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BUTUNLESIK AMACA YONELIK DAVRANIS MODELI iLE CEVRECI
URUN SATIN ALMA NiYETININ INCELENMESI!
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Cevresel problemlerin giderek arttig1 ve etkilerinin agir sekilde yasandigi giintimiizde bi-
reylerin ¢evre bilincine ve ¢cabaya sahip olmalar1 6nemlidir. Bu noktada ¢evreci iiriin satin
alma niyetlerini etkileyen faktorleri davranigsal siirecleri icerisinde a¢iklamak, ¢evre icin
atilacak adimlarda yol gosterici olabilecektir. Bu dogrultuda ¢evreci tirlin satin alma niye-
tinin Onciillerini tespit etmek, bireylerin karar verme siireclerini etkileyen motivasyonlari
anlamak ve aciklayabilmek i¢in ¢evreci {iriin satin alma niyeti amaca yonelik davranis
modeli kapsaminda incelenmistir. Calisma Erzurum merkez ilgede 300 kisinin katilimryla
gerceklestirilmistir. Toplanan veriler yapisal esitlik analizi ile analiz edilmis; ¢evreci iiriin
satin alma niyeti lizerinde en yliksek etkiye sahip degiskenlerin davranigsal istek ve 6ngo-
riilen pozitif duygular oldugu goriilmiistiir. En diisiik etkiye ongoriilen negatif duygularin
sahip oldugu ve modelde yer alan davranigsal tutum, siibjektif norm, algilanan davranis-
sal kontrol, davranisin gecmiste tekrarlanma siklig1, cevresel kaygt ve algilanan tiiketici
etkinligi degiskenlerinin de cevreci iirlin satin alma niyeti tizerinde anlamli etkiye sahip
oldugu tespit edilmistir.
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INVESTIGATION OF PROENVIRONMENTAL PRODUCT PURCHASE
INTENTION VIA INTEGRATED GOAL-DIRECTED BEHAVIOR
MODEL

ABSTRACT

Nowadays, the environmental problems are gradually increase and its effects are being felt
severe, so it is important that individuals have environmental consciousness and effort.
In this point, explaining the factors affecting the pro-environmental products purchase
intention within the behavioural processes, it may be a guide for the environmental
activity. In this direction, pro-environmental product purchase intention was investigated
via integrated goal-directed behaviour model purpose of determine the antecedent of pro-
environmental product purchase intention and motivation of individuals affecting decision
making processes. The investigation was carried out with the participation of 300 people
in the central district of Erzurum. The collected data was analysed by structural equation
analysis; it was seen that the variables having the highest effect on the pro-environmental
product purchase intention are the behavioural desire and the positive anticipated emotions.
The negative anticipated emotions have the lowest effect. Also, the variables at the
research model that behavioural attitude, subjective norm, perceived behavioural control,
frequency of past behaviour, environmental concern, perceived consumer effectiveness
have significant effects on the pro-environmental product purchase intention.

Key Words: Goal-directed behavior model, pro-environmental behavior, pro-environmental
product purchase intention
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1. Giris

Kiiresel olarak yasanan gelismelerin neredeyse tamaminin ¢evre iizerinde dolay-
It ya da dogrudan etkisi bulunmaktadir. S6z konusu bu olumsuz etkiler glinden
giine artmakta, gelecek nesillere nasil bir diinya birakilacagi konusunda endiseler
artmaktadir. Ote yandan tiiketicilerin bir kismi gevresel kaygilarla davranislarimi
kontrol etmeye calisirken, diger kismi bu durumu problem olarak gérmemektedir.
Cevresel kaygi tasiyan tiiketiciler, cevreye olan zararlari minimize edilmis ya da
tamamen ortadan kaldirilmis tiriinler olarak ifade edilen ¢evreci tirlinleri alma egi-
limi gostermektedirler. Bu egilimin diizeyi her bireyde farklilik gdsterdiginden,
tiikketicileri ¢evreci iiriin almaya yonelten onciillerin incelenmesi ve elde edilecek
bilgiler 15181nda tesvik edilmesi 6nem arz etmektedir.

Tiiketicilerin ¢evreyle olan etkilesim ve iletisimleri, tiiketim alisgkanliklari, ¢ev-
reci satin alma davranislar1 ve bu degiskenleri etkileyen unsurlari incelemek i¢in
genellikle Rasyonel Tercih Teorisi (Fishbein ve Ajzen, 1975) ve daha gelismis
versiyonu olan Planli Davranis Teorisi’nin (Ajzen; 1991, 2001) kullanildig1 go-
rilmektedir (Kim vd., 2012). Davranis bilimleri tizerinde ¢alisan bazi arastirma-
cilar ise bu teorilerin temel aldig1 degiskenlere yenilerinin eklenmesi gerektigini
One siirerek, s6z konusu modellerin uzantis1 sayilabilecek yeni modeller ortaya
koymaktadirlar (Perugini ve Bagozzi, 2001). Bu modellerden biri de Perugini ve
meslektaslari tarafindan 6nerilen Amaca Yo6nelik Davranis Modeli’dir (Model of
Goal-Directed Behavior) (Perugini ve Bagozzi 2001; Perugini ve Conner 2000).
Bazi arastirmacilar bu modelin davraniglari ve niyeti agiklamada olduk¢a basa-
rilt sonuglar ortaya koydugunu 6ne siirmektedirler (Leone vd., 2004; Carrus vd.,
2008; Prestwich vd., 2008).

Amaca Yonelik Davranis Modeline gore tiiketicilerin bireysel davranislari; dav-
ranisin olus siklig1, niyet ve davranis iizerinde var olan kontrol etkenlerince dog-
rudan, davranigsal tutum, istek, norm ve 6ngdriilen pozitif/negatif duygular tara-
findan da dolayl olarak etkilenmektedir (Perugini ve Conner 2000; Kim ve Preis,
2016; Tsai ve Bagozzi, 2014). Cevreci davraniglar agiklamada faydalanildigr go-
rillen amaca yonelik davranig modeli degiskenlerinin (Kaiser ve Wilson, 2004;
Steg ve Vlek, 2009; Carrus vd., 2008; Schultz, 2014; Austin ve Vancouver, 1996;
Unsworth vd., 2013) disinda algilanan tiiketici etkinligi ve ¢evresel kaygmin da
bireylerin ¢evreci davraniglari tizerinde oldukea etkili oldugu bilinmektedir (Ellen
vd., 1991; Kim, 2011; Tan ve Lau, 2011; Kim ve Choi, 2005; Mostafa, 2007).
Dolayisiyla bu iki degisken, bireylerin ¢evreci iiriin satin alma niyeti lizerindeki
etkilerini amaca yonelik davranis modeli kapsaminda 6l¢gmek amaciyla modele
dahil edilmistir.

Calisma ii¢ boliimden olusmaktadr. Ik boliimde arastirma modelinin degisken-
lerine iliskin kavramsal cerceve ele alinmistir. Tkinci béliimde toplanan verilere
arastirma amaci dogrultusunda uygulanan analizlere ve sonuglarina yer verilmis-
tir. Son boliimde ise arastirmanin sonucu ve Oneriler ifade edilmistir.
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2. Kavramsal Cerceve

Ajzen (1991), bireylerin davranislarini daha iyi yorumlayabilmek i¢in planl dav-
ranis teorisine yeni degiskenlerin eklenebilecegi, farkli ortam, kurum ve disip-
linler agisindan ele alinabilecegini ifade etmektedir. Bu baglamda Perugini ve
arkadaslar1 planli davranis teorisi degiskenlerine yeni bilesenler ekleyerek amaca
yonelik davranis modelini gelistirmislerdir (Perugini ve Conner 2000; Perugini ve
Bagozzi 2001, 2004a, 2004b). Bu model bireylerin amaca veya davranisa yonelik
karar verme siireclerinin psikolojik yoniinii anlamak ve agiklayabilmek amaciyla
gelistirilmistir (Han ve Ryu 2012; Song, 2010; Basoda ve Aylan, 2014). Cevreci
iiriin satin alma niyetini amaca yonelik davranig modeli kapsaminda incelemek
amaciyla gergeklestirilen bu ¢aligmada, modelin degiskenleri ve davranissal niye-
ti etkileyen diger degiskenler su sekildedir:

Davranisa yonelik tutum; cevreci davraniglar agiklamada dnemli bir degisken-
dir. Tutum, davranislarin sonuglarina iligkin fikirler ve meydana ¢ikabilecek so-
nuglara yonelik inanglardir. Bireyler, bir davranis1 gergeklestirip gergeklestirme-
yecegine karar vermeden 0nce bu davranisin hem olumlu ve hem de olumsuz
sonuglarmi degerlendirmektedir (Song, 2010). Bu nedenle birey, ¢evreci davran-
diginda olumlu bir sonug ortaya ¢ikmasini bekliyorsa, davranisi gergeklestirmeye
yonelik olumlu tutuma sahip olacaktir (Ajzen, 2002). Dolayisiyla bireyin o davra-
nis1 gergeklestirme olasiligi, olumsuz tutuma sahip olmasina oranla daha yiiksek
olmaktadir (Ajzen, 2001). Ayrica bireyin ¢evreci bir davranis gosterme egilimde
olmasi, tutum ve davraniglarinin uyum igerisinde oldugunun bir gostergesidir.

HI: Tutum, davranissal istek iizerinde anlamly etkiye sahiptir.

Ongoriilen pozitif ve negatif duygular; bireyin gelecekte, belirledigi bir davranis: ger-
¢eklestirdigini ya da bir amaca ulastigini varsayarak séz konusu durumun sonuglari-
na yonelik 6ngdrdiigli olumlu veya olumsuz duygular ifade etmektedir (Perugini ve
Bagozzi 2001). Yani bireyin heniiz ger¢eklestirmese bile dnceden deneyimledigi bir
fiili tekrar gergeklestirdiginde davranistan memnun kalip kalmayacagini 6ngdrme-
sidir. Bireyler gelecekte hissedecegini varsaydigi olumlu veya olumsuz duygularini
davranig dncesinde ifade edebilmektedir (Han ve Ryu 2012). Bu duygular aym za-
manda bireyin gelecekteki davraniginin olumlu veya olumsuz sonuglartyla karsilas-
masi1 durumunda nasil hissedebilecegini anlatmaktadir (Perugini ve Bagozzi 2001).
Bu nedenle 6zellikle davranissal istek tizerinde giiglii etkileri oldugu bilinmektedir.

H?2: Ongériilen pozitif duygular, davranissal istek iizerinde anlamli etkiye sahiptir.
H3: Ongériilen negatif duygular, davramsgsal istek iizerinde anlamh etkiye sahiptir.

Siibjektif norm; bireyin i¢inde bulundugu sosyal dinamik yap1 veya ortak sos-
yal degere sahip oldugu bireylerden, belli bir davranis tarzin1 onaylamasi veya
benimsemesi i¢in gordiigii bask: olarak tanimlanmaktadir (Ajzen, 1991). Diger
bir ifadeyle bireyin, bagkalarinin onun davranislarina iligskin ne diisiindiigiine dair
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inanglaridir. Siibjektif normun etkisiyle kisi belirli bir davranig ger¢eklestirme ko-
nusunda olumlu diisiinmese dahi, goriisiine deger verdigi kisilerin kendisini onay-
lamas1 i¢in ilgili davranis1 gergeklestirebilmektedir (Brown, 1999). Dolayisiyla
siibjektif normlar davranislari tegvik etme veya caydirma noktasinda bireyleri
etkileme giicline sahiptir (Fishbein ve Ajzen, 2011, s.129). Yani bireyin ¢evreci
davranislart olumlu degerlendirmesi ve 6nem verdigi kisilerin bu davraniglar des-
teklemesi, bireyin gevreci davranma konusunda {izerinde baski hissetmesine ve
davranigsal bir niyete sahip olmasina yol agabilmektedir (Ajzen, 1985).

HA4: Siibjektif norm, davramgsal istek iizerinde anlamly etkiye sahiptir.

Algilanan davranigsal kontrol; planlanmig davranis teorisi modelinde ¢evreci
davranislart direkt etkiledigi tespit edilen degiskenlerden biridir (Song vd., 2012).
Algilanan davranissal kontrol, bireyin bir davranisi sergilemesinin ne kadarinin
kendi kontroliinde olduguna iligkin yetenekleri ve imkanlarina yonelik algilarim
ifade etmektedir (Ajzen, 2002, s.667). Birey gergeklestirmek istedigi davranisla
alakali ne kadar az engel ile karsilasiyor ve ne kadar ¢ok firsat ve yetenege sa-
hipse, bireyin s6z konusu davranis lizerindeki algilanan kontrolii o kadar yiiksek
olmaktadir. Diger taraftan bireyin, davranislarin zorluguna ve kolayligina iliskin
fikir sahibi olmasi kendi davranislari {izerindeki algilanan kontroliinii etkilemek-
tedir (Tirakoglu, 2016). Yapilan arastirmalar algilanan davranigsal kontrol degis-
keninin davranissal niyetin ve ger¢ek davranigin tahmin edilmesine anlamli katki-
da bulundugunu gostermektedir (Ajzen, 1991; Armitage ve Conner, 2002; Godin
ve Kok, 1996; Kocagdz ve Dursun, 2010).

H5: Algilanan davranigsal kontrol, davramssal istek iizerinde anlamli etkiye sahiptir.

H6: Algilanan davranissal kontrol, ¢evreci iiriin satin alma niyeti iizerinde anlam-
I1 etkiye sahiptir.

Davranigin gerceklesme sikligr; gegmis davranislarin sikligi bir aliskanligin gos-
tergesi olarak ifade edilmektedir (Basoda ve Aylan, 2014; Carrus vd., 2008). Bi-
reylerin glinliik yasantilart icerisinde gergeklestirdigi davraniglarin ¢ok azi yeni
davraniglardir. Davraniglarin ¢ogu daha once gergeklestirilen yani tekrarlanan
davraniglardan olusmaktadir (Ouellette ve Wood, 1998). Yapilan arastirmalar,
gecmis davraniglarin gelecekteki davranislart tahmin etmede etkili oldugunu, tu-
tum ve niyet gibi davranis Onciillerini etkiledigini ortaya koymaktadir (Ouellette
ve Wood, 1998; Sutton, 1994). Ancak buradaki en dnemli nokta gegmis davranis-
larin gelecektekileri ongérmek i¢in tek basina yeterli olmadigi, asil mithim olanin
gecmis davranislarin sikligi oldugudur (Verplanken ve Orbell, 2003). Davranisla-
rin siklig1 ve gevreci davranig arasindaki etkilesimi inceleyen arastirmalar, birey-
lerin aligkanliklarinin gosterdikleri/gosterecekleri ¢cevreci davranislari etkiledigini
dogrulamaktadir (Carrus vd., 2008). Ozetle, yapilan bircok arastirma aliskanlik
haline gelen ge¢mis davranislarin, ¢evreci davranislart agiklamak i¢in kullanilabi-
lecegini ve bu yolla motive edici etmenlerin tanimlanabilecegini ortaya koymak-
tadir (Perugini ve Bagozzi; 2001; Wood vd., 2005; Knussen vd., 2004).
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H7: Gegmis davranisin sikligi, davranissal istek iizerinde anlamly etkiye sahiptir.

HS8: Gegmis davranisin sikligi, cevreci tiriin satin alma niyeti tizerinde anlamll
etkiye sahiptir.

Davramnigsal istek; Perugini ve Bagozzi (2001) istegi, bireyin davranigsal niyetle-
rini ortaya ¢ikartan motivasyonel bir faktor olarak ele almislardir. Arastirmacilar
farkl1 bir ¢caligmalarinda istek ve niyetin teorik olarak farkli oldugu iizerinde dur-
mus, istegi ulasilmak istenen bir sonucun gerceklesmesi beklentisine yonelik arzu
hissiyle alakali bir ruh hali olarak tanimlamiglardir (Song vd., 2012; Perugini ve
Bagozzi, 2004b; Taylor vd., 2005). Istek ayrica giidiileme igeren bir degisken ola-
rak da ifade edilmektedir (Song, 2010). Yine Perugini ve Bagozzi (2004b)’ye gore
istek tutumlardan da farklidir. Cilinkii tutumlarin ortaya ¢ikmasi i¢in giidiilenmeye
bagh degiskenlerin etkisine ihtiya¢ duyulmazken, isteklerin gerg¢eklesmesi igin
giidiiye bagl faktorlerin etkisine ihtiyac vardir. Istekler, bireylerin davraniglarimi
sekillendiren 6nemli dnciiller arasinda yer almakta ve davranigsal niyetleri etkile-
mektedirler (Perugini ve Bagozzi, 2004b; Song vd., 2012).

HY: Davranissal istek, ¢evreci iiriin satin alma niyeti iizerinde anlamly etkiye sahiptir.

Cevresel kaygi; genel anlamiyla, bireyin ¢evresel sorunlarin farkinda olmasi ve bu
sorunlarm ¢oziimiine katki saglama isteginin derecesidir (Dunlap ve York, 2008;
Akehurst, 2012). Bagka bir tanima gore ¢evresel kaygi, bireylerin ¢evresel tehditlere
iligkin endiselerini yansitan ¢evresel tutumunu ifade etmektedir (Lee vd.,2014: 3).
Ayrica cevresel kaygi diizeyi yiiksek olan bireyler, cevresel kaygisi diisiik olanlara
kiyasla daha fazla ¢evreci davranig gostermektedirler (Kim ve Choi, 2005). Mainie-
1i ve arkadaslar1 (1997), giigli ¢evresel kaygiya sahip bireylerin ¢evresel iddialar
daha fazla dikkate aldigini ve bunun sonucunda ¢evreci {iriin alimlarina yoneldikle-
rini ortaya koymuslardir. Yani bireylerin sahip olduklar ¢evresel kaygi onlari gevre-
ci davranma konusunda motive ettigi gibi, herhangi bir ¢evresel kaygi tasimadigi ya
da diizeyinin diistik oldugu durumlarda ¢evreci davraniglarin benimsenmesine engel
olabilmektedir (Grunert, 1993; Kaufmann vd., 2012).

H10: Cevresel kaygi, tutum tizerinde anlamli etkiye sahiptir.
HII: Cevresel kaygi, ¢cevreci iiriin satin alma niyeti iizerinde anlamli etkiye sahiptir.

Algilanan tiiketici etkinligi; Ellen ve meslektaslart (1991) algilanan tiiketici et-
kinligini, ‘bireyin bir sonunun ¢oziimiine iliskin farkindalik yaratabilecegine
dair kendine olan inanc1’ seklinde tanimlarken; Cho ve arkadaslar1 (2013) tanimi
kismen genisleterek, bireyin ¢evre icin fayda yaratma ve bir seyleri degistirme
kabiliyetini nasil degerlendirdigi olarak ifade etmislerdir (Tanrikulu, 2015). Ya-
pilan arastirmalar bireyin ¢evresel kaygilara sahip olsa bile, tek basina gevresel
sorunlarla miicadelede etkili olamayacagini disiindiiklerini ortaya koymaktadir.
Bu nedenle algilanan tiiketici etkinligi bireylerin ¢evreci davraniglarini etkileyen
¢ok onemli bir faktor olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Lee vd., 2014; Zhao vd.,
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2014; Cho vd., 2013; Vicente-Monila vd., 2013; Akehurst vd., 2012). Dolayisiy-
la bireyin kaygilarinin ¢evreci eylemlere donilismesi i¢in, kisinin dnce fark yara-
tabilecegi konusunda kendisine inanmasi, daha dogrusu bu algisinin arttirilmasi
gerekmektedir (Lee vd., 2014).

H12: Algilanan tiiketici etkinligi, tutum tizerinde anlamli etkiye sahiptir.

H13: Algilanan tiiketici etkinligi, ¢evreci tirtin satin alma niyeti tizerinde anlamli
etkiye sahiptir.

Davranigsal niyet; bireyin gelecekte bir davranisi gergeklestirip gerceklestirme-
yecegine yonelik giiclii tahminleri ifade etmektedir (Perugini ve Connor 2000).
Ajzen (1991) ise davranigsal niyeti, bireyin bir davranig1 ger¢eklestirmek igin
hissettigi arzu diizeyi ve bu davranisi gergeklestirmek i¢in gdsterecegi ¢abanin
yogunlugu olarak tanimlamaktadir. Ayrica niyet, bircok davranissal modelde tu-
tumun davraniga doniistiigli nedensel iligkide araci rolii iistlenmistir (Kocagdz ve
Dursun, 2010). Bu nedenle bireylerin gelecekte de ¢evreci iiriin satin almaya yo-
nelik davraniglarini anlamak i¢in 6nemli fikirler verdigi ve davranisin gergekles-
mesinde dnemli rol oynadig1 belirtilmektedir (Han vd., 2010). Cevreci anlamda
davranigsal niyet, bir {irlin satin alirken veya bir davranis1 ortaya koyarken cev-
renin gdz Oniinde bulundurulmasi anlamina gelmektedir. Diger bir ifadeyle niyet,
bireyin iiriin satin alma davranis1 esnasinda geleneksel iiriinler yerine ¢evre dostu
iiriinlerden yana satin alma tercihini kullanmasidir (Hessami vd., 2013).

3. Tasarim ve Yontem
3.1. Arastirmanin Amaci, Onemi, Kapsami ve Kisitlar

Cevresel sorunlarla birlikte artan ¢evresel farkindalik tiiketicilerin ¢evreci tirtinleri
satin alma siireclerini de yakindan takip etmeyi gerekli kilmaktadir. Tiiketicilerin
¢evreci Urlin satin alma niyetini etkileyen davranissal degiskenlerin bilinmesi, bu
iiriinlere olan talebin arttirilmas1 bakimindan 6nemlidir. Dolayisiyla ¢aligmanin
amaci, bireylerin davranissal siireglerini anlamaya yardime1 olan bir model olarak
kabul edilen ve literatiirde siklikla yararlanilan amaca yonelik davranis modeli
cerg¢evesinde ¢evreci liriin satin alma niyetinin incelenmesi olarak belirlenmistir.

Aragtirma kapsaminda tiim degiskenler icin Song ve meslektaslarinin (2012) aras-
tirmalarinda kullandiklan1 6lgekler, arastirma amaci dogrultusunda uyarlanarak
kullanilmistir. Anketi olusturacak ifadeler i¢in terclime ve tersine terciime yon-
temi kullanilmig, olas1 hatalardan kagimilmistir. Uygulamaya gegilmeden 6nce 10
kisi ile pilot arastirma yapilmis, anlagilmayan veya hatali olabilecek ifadeler dii-
zeltilmistir. Orneklem seciminde kolayda 6rnekleme yontemi kullanilmustir. %95
giiven araliginda e= %5 hata pay1 ile 6rneklem biiyiikliigii n= 384 alt sinir1 olarak
belirlenmistir (Kurtulus, 2004: 192). Orneklemin tamamina ulasmak miimkiin ol-
madigindan, anket ¢alismasi Erzurum merkez il¢ede kendi gecimini saglayan 18
yas ve tizeri kisilere 1-25 Subat 2018 tarihleri arasinda yapilmistir. Daha dnce
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yapmis oldugumuz ¢aligsmalarda da tespit ettigimiz iizere batidaki illere kiyasla
Erzurum merkez ilgede yasayan bireylerin ¢evresel farkindaliklar1 daha diisiiktiir.
Ancak her toplumda oldugu gibi burada da farkindaligi yiiksek, ¢evreci lirlin satin
alan tiiketici kitlesi mevcuttur.

Cevaplamay1 kabul eden 400 kisiye anket dagitilmig, anketlerin 50°si yarim ve
bos donmiis, analiz edilmeye uygun olmayan diger 50 anket de ¢ikartilarak, 300
anket arastirmaya dahil edilmistir. Ankete baglamadan 6nce bireylere daha dnce
herhangi bir ¢evreci riin (organik, geri donistiiriilebilir/doniistiiriilmiis, enerji
tasarruflu iirtin vb.) satin alip almadiklar1 sorulmus; daha dnce hi¢ ¢evreci iiriin
satin almayan ya da konu hakkinda herhangi bilgisi bulunmayan kisilere anket
uygulamasi yapilmamistir. Arastirmanin tek bir ilin merkez ilgesinde gergeklesti-
rilmesi, ¢evreci riinlerin belirli bir kategoride degil genel bashigiyla ele alinmasi
arastirmanin kisitlarini olusturmaktadir. Bu nedenle ¢alismadan elde sonuglar, di-
ger Uirlin gruplari ve iller i¢in genellenemez.

3.2. Arastirma Modeli ve Hipotezleri

Aragtirmanin modeli Sekil 1’de gosterildigi gibidir.
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Sekil 1. Arastirma Modeli

\/ﬁ

Aragtirma modelinde amaca yonelik davranis modeli degiskenlerine gore tiike-
ticilerin ¢evreci {irlin satin alma niyeti; davranigsal istek, gegmis davranigin olus
siklig1, ¢cevresel kaygi, algilanan davranigsal kontrol ve tiiketici etkinligi tarafin-
dan dogrudan etkilenmektedir. Davranissal tutum, siibjektif norm ve 6ngoriilen
pozitif/negatif duygular tarafindan da dolayli olarak etkilenmektedir.

3.3. Bulgular ve Tartisma

Aragtirma orneklemini olusturan bireylerin %51,6’sinin erkek, %48.4’niin ka-
din, %66,4’nlin 18-35 yas araliginda, %36,8 nin 4001 tl ve {izeri gelire sahip,
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%355,4 niin bekar, %85,2’sinin lisans ve lisansiistii egitime sahip, 58,4 nlin memur
ve 6zel sektor galisant oldugu gorilmistiir.

Aragtirma degiskenlerinden biri olan gegmis davranisin sikligina iligkin yapilan
tanimlayici istatistik sonucunda cevaplayicilarin “gectigimiz y1l igerisinde ne sik-
likla ¢evreci iiriin satin aldiniz?” sorusuna; %35,2 bazen, %34,4 diizenli araliklar-
la, %29,2 ¢cogu kez ve %1,2 daima seklinde cevap verdikleri belirlenmistir.

Arastirmada kullanilan 6l¢ek boyutlarinin net olarak belirlenebilmesi amaciyla
Aciklayic1 Faktor analizine yapilmis, degiskenlerin orijinali ile paralellik goste-
rerek 9 boyut altinda toplandigi goriilmiistiir. Kullanilan 6lgeklere ait giivenirlik
katsayilar1 (cronbach alfa) Tablo 1°de gosterildigi gibidir. Olgeklerin yapisal ge-
cerliliklerinin test edildigi faktor analizinde ise ,35 ve tizeri faktor yiikleri dikkate
alinmis, herhangi bir ifadenin elenmesine ihtiya¢ duyulmamistir (Nakip, 2006).
Elde edilen faktorler toplam varyansin %62,5 ni agiklamigtir. KMO 6rneklem ye-
terlilik ol¢iitii %89, Bartlett Kiiresellik Testi 4312,994, Serbestlik Derecesi 63 ola-
rak bulunmustur. Olgeklere iliskin agiklayici faktor analizi sonuglar1 Tablo 1.’de
gosterildigi gibidir.

Tablo 1. Olgeklere iliskin A¢iklayic1 Faktdr Analizi Sonuglari

ifadeler Faktor Aciklanan
R ao Cronbach
Yiikii Varyans  Ozdeger Alpha
(%) P
Cevresel kaygt
Atiklar azaltmak i¢in geri doniistiiriilemeyen
o . . - ,713
iriinler vergilendirilmelidir.
Ureticilerin islemlerinde geri doniistiiriilmiis
. ,523
malzemeler kullanmalar1 gerekir.
. 11,63 4,19 68,0

Reklamlarda, iriinlerin ¢evresel zararlarindan

. . . ,492
bahsedilmesi gerekir.
Uretim veya tiiketim sirasinda gevreyi kirleten
- . .. - ,752
tirtinler vergilendirilmelidir.
Algilanan tiiketici etkinligi
Tiiketicilerin bireysel olarak ¢evre kirliligi 710
hakkinda bir seyler yapmasi degerlidir. ’
Uriin satin alirken, bu tiriinii kullanmanin
cevreyi ve diger tiikketicileri nasil etkileyecegini ,366
diistinmeye ¢alistyorum.
Birey olarak cevre iizerinde etkilerim 10,85 3,90 58,4

oldugundan, ¢evrenin korumasi i¢in bir seyler ,652
yapmam anlamlidir.

Sosyal sorumluluga 6nem veren sirketlerin
iirtinlerini satin alirsam, bunun toplum tizerinde ,566
olumlu bir etkisi olabilir.
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Davraniga yonelik tutum

Bana gore ¢evreci liriin satin almak olumlu bir

davranigtir. 727
Cevreci lirlin satin almanin degerli bir davranig 790
oldugunu diistiniiyorum. ’
. ) 8,47 3,05 90,5
Bana gore ¢evreci iiriin satin almak faydali bir 823
davranigtir. ’
Cevreci tirlin satin almanin gerekli bir davranig 210
oldugunu diistiniiyorum. ’
Siibjektif norm
Onem verdigim insanlar, ¢evreci iiriinler satin 829
almami 6neriyor. ’
Benim i¢in 6nemli olan ¢ogu insan, ¢evreci
o ,829
tirtinler satin almam1 anlamli buluyor.
. . . . 7,96 2,86 86,6
Benim i¢in 6nemli olan ¢ogu insan, g¢evreci
o . 772
iiriinler satin almami destekliyor.
Onem verdigim insanlar, gevreci {iriinlerin satin 753
almam konusunda benimle ayni fikirde. ’
Algilanan davranissal kontrol
Eminim ki istedigim siirece ¢evreci iiriin satin
e ,523
alabilirim.
Cevreci liriin satin almak i¢in gerekli yetenege/
kapasiteye sahibim. 76 7,92 2,85 56,9
Cevreci {irlin satin almak i¢in yeterli param var. ,605
Cevreci iirlin satin almak i¢in yeterli zamanim var. ,728
Davranissal istek
Cevreci lrilinler satin almam konusunda ig¢inde 519
bir diirtii var. ’
Cevreci tirlinleri yeniden satin alacagimi 520
umuyorum. ’ 5,24 1,88 78,0
Cevreci liriin alirken tadini ¢ikarmak istiyorum. ,646
Tekrar ¢evreci tirlin satin almak igin can 537
atiyorum. ’
Ongdriilen pozitif duygular
Eger yeniden ¢evreci bir {irlin alirsam heyecanli 726
olacagim. ’
Eger yeniden ¢evreci bir iirlin alirsam memnun 553
olacagim. ’
. S 4,84 1,74 85,0
Eger yeniden ¢evreci bir {iriin alirsam ruhsal 755
olarak tatmin olacagim. ’
Eger yeniden gevreci bir iiriin alirsam mutlu 767

olacagim.
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Ongoriilen negatif duygular

Gelecekte ¢evreci bir lirlin alamamak beni

kizdirir. 814
Gelecekte ¢evreci bir iiriin alamamak beni
- - 816
hayal kirikligina ugratir.
4,56 1,64 83,1
Gelecekte ¢evreci bir liriin alamamak beni
. g 747
endiselendirir.
Gelecekte ¢evreci bir iirliin alamamak beni ¢ok 753
tizer. ’
Davranigsal niyet
Cevreci tirlin satin almak i¢in oldukg¢a
. .. ,659
istekliyim.
Cevreci lirlin satin almak i¢in zamandan ve 690
paradan tasarruf etmeye hazirim. ’ 3.87 1,39 81,4
Cevreci tirlin satin almak i¢in niyetim var. ,740
Yakin gelecekte de ¢evreci {iriin satin almak 612

icin ¢aba gdsterecegim.

Olgiim modelini test etmek amaciyla Dogrulayic1 Faktor Analizi yapilmistir. Ana-
liz sonucunda ifadelerin kabul edilebilir uyum degerlerine sahip oldugu goriil-
mistiir. Elde edilen uyum iyiligi degerleri Tablo 2’de gosterildigi gibidir.

Tablo 2. Olgeklere iliskin Uyum Degerleri

Model Uyum Model Uyum Kabul Edilebilir
Indeksleri Degerleri Uyum Degerleri
Chi-Square (X?) 893,082
df 556
(X?)/df 1,606 1-5
p-value ,0000
RMSEA ,049 ,05 <RMSEA <,10
RMR ,044 ,05<RMR <,10
AGFI ,858 ,85 <AGFI< 90
NFI ,854 ,85 <NFI<,95
CFI 914 90 < CFI<,97
GFI 916 90 < GF1<,95

Tabloda goriildiigli gibi (X?)/df oran1 referans degerinin altinda 1,60 olarak bulun-
mustur. RMSEA kabul edilebilir diizeydedir. NFI, CFI, GFI ve AGFI degerlerinin
de kabul edilebilir uyum diizeyinde oldugu goriilmektedir.
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Tablo 3. Olgeklere iliskin Dogrulayici Faktor Analizi Sonuglari

Degiskenler t Stand. Ed. Hata R?
Degeri Katsayr Varyansi
Cevresel kaygt
At1k¥ar1 a.za}ltma?( i¢in geri doniistliriilemeyen triinler 5,579 383 170 146
vergilendirilmelidir.
Ureticilerin islemlerinde geri dgnustumlmus 6,544 758 224 575
malzemeler kullanmalar1 gerekir.
Reklarr.llarda., urunl;rm cevresel zararlarindan 5.982 591 186 349
bahsedilmesi gerekir.
Uretim veya tiiketim sirasinda gevreyi kirleten iiriinler
. A o ,490 ,240

vergilendirilmelidir.
Algilanan tiiketici etkinligi
T.uket1c1lerm blreyselvola?a]f cevre kirliligi hakkinda 4932 434 130 188
bir seyler yapmasi degerlidir.
Uriin satin alirken, bu iiriinii kullanmanin gevreyi
ve diger tliketicileri nasil etkileyecegini diisiinmeye 5,635 ,533 ,183 ,285
caligtyorum.
Birey qlarak gevre 1'12'er1n.de etkilerim oldugundan, 5.700 544 145 296
¢evrenin korumasi igin bir seyler yapmam anlamlidir.
Sosyal sorumluluga 6nem veren sirketlerin iiriinlerini
satin alirsam, bunun toplum iizerinde olumlu bir etkisi ,522 273
olabilir.
Davraniga yonelik tutum
Bana gore ¢evreci iiriin satin almak olumlu bir 14,720 801 060 641
davranistir.
Cevr?01 {riin ?at.l,n almanin degerli bir davranis 16.287 858 059 736
oldugunu diisliniiyorum.

ana gore gevreci lirlin satin almak faydali bir 16,588 860 057 755
davranistir.
Cevreci lirlin satin almanin gerekli bir davranig

N P ,830 ,690

oldugunu diisliniiyorum.
Siibjektif norm
E)nerp verdigim insanlar, ¢evreci iiriinler satin almami 11,758 810 103 656
Oneriyor.
Benim icin & li ol oo

enim i¢in 6nemli olan ¢ogu insan, ¢evreci tiriinler 11,660 802 096 643
satin almami anlaml buluyor.
Benim icin & li ol oo

enim igin Snemli olan gogu insan, gevreci trtinler 11,842 817 098 667
satin almami destekliyor.
Onem verdigim insanlar, ¢evreci tiriinlerin satin almam 717 514

konusunda benimle ayni fikirde.
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Algulanan davranissal kontrol
Em1n1m ki istedigim siirece ¢evreci iiriin satin 4933 499 233 249
alabilirim.
Cevre'm iirlin Sfclt%]fl almak icin gerekli yetenege/ 5,102 534 192 285
kapasiteye sahibim.
Cevreci liriin satin almak i¢in yeterli param var. 5,077 ,529 ,267 ,280
Cevreci tirlin satin almak i¢in yeterli zamanim var. ,440 ,194
Davranigsal istek
C“eVEea iriinler satin almam konusunda i¢inde bir 725 526
diirtii var.
Cevreci riinleri yeniden satin alacagimi umuyorum. 9,126 ,611 077 374
Cevreci tiriin alirken tadini ¢ikarmak istiyorum. 9,946 ,666 ,089 ,444
Tekrar ¢evreci liriin satin almak i¢in can atiyorum. 11,060 ,741 ,089 ,549
Ongoriilen pozitif duygular
Eger }:emden gevreci bir iiriin alirsam heyecanlt 776 602
olacagim.
Eger Yenlden gevreci bir tirlin alirsam memnun 9.945 627 065 393
olacagim.
Eger. yemderl ¢evreci bir tirlin alirsam ruhsal olarak 13,625 826 070 681
tatmin olacagim.
Eger yeniden ¢evreci bir iirlin alirsam mutlu olacagim. 14,020 ,847 ,064 ,718
Ongobriilen negatif duygular
Gelecekte gevreci bir iiriin alamamak beni kizdirir. 752 ,566
Gelecevkte gevreci bir {iriin alamamak beni hayal 11,540 803 096 645
kirikligina ugratir.
GelF:cekte gevreci bir iirtin alamamak beni 10,004 682 091 465
endiselendirir.
Gelecekte ¢evreci bir tiriin alamamak beni ¢ok tizer. 10,724 733 ,100 ,538
Davranigsal niyet
Cevreci tirlin satin almak i¢in oldukga istekliyim. 715 512
Cevreci Uirlin satin almak i¢in zamandan ve paradan 10,416 646 097 417
tasarruf etmeye hazirim.
Cevreci tirin satin almak igin niyetim var. 10,946 815 ,097 ,664
Yakin gelecekte de cevreci iiriin satin almak i¢in ¢aba 9.636 688 101 473

gosterecegim.

Dogrulayici faktor analizi sonuglaria bakildiginda bir araya getirilmis boyutlarin
giivenilir oldugu tespit edilmistir. Dolayisiyla digsal faktorlere iliskin sonuglar 6l-
cegin faktor yapisint dogrulamaktadir. Calismanin amaci dogrultulusunda olustu-
rulan aragtirma modeli yapisal esitlik analizi ile test edilmistir. Analiz sonucunda
elde edilen yapisal model, istatistiki degerler ve model uyum indeksleri asagida

gosterildigi gibidir.



68 Pazarlama ve Pazarlama Arastirmalari Dergisi, Sayi: 23, Ocak 2019, ss. 55-79

D666 66

5.

@ 40 79 58 A4

.52

PP EO®EO®OE®E®®®

Sekil 2. Yapisal Model

€3)

20 67,

45

€3

Tablo 4. Yapisal Model’e Ait Standardize Yol Katsayilar

isfatiksel Ag¢idan (t) Standardize  Hata p
Onemli Yollar Degeri  Edilmis Varyanslar
Katsayilar
Davranissal Tutum — Davranissal Istek 5,215 ,338 ,073 Hkok
Ongoriilen Pozitif Duygular - Davramssal Istek 5,937 ,719 ,061 *hk
Ongoriilen Negatif Duygular - Davramgsal Istek 2,662 ,185 ,049 ok
Siibjektif Norm —> Davramssal Istek 2,266 ,280 ,056 kK
Cevresel Kaygt - Davranigsal Tutum 3,303 ,601 ,070 ok
Cevresel Kaygi - Cevreci Uriin Satm Alma Niyeti 4,230 ,480 112 Hkok
Algilanan Tiik. Etkinligi - Davranigsal Tutum 4,767 ,656 ,190 ok
Algilanan Tiik. Etkinligi - Cev. Uriin Satin Alma Niyeti 4,460 ,450 ,152 ok
Algilanan Davramgsal Kontrol - Davranigsal Istek 2,810 287 172 koo
Algilanan Dav. Kontrol - Cev. Uriin Satin Alma Niyeti 2,670 ,288 ,128 Ak
Davramsin Siklig1 - Davranigsal Istek 2,732 ,376 ,135 kol
Davramsin Siklig1 - Cev. Uriin Satin Alma Niyeti 4,311 ,538 ,087 oAk
Davranissal Istek — Cev. Uriin Satin Alma Niyeti 4,773 ,925 ,200 koK

ok < 0]
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Tablo 5. Yapisal Modele Iliskin Uyum Degerleri

Model Uyum Model Uyum Kabul Edilebilir
Indeksleri Degerleri Uyum Degerleri
Chi-Square (X?) 779,797
df 589
(X?)/df 1,324 1-5
p-value ,0000
RMSEA ,039 ,05 <RMSEA<,10
RMR ,093 ,05<RMR <,10
AGFI 813 ,85 <AGFI< ,90
NFI 941 ,90 <NFI<,95
CFI ,939 90 < CFI<,97
GF1 931 90 < GF1<,95

Tabloda goriildiigii gibi (X?)/df orani referans degerinin altinda 1,324 olarak bu-
lunmustur. RMSEA kabul edilebilir diizeydedir. NFI, CFI, GFI ve AGFI degerle-
rinin de kabul edilebilir uyum diizeyinde oldugu goriilmektedir. Ayrica elde edilen
sonuglar arastirma modelinin bir biitiin olarak anlaml oldugunu gdstermektedir.
Bu dogrultuda arastirma hipotezlerinin tamami kabul edilmistir.

4. Sonuc ve Oneriler

1960’11 yillardan itibaren ¢evresel kaygilar artmis, dogal kaynaklarin sinirsiz ol-
madig1 goriilmiis, ¢evreyi ve dogayr koruma yolunda farkindalik ve ¢abalar art-
mistir.  Cogu tiiketici, ¢evresel kaygilarini tercihlerine daha fazla yansitmistir,
Cevreci {irlin diinyay1 kirletmeyen, dogal kaynaklarin tiikenmesine ya da biiyiik
6l¢iide azalmasina neden olmayan, geri doniistiiriilebilen veya tekrar degeri ko-
runabilen iiriinler olarak tanimlanir. Ote yandan artan cevresel kaygilara ragmen
tiiketicilerin ¢evreci iirtinleri satin almama nedenleri yillardir arastirmalara konu
olmustur. Uriinlerin pahali olmasi, kaliteli ve inandirict olmamasi gibi birtakim
nedenler ¢evreci iirlinlerin talebini olumsuz etkilemistir (Kaufmann vd., 2012;
Chan ve Lau, 2002; Chekima vd., 2016; Ramayah vd., 2010). Bunun yaninda
Carrus ve arkadaslarinin (2008) bireylerin ¢evreci davraniglari iizerinde duygula-
riin ve aligkanliklarinin nasil bir etkiye sahip oldugunu, Han ve Ryu (2012) nun
bireylerin karar alma siireclerinde deger ve sosyal ¢cevrenin nasil bir degiseme yol
actigini arastirdiklar goriilmektedir. Bu ve benzer arastirmalar (Kaiser ve Wilson,
2004; Steg ve Vlek, 2009; Carrus vd., 2008; Schultz, 2014; Austin ve Vancouver,
1996; Unsworth vd., 2013; Han ve Ryu 2012; Kim vd., 2012; Lee vd., 2012;
Song vd. 2012; Bamberg, 2013) ¢evreci iiriinler tizerinde etkili olan degiskenlerin
aragtirtlmas1 gerekliligini ortaya koymuslardir. Bu baglamda caligmada bireyle-
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rin ¢evreci Uirlin satin alma niyetlerini etkileyen psikolojik ve sosyal degiskenler
incelenmistir. Arastirmadan elde edilen sonuclar daha dnce yapilan ¢alismalarla;
tutum ve siibjektif normlarin (Han ve Ryu 2012; Kim vd., 2012; Lee vd., 2012;
Song vd. 2012; Bamberg, 2013), o6ngoriilen negatif duygularin (Kim vd., 2012;
Lee vd., 2012; Bamberg, 2013) ve davranisin ger¢eklesme sikliginin (Han ve Ryu
2012; Song vd. 2012) davranissal istek {izerinde anlamli etkisi sahip olmas1 baki-
mindan paralellik gostermistir.

Bulgulara gore ¢evreci {irlin satin alma niyeti {izerinde en etkili degiskenin dav-
ranigsal istek oldugu goriilmektedir. Bireylerin ¢evreci iirlinleri yeniden satin ala-
cagina dair tagidiklar diirtii, satin alma niyetini izerinde anlamli bir etkiye sahip
olmaktadir. Ayn1 zamanda bireylerin gevreci iiriin satin alma siireclerine yonelik
ongordikleri pozitif duygularin, davranigsal istegi etkileyen en 6nemli degisken
oldugu goriilmektedir. Diger taraftan kizginlik, hayal kiriklig1 ve {iziintii gibi 6n-
goriilen negatif duygular ise etkisi en diisiik degisken olarak karsimiza ¢ikmakta-
dir. Bireylerin ¢evreci lriinlere iligkin karar verme siireglerinde olumlu duygusal
faktorlerin etkili oldugunu sdylemek miimkiindiir (Bamberg, 2013; Truelove vd.,
2014; Carrus vd., 2008). Katilimcilarin 6zellikle gelecekte ¢evreci bir {iriin satin
aldiklarinda memnun ve mutlu olacaklarina yonelik beklentileri, onlarin ¢evreci
iiriin satin alma isteklerini arttirmaktadir. Diger bir ifadeyle katilimeilarin ¢ev-
reci iiriin satin almayla ilgili duygusal karar verdikleri ve bu olumlu duygularin
davranissal istegin olugmasinda giiglii bir etken oldugunu ifade edilebilmektedir.
Cevreci lrilinlerin tanitim ve reklamlarinda daha fazla duygusal/psikolojik faktore
yer verilmesi ¢evreci lirlinleri satin alma istegini artiracak ve niyeti daha belirgin
hale getirebilecektir (Martinez-Fiestas vd., 2015; Hartmann vd., 2014).

Tutum ve stibjektif norm degiskenlerinin, davranigsal istek araciligiyla satin alma
niyetini etkiledigi goriilmektedir. Ancak diger degiskenlerin ortaya koydugu is-
tatistiki anlamlilik diizeylerine gore bu degiskenlerin, 6zellikle siibjektif normun
daha diisiik etkiye sahip oldugu tespit edilmistir. Bu durum danigsma gruplarinda
bireyi ¢evreci iiriin satin almaya yonlendirmede etkili bir bilincin olugsmadigini
gostermektedir. Bu nedenle bireyleri ¢evreci iiriinleri satin almaya ikna ederken,
yalnizca bireysel motivasyonlart degil bu kisilerin referans gruplari igerisinde
cevreci bir kiiltiir ve ruh yaratmak amaciyla 6zel iletisim ¢abalari yiirtitilmelidir.
Ciinkii kendini topluma ya da bir gruba ait hisseden, sosyal olarak destek gdren
bireylerin daha etkin davranissal istek ve niyet sahibi olabilecekleri ongoriilmek-
tedir (Bagozzi, 1992; Ajzen, 2002; Lam ve Hsu, 20006).

Algilanan davranigsal kontroliin ise davranigsal istek ve niyet lizerinde ayni 6l-
ciide etkili oldugu goriilmektedir. Ilgili davranisi yerine getirme kapasitesi ve ye-
terliligi olarak ifade edilen davranissal kontrolde katilimcilarin 6zellikle gevreci
iiriin satin almak i¢in yeterli parasi olmadigin1 vurgulamasi dikkat ¢ekmektedir
(Kaufmann vd., 2012; Chan ve Lau, 2002; Chekima vd., 2016; Ramayah vd.,
2010). Algilanan davranigsal kontrol bireysel yeterlilik kadar kaynak ve firsatla-
rin yeterliligini de ifade etmektedir. Bu nedenle ¢evreci iirlinlerin satin alinmasi-
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nin yayginlastirtlmasi, kolaylastirilmasi i¢in alternatifler gelistirilmesi gerekliligi
ortaya ¢cikmaktadir. Cevreci {riinlerin daha erisilebilir hale gelmesi ve fiyatlarin
makul diizeylere indirilmesi, daha cazip bir ortam yaratacak davranigsal istek ve
niyet arttirilabilecektir. Ayrica devlet eliyle saglanacak maliyet azaltici tedbirler
veya tesvikler de ¢evreci tirlinlerin alinmasina 6nemli katki saglayacaktir (Gallag-
her ve Muehlegger, 2011; Diamond, 2009; Drozdenko vd., 2011).

Amaca yonelik davranis modeli degiskenlerinin sonuncusu s6z konusu davranisin
geemiste tekrarlanma sikligidir. Burada 6nemli olan sadece davranisin gegmiste
meydana gelmis olmasi degil tekrarlanma sikligidir. Ciinkii az tekrarlanan davra-
nis, bireylerin ilgili konudaki fikir ve diislincelerini kisitli hale getirebilmektedir.
Bu durum bireyin ¢evreci lrlinleri satin alma niyeti ortaya koymasi engelle-
yebilmektedir (Carrus vd., 2008; Knussen vd., 2004; Ouellette ve Wood, 1998;
Verplanken ve Orbell, 2003; Wood vd., 2005). Sonuglar, katilimcilarin biiyiik ¢o-
gunlugunun bazen veya diizenli aralikla ¢evreci tirlin aldiklarini ortaya koymakta-
dir. Ne yazik ki ¢ogu kez veya daima cevreci iiriin satin alan bireyler katilimcilar
icerisinde oldukga azdir. Ote yandan yapilan arastirmalar kadinlarim ve gengle-
rin ¢evreci Urlin satin alma egilimlerinin daha yiiksek oldugunu gostermektedir
(Cabuk vd., 2008). Dolayisiyla gelecege hazirlik icin 6zellikle gengleri daha da
motive edilmeli dijital caginin da yardimiyla kolaylasan iletisim imkanlarindan
yararlanilmalidir.

Cevresel kaygi ve algilanan tiiketici etkinligi, tutum tizerinde istatistiki olarak daha
biiyiik bir etkiye sahiptir ve davranigsal niyeti etkilemektedir. Algilanan tiiketici et-
kinligi kisilerin bireysel olarak bir sorunun ¢dzlimiine tek basina katki saglayabile-
cegine yonelik inanci olarak bilinmektedir (Kim, 2011; Tan ve Lau, 2011; Kim ve
Choi, 2005; Mostafa, 2007). Bu duygu toplumsal fayda saglayacak bir davranis ile
Ozdeslestirildiginde daha ¢ok ‘deger’ olarak kendini gostermektedir. Dolayistyla pa-
zarlamacilarin ve ilgili birimlerin tiiketicilerin ¢cevreci davraniglar konusunda birey-
sel olarak da fark yaratabileceklerine inandirmalari, hatta gerekiyorsa bunun nasil
yapilabilecegini gostermeleri gerekmektedir. Bu sayede bireysel olarak kendini ba-
saril1 ve katki saglamis olarak goren birey daha cevreci davranabilecektir. Buradaki
onemli nokta ¢iktilarin tiiketiciler ile paylasilmasi, onlarin da ger¢ekten ¢oziim orta-
&1 olduklarini bilmelerinin saglanmasidir. Benzer seklide kaygi ve tutum, bireylerin
davraniglarini etkileyen giiclii faktorlerdir (Schultz ve Oskamp, 1996; Kollmuss ve
Agyeman, 2002; Dunlap vd., 2000). Cevreci bireylerin ¢evresel kaygilarini tutum
ve davraniglarina aktarmalarini saglamak niyet ve davranig arasindaki boslugun ka-
panmasina yardime1 olacaktir. Ayrica tiiketiciye iletilecek mesajlarin cevresel kay-
gilarint destekleyecek nitelige sahip olmasi ¢evreci {iriin satin alma niyetini arttira-
bilecektir (Steg ve Vlek, 2009; Fujii, 20006).

Ozetle; arastirma modeline dahil edilen tiim degiskenler bir araya geldiginde bi-
reylerin ¢evreci iiriin satin alma niyeti tizerinde etkili bir biitiin olugturmaktadirlar.
Ozellikle bireyin gelecekte yapmayi planladigi davranislarin sonuglarina yéne-
lik pozitif duygu beklentisi igerisinde olmasi ve bunu ¢evreci iiriin satin almaya
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iligkin istegine yansitmasi ilgili birimlere yol gosterici olmasi a¢isindan oldukca
onemli bir ipucudur. Ayn1 zamanda degigkenlerin birlikte ele alinmasi, ilgili 6r-
neklem icin degiskenlerin etkinlik dereceleri arasindaki farki gérebilmek acisin-
dan 6nem tagimaktadir.

Diger bir ifadeyle, ele alinan ve cevreci {iriin satin alma niyetini etkileyen bu
degiskenlerin anlasilmasi; isletmelerin tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarini dogru
sekilde kargilamasini saglayacak tirlin ve hizmetleri gelistirmesine yardimci ola-
caktir (Mitchell, 1992; Young vd., 2010; Peattie, 2001). Bu sayede tiiketici mem-
nuniyeti, sadakat ve rekabet avantaj1 elde edebileceklerdir. Diger yandan gevresel
sorunlara iliskin olumlu ve koklii degisikliklerin, bu sorunlarin ortak muhataplari
olan isletmeler, devlet ve sivil toplum kuruluslar1 gibi farkli birimlerin gerek ortak
gerekse kendilerine 6zgii ¢oziimler iiretmesi ile giderilebilecegi agiktir (Cabuk
vd., 2008; Green vd., 2000). Faaliyetlerinin her basamaginda ¢evresel sorunla-
1 dikkate alan c¢evreci bir pazarlama anlayisinin daha da gelismesi, iiretici ve
tiiketicilerin karsilikli etkilesimlerinde 6nemli bir yol gosterici olacaktir. Bunun
yaninda tiiketicilerin ¢cogunun halen ¢evreci iiriinlere nasil ulagsacagi konusunda
bilgi sahibi olmadigi, bu bilgi ve iletisim eksikliginin de talebi olumsuz etkiledigi
goriilmektedir (Rex ve Baumann, 2007; Gleim vd., 2013; Pickett-Baker ve Oza-
ki, 2008). Dolayisiyla tiim taraflarin etkili kampanyalarla 6nce farkindalik sonra
baglilik yaratmalari gerekmektedir. Bu sayede ¢evreci liriinlere yonelik niyetlerini
heniiz sekillendirmemis olan potansiyel tiikketiciler, saglanan destek ve ikna caba-
lariyla gevreci tiriinlere yonelik taleplerini arttirabileceklerdir.

Konu ile ilgili gelecekte yapilacak olan galigmalarda ¢esitli demografik degisken-
lere gore tiiketici gruplar1 ve onlarin tercihleri belirlenebilir. Cevreci iiriin olarak
belirli bir kategori secilerek, calisma bu iiriin grubu {lizerinden yiiriitiilebilir. Cev-
reci uriinlerin satin alma sikliklarina gore tiiketicilerin davranislarinin ayristiril-
mast da diger tiiketici ve igletmelere faydali olabilecek bakis agilaridir.
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