evsel geri doniisiim baglaminda en yiiksek
etkinin su durumda elde edildigini tespit etti: Kayiplara odakl
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bir mesaj (“Geri doniisiime devam etmezsek mahallemizde
neleri kaybedecegimizi diisiiniin”), ilgili davranisin detaylar1
(6rnegin geri doniisiim kutusunu ne zaman disar ¢tkarmak
gerektigi) ve hangi malzemelerin geri doniistiiriilebilir oldugu
belirtilerek verildiginde. Bunun sebebi kayip odakli zihniyete
sahip insanlarin bir sorunla basa ¢ikmak icin somut yontemler
talep etme egilimidir.

Buna ek olarak, yerel etkilere ve yerel referans noktalarina
odaklanan mesajlar bilhassa giicliidiir. New York Belediye-
sinin yeni atik azaltma reklam kampanyasinda, sehirde bir
giinde atilan ¢6piin Empire State Binasr’ni doldurabilecegi
gorsellegtirilmigtir. Tiiketicilerin diger davramis degisiklikle-
rinin somut etkilerini aktaran mesajlar da etkili olabilir. Tide,
tiiketicileri #CleanPledge’e (#Temiztaahhiit) katilmaya ve
camagirlarini soguk suyla yikamaya cagirir. Bu sadece tiiketi-
ciye sorumluluk vermekle kalmaz, kampanya ayni zamanda
“Bir y1l boyunca ¢camasirlarinizi soguk suda yikamak telefo-
nunuzu bir 6miir boyu sarj etmeye yetecek kadar enerji tasar-
rufu saglar” gibi cok net sonuglara isaret eder. Bir diger taktik




ise tiiketicilere bir markaya ya da amaca destek verdiklerini
gosteren elle tutulur bir obje vermek ve net ¢iktilar bildir-
mektir. Ornegin 4ocean, tiiketicilere sirketten satin alacaklan
her bir geri doniistiiriilmiis bileklik karsihginda okyanustan
500 gram ¢6p temizlendigi bilgisini sunar.

Deneyimleri Miilkiyetin
Oniinde Tutmak

Tiiketici davramglarim degistirmeye yonelik calismalarin
disinda, baz sirketler tiiketicileri yesil alternatiflere daha agik
hale getiren is modelleriyle basar saglamiglardir. “Deneyim
ekonomisi”nde sirketler fiziki tiriinlere alternatif olarak
deneyim secenekleri sunarlar. Ornegin Honeyfund, diigiin
hediyesi arayanlara ev egyalariyla dolu basmakalip listeler
yerine gelin ve damat icin uzun mesafe balay: tatillerine,
gurme restoranlarda yemeklere ya da bagka maceralara kat-
kida bulunma secenegi de sunar. Slogani “Egya degil anilar
hediye edin.” olan Tinggly de tiiketicilere hediyelik esyalar
yerine maceralar satin alma secenegi sunar. Potansiyel siirdii-
riilebilirlik faydalarinin yaninda insanlara deneyimler hediye
etmek hem vereni hem alani mutlu eder, daha giiclii kisisel
iliskiler kurulmasini saglar ve daha giizel bir hatiradir.
Paylasim ekonomisi de benzer bir basari elde etmistir. Son
yillarin 6nde gelen biiyiime modellerinden biri yeni iiriin ya
da hizmet gelistirip satmayan, bunun yerine mevcut olanlara
erisimi kolaylastiran (bu da genellikle daha kiiciik bir ekolojik
ayak izi anlamina gelir) isletmelerin modelidir. Kiyafet-
ten aksesuara (Rent the Runway ve Bag Borrow or Steal),
motorlu tasitlara (Zipcar ve car2go), konaklamaya (Airbnb)
ve hatta Afrika’da traktorlere (Hello Tractor) kadar her seyin
paylasimini ya da 6diin¢ alinmasini saglayan pek cok yeni
is kurulmustur. Fakat paylagim hizmetleri baz: tiiketicilerin
yiiriimek, bisiklet ya da toplu tagima kullanmak gibi daha
siirdiiriilebilir secenekler yerine daha kolay erisilebilen
secenekleri (Uber ya da Lyft gibi) tercih etmelerine sebep ola-
bilir. Dolayisiyla bir sirketin sundugu hizmetin tiiketicilerin
nihai davranislan tizerinde nasil bir etkisi olacagim dikkatle
degerlendirmek gerekir. Lyft bu kaygilara cevaben “otomotiv
imalat siirecindeki emisyonlarin azaltilmasi, yenilenebilir
enerji programlari, ormancilik projeleri ve ¢op depolama

alanlarindan emisyon yakalanmasinm kapsayan emisyon
azaltma cabalarini dogrudan finanse ederek” operasyonla-
rinin ayak izini kiiresel capta telafi etmeyi ve boylece herkes
icin karbon notr ulasim saglamayi taahhiit etmistir.

Bazi sirketler ise tirtinlerini kullanim sonrasinda geri
doniistiirmeyi teklif ederek miisteri kazanmistir. Eileen Fisher
ve Patagonia, miisterilerini kaliteli giysilerinden satin almaya,
bunlarn miimkiin oldugunca uzun siire giymeye ve sonra
yenilenip tekrar satilmak iizere sirkete iade etmeye tegvik
eder. Yani cevre dostu tiiketici davranislarini tesvik etmenin
yollarindan biri de tiriinlerin kullanilma ve sonunda da elden
cikarilma bicimlerine siirdiiriilebilirlik 6geleri yerlestirmektir.

Stirdartilebilirligi Cazip Kilmak

Sirketler, stirdiiriilebilir is uygulamalarinin kazandig ivmeye
ragmen tiiketicilere markalarinin siirdiiriilebilirliginin iletisi-
mini yapma konusunda zorlaniyor. Zira bunu marka uygun-
lugunu yiikseltecek, pazar payini artiracak ve siirdiiriilebilir
yasam kiiltiiriine dogru bir kaymay1 destekleyecek sekilde
aktaramiyor. Bu yazida davranis bilimlerinden elde edilmis
ve bu konuda size yardimci olabilecek bir araglar meniisii
sunuyoruz. Sirketlere tavsiyemizse hedef kitlelerinin istek ve
ihtiyaclarinin yani sira davranissal degisiklikler elde etmenin
getirilerini ve 6niindeki engelleri de anlamaya ¢alismalari

ve stratejilerini bu dogrultuda gelistirmeleri. Ayrica en cok
hangi taktiklerin ige yaradigini tespit etmek icin pilot A/B
testlerini 6neriyoruz.

Oniimiizdeki y1llarda sirketlerin kargilagacagi baglica
sorunlardan bazilarn temel pazarlama bilgilerini kullanarak
tliketicileri markanin amaciyla bagdastirmak, konvansiyo-
nel seceneklere kiyasla bunlarin getirilerini gostermek ve
siirdiiriilebilirligi kars1 konulmaz hale getirmek olacaktir. Bu
konuda basarili sirketlerin sayisi arttikca da siirdiiriilebilir
isletmecilik akill isletmecilik haline gelecektir.
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