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OZET

Yirminci ylizyilda diinya birgok yikict degisime maruz kalmistir. Dogal kaynaklarin
tilkkenmesi, ozon tabakasinin delinmesi ve tarim alanlarinin yok olmaya baslamasi bu
degisimlerden bazilaridir. Telafisi olmayan bu gibi ¢evresel degisimlerin bir sonucu olarak
baz1 tiiketiciler tiiketim aligkanliklarinda ¢esitli degisikliklere giderek cevreye karsi daha
duyarl bir yaklasimi benimserken, bazi isletmeler de farkli beklentileri olan bu gibi gruplarin
ihtiyag ve isteklerini karsilayacak iirlin ve hizmetler sunarak rekabet iistiinliigii kazanmay1
hedeflemektedir.

Isletmeler acisindan g¢evreye duyarl tiiketim aliskanliklarini benimsemis olan bu
gruplarin davraniglarini etkileyen faktorleri anlamak son derece dnem tasimaktadir. Ciinkii
baz1 kisilerin neden g¢evreye duyarli davraniglar gosterdiklerini anlayabilmek, digerlerinin
davranislarinda da bu yonde istenilen degisimlerin yaratilabilmesine olanak taniyacaktir.
Bunun yami sira, isletmelerin uyguladiklar1 yesil stratejilerin, tiiketicilerin tutum ve
davraniglarinda yaratmis oldugu etkilerin de incelenmesi ayri bir arastirma alanmi haline
gelmigtir. Bu gelismelerden yola ¢ikarak ilgili arastirmada, isletmelerin uygulamis olduklari
cevrecilik politikalarinin tiiketici tutum ve davramislarina yonelik etkisi, ¢evreye duyarl
tilkketici davramisin1 aciklamada en iyi modellerden biri olarak kabul edilen Planlanmis
Davranis Teorisi yardimiyla belirlenmeye calisilmistir. Arastirmada Tiirk Telekom A.S.’nin
bir ¢evrecilik politikasi olarak uygulamaya basladigi “e-fatura kampanyas1” ele alinmustir.
Aragtirma kapsaminda yapilan odak grup calismalarindan ve konuyla ilgili literatiir
taramasindan yola cikilarak cevresel ilgi ve siiphecilik degiskenlerinin Planlanmis Davranis
Teorisi’ne yonelik etkileri de incelenmistir.

Arastirma sonucunda e-fatura abonesi olan katilimcilarin bu kampanyadan
yararlanmayanlara gore silipheciliklerinin daha diisiik oldugu, c¢evresel ilgilerininse daha
yiiksek oldugu tespit edilmistir. Planlanmig Davranis Teorisine gore ¢evre korumasi igin e-
fatura abonesi olma davranigsal niyetinin en gili¢lii ve olumlu belirleyicisi 6znel normdur.
Algilanan davranigsal kontrol ise davranigi davranigsal niyet aracilifiyla etkiledigi gibi,
dogrudan da etkilemektedir. Cevresel ilgi davranigsal niyeti tutum, 6znel norm ve algilanan
davranigsal kontrole olan olumlu etkisi vasitasiyla dolayl olarak etkilemektedir. Siiphecilik
ise davranigsal niyeti algilanan davranigsal kontrole olan negatif ve 6znel norma olan pozitif
etkisi vasitasiyla dolayli olarak etkilemektedir. Temel Planlanmis Davranis Teorisi ile
davranigsal niyet % 28 oraninda aciklanabilirken, modele siiphecilik ve g¢evresel ilginin de
dahil edilmesiyle bu oran % 42 seviyesine c¢ikmistir. Bu artis eklenen degiskenlerin

davranigsal niyetin daha dogru tahminlenmesi i¢in olumlu katk1 yaptigini1 gostermektedir.



ABSTRACT

The earth exprienced several devastating alterations in the twentieth century. The run
out of natural sources, perforation of ozone layer and general dissolution on agricultural fields
are amongst these alterations. As a result of such irrecoverable environmental alterations,
some consumers preferred to adopt themselves to more environmentally sensitive
consumption approaches, which led some companies to want to gain competition advantage
by offering the goods and services to satisfy such groups needs or desires.

Sensing the main factors that affect such groups attitudes who have environmentally
sensitive consumption habitudes is very essential for the companies. Because, being able to
understand why some people show environmentally sensitive attitudes may allow to originate
some intended alterations on other peoples’ attitudes. Besides, the affects of the green
company strategies on consumer attitudes and behaviours has become a seperate research area
in recent years. Considering these latest developments, in this study, it was attempted to
identify the affects of the environmentally sensitive policies of the companies on consumers’
attitudes and behaviours with the help of the Theory of Planned Behaviour (TPB) which was
accepted as the best theory in explaining enviromentally sensitive consumer behaviour. Tiirk
Telekom A.S.s’ “e-invoice campaign” which was launched as an environmental corporate
policy has been selected for the application part of research. Setting out of the focus group
studies and literature reviews in the extent of research, the affect of environmental concern
and spectism dimensions on Thoery of Planned Behaviour had been also investigated.

The research results indicated that e-invoice campain subscribers had lower skepticism
levels, and higher environmental concern levels than the participants who did not join this
campain. According to TPB, subjective norms are the main and strongest determinants of the
behavioural intentions for being e-invoice subscriber for the purpose of environmental
conservation, while perceived behavioural control has direct and also indirect influence on
behaviour over the behavioural intention. In this study, environmental concern has been
identified as a directly effective dimension on behavioural intention over its positive influence
on attitude, subjective norm and perceived behavioural control. It was determined that
skepticism had indirect effect on behavioural intention via its negative influence on
behavioural control and its positive influence on subjective norm. While it could have been
just 28 percent of the behavioural intention explained by the “core” (basic) TPB, this rate had
been increased to 42 percent when the skepticism and environmental concern dimensions had
been adjoined to the model. This increase has been pointed out that the adjoined dimensions

had affirmatively contributed to correct estimation of the behavioural intention.



xi

ONSOZ

Bu calismanin gerceklestirilmesi siiresince ¢ok degerli onerileri ve destekleri igin tez
danismanim Sayin Prof. Dr. Safak AKSOY’a uygulama konusunda verdigi fikirlerden dolay1
Antalya Devlet Istatistik Enstitiisii Bolge Miidiirii Saymn Abdi ONCEL’e ve uygulamanin
gerceklestirilmesi i¢in her tiir destegi saglayan Antalya Tiirk Telekom Basmiidiirii Sayin
Serdar YUKSEK e tesekkiir ederim. Ayrica tezimi bastan sona bir editdr gibi defalarca
okuyarak yorumlarmi paylasan Saym Ogr. Gér. Meltem CABER’e, doktora &grenimim
siiresince ¢alismalarima olanak saglayan Manavgat Meslek Yiiksekokulu Miidiirii Sayin
Prof.Dr. Ali ERDOGAN’a ve beni destekleyen aileme tesekkiir ederim.

Ayrica jiiri liyelerim Prof. Dr. Ali KOC’a, Dog. Dr. Cengiz YILMAZ’a, Yrd.Dog.Dr.
Eda ATILGAN INAN’a ve Yrd.Dog.Dr. Serkan AKINCI’ya yorumlariyla yapmis olduklari

katkilardan otiirii tesekkiir ederim.



GIRiS

1970’li yillarin basinda, ¢esitli ¢evrelerce sonu olmayan ve kontrol edilemeyen
ekonomik biiyiimenin, eninde sonunda insan yasaminin bagli oldugu dogal kaynaklari ve
sistemleri tiiketecegine; diinya kaynaklarinin bir sonu olabilecegine dair endiseler olugsmaya
baslamistir. Son otuz yil i¢inde ise yasanan bir dizi olay ve kesif, ¢evrenin ve ¢evreye bagimli
yasayan insanligin savunmasizligina daha fazla dikkat ¢ekmistir. 1984’de tarihin en biiytik
kimyasal felaketi olarak adlandirilan Bhopal felaketi, 1995°de kesfedilen ozon tabakasi deligi,
1986°da Cernobil faciasi ve 1989°da Exxon-Valdez tankerinin neden oldugu ¢evre kirliligi bu
olaylardan bazilaridir. Ozellikle CFC (kloro-floro-karbon) iticili aerosollara karsi cevre
orgiitleri tarafindan diizenlenen kiiresel tiiketici boykotunun elde ettigi basari, tiiketicilerin de
aslinda c¢evresel endiselerle harekete gecirilebilecegini, tiliketicilerin de bu konular
anladiklarini ve ilgilendiklerini géstermistir.

Tiiketicilerin ¢evresel konulara yonelik giderek artan bu ilgilerini rakiplerine gore
istlinlik kazanmak icin kullanmak isteyen isletmeler yesil pazarlama stratejisini
benimsemeye baslamistir. Bu kapsamda yesil pazarlama stratejilerinin ve uygulanan
cevrecilik politikalarinin tiiketicilerin tutum ve davranmiglarina etkisi pazarlamacilarin merak
ettigi konular arasinda olmustur. Bu nedenle ¢evreye duyarli tiiketici davranist ve bunun
belirleyicisi olan faktorler birgok aragtirmanin konusunu olusturmustur. Bu arastirmalar
sayesinde bazi kisilerin neden c¢evreye duyarli davraniglar gosterdikleri anlasilabilirse,
digerlerinin davranislarinda da bu yonde istenilen bir degisimin yaratilmasinin s6z konusu
olabilecegi yaygin bir varsayimdir.

Bazi bilim adamlarina gore tiiketiciler de c¢evre korumasmna katki saglamak icin
davraniglarini ¢evreye duyarhi hale getirmeli ve g¢evresel olarak tercih edilebilir tirlinleri
kullanmalidir (Mainieri vd., 1997). Bu kapsamda c¢evreye duyarli davranig, kisinin
eylemlerinin doga ve fiziki c¢evre iizerindeki olumsuz etkilerini bilingli olarak azaltmaya
calismasidir (Agyeman ve Kollmuss, 2002).

Tiiketicilerin ¢evresel kaygilar ile yaptiklart davraniglar i¢in “yesil tiiketici davranist”
kavrami kullanilmakla birlikte, aslinda “normal tiiketici davramisi” ve “yesil tiiketici
davranis1” diye bir ayrimdan bahsetmek uygun degildir. Konuyla ilgili kavramlar1 genel
olarak tiiketici davranisi kapsaminda degerlendirmek gerekir. Bu diislincenin bir yansimasi
olarak ¢alismanin ilk boliimii tiiketici davranisina ayrilmistir.

Tiiketici davranisinin anlatilmaya g¢alisildigi ilk béliimde oncelikle tiiketici davranigini
etkileyen faktorler Hawkins vd. (2007)’nin siniflamasina gore anlatilmistir. Tiiketici davranisi

alanindaki ¢alismalar genel olarak pozitivist ve pozitivist olmayan bakis acilar1 (paradigma)



altinda toplanabilmektedir (Pachauri, 2002). Bu arastirmada Pozitivist bakis agis1 kapsaminda
“Rasyonel Yaklagim”, “Davranigsal Yaklasim”lara, geleneksel yaklasimlar basligi altinda;
“Deger Yaklasimi”, “Bilgi Siireci Yaklasimi”, “Duygusal Yaklasim” ve “Isaret Kullanma
Teorisine” modern yaklasimlar baslig1 altinda deginilmistir. Bu yaklasimlardan yola ¢ikilarak,
tiikketici davranigt alaninda en sik kullanilan dort teori detayl olarak incelenmistir. Bunlar;
kisinin iradesel kontrolii altindaki davranislarim1i tahminlemek ve bunlarin psikolojik
belirleyicilerini anlamak amaciyla tasarlanmis Nedensel Davranis Teorisi, kisinin tam olarak
iradesel kontroliinde olmayan davranislarini agiklamaya calisan ve Nedensel Davranig
Teorisi’nden tiiretilmis olan Planlanmis Davranis Teorisi (Ajzen, 1985;1991), tiiketici
davranisini bir siire¢ olarak aciklayan Tiiketici Karar Verme Siireci Modeli ve tiiketicilerin
arzuladiklar1 hedeflere iirlin kullanimindan sagladiklar1 faydalar vasitasiyla ulastiklarii
belirten Sebep-Sonug Teorisi’dir.

Calismanin ikinci boliimiinde yesil tiiketici davranisinin ¢ikis noktasini olusturan yesil
pazarlama kavrami ve bu kavrami kapsayan kurumsal sosyal sorumluluk kavramlar
aciklanmaya c¢alisilmistir. Bu amagla ilk olarak kurumsal sosyal sorumluluk kavrami, tarihi
gelisimi ve kapsami agiklanmaya c¢alisilmistir. Kurumsal sosyal sorumlulugu ekonomik,
yasal, etik, ahlaki ve hayirsever sorumluluklara kadar uzanan ¢ok boyutlu bir kavram olarak
goren bakis acisina gore g¢evreye duyarlilik da bu kapsamda yer alan bir unsurdur. Bu
degerlendirmelerin ardindan, kurumsal sosyal sorumluluk kapsaminda yer alan g¢evreye
duyarhilik yaklagimindan kaynaklanmis olan yesil pazarlama kavramina gec¢ilmistir. Yesil
pazarlama kavrami, isletmeleri yesil pazarlamaya yonelten sebepler ve isletmelerin
gelistirdikleri yesil pazarlama stratejileri bu boliimde iizerinde durulmus olan konu basliklari
arasinda yer almistir. Son olarak yesil iirlin kavrami aciklanmaya calisilmistir.

Tiiketici davraniginin bir alt basamaginda yer alan yesil tiiketici davranisinin
incelendigi ticlincli boliimde oncelikle yesil tiiketici davranisinin belirleyicileri olan ¢evresel
ilgi, algilanan tiiketici etkinligi, ¢evresel bilgi, norm ve siiphecilik kavramlar1 acgiklanmaya
calisilmistir. Yesil tliketici davranisini belirlemek i¢in siklikla kullanilan dogrusal modeller,
normlar1 harekete ge¢irme modeli ve planlanmig davranig teorisi uyarlamalar1 da bu boliimde
detayl1 olarak incelenmistir.

Ik {i¢c boliimden yola ¢ikilarak sekillendirilmis olan dérdiincii béliimde isletmelerin
cevrecilik politikalarinin tiiketici tutum ve davraniglarina etkisi Planlanmis Davranis Teorisi
yardimiyla belirlenmeye c¢alisilmistir. Cilinkii Planlanmis Davranmis Teorisi tiiketicinin
tutumunun, kisisel ve kiiltiirel karakteristiklerinin ve iradesel kontroliiniin ¢evre dostu {iriin
satin alma niyetine olan etkisini degerlendirmeye imkan veren ender teorilerden birisidir

(Kalafatis vd., 1999). Cevresel ilgi ve cevresel sOylemlere duyulan sliphenin Planlanmis



Davranis Teorisine olan etkisi de arastirma kapsaminda ayrica degerlendirilmistir. Tirk
Telekom A.S.’nin ¢evrecilik politikas1 olarak uygulamaya basladig1 “e-fatura kampanyasi”
vasitasiyla arastirma amaclarina ulagilmaya calisilmistir. Bu maksatla gelistirilmis olan
arastirma modelinin analizinde Yapisal Denklem Modellemeden yararlanilmigtir. Son olarak
uygulama sonuglarindan yararlanilarak, arastirmacinin yapmis oldugu yorum ve Onerilere yer

verilmistir.



BIiRINCi BOLUM

TUKETICi DAVRANISI

1.1. Temel Kavramlar

Diinya iizerinde yaklasik alt1 milyar kisi, nihai tiiketim amacgh olarak {iriin veya hizmet
satin almaktadir. Cok farkli Ozelliklere ve farkli c¢evresel sartlara sahip bulunan bu
tilkketicilerin davranislarini  yonlendiren unsurlar ve karar alma siiregleri pazarlama
yoneticilerinin ilgisini ¢ekmektedir. Bu ilgi sonucu tliketici davranmisi o6zellikle 1960’11
yillardan itibaren ayri bir arastirma alani olarak goriilmeye baslanmistir (Pachauri, 2002).

Engel vd.(1986, s.5)’ne gore tiiketici davranisi, kisilerin ekonomik nitelikli iirlin ve
hizmetleri elde etmelerini, kullanmalarin1 ve tiikketimde dogrudan rol oynamalarini, bu siiregte
onlarn etkileyen faktorleri ve karar alma stireglerini igermektedir. Tiiketici satin alma davranisi

ise nihai kullanicilarin satin alma davranislarini ifade etmektedir.

1.2. Tiiketici Davranisim Etkileyen Faktorler

Tiiketici davraniglarini agiklamaya calisan modeller davranisi etkileyen faktorleri
farkli sekillerde gruplandirmistir. Kotler ve Armstrong (2006, s.138) bu faktorleri kiiltiirel,
sosyal, kisisel ve psikolojik olarak dorde ayirirken (Sekil 1-1); Hawkins vd. (2007, s.36) i¢sel
ve digsal faktorler olmak iizere iki grupta toplamistir (Sekil 1-2). Bu ¢aligmada Hawkins vd.

(2007)’nin bakis acis1 benimsenmistir.

l |

e Klltur ¢ Referans * Yas ve hayat e Motivasyon
o Alt-kiiltur gruplar donglisiindeki e Algilama
e Sosyal sinif * Aile safha e Ogrenme
* Roller ve * Meslek ° inadar ve
statiler e Ekonomik tutumlar
durum
e Hayat tarzi
* Kisilik

Sekil 1-1 Tiiketici Davramisim Etkileyen Faktorler (Kotler ve Armstrong, 2006, s.138)



i¢sel Faktorler Digsal Faktorler

e Gidiileme ve ilgilenim e Kiltir
e Algilama e Demografikler
e Ogrenme e Sosyal statii
e Kisilik e Referans gruplari
e Tutum e Aile
» Pazarlama faaliyetleri

Sekil 1-2 Tiiketici Davramisim1 Etkileyen Faktorler (Hawkins vd., 2007, s.36)

1.2.1.1¢sel Faktorler

1.2.1.1.Giidiileme (Motivation) ve flgilenim (Involvement)

“Insanlar neden bizim iiriinlerimizi aliyorlar?” sorusu isletmelerin tiiketici davranis ile
ilgili cevaplamalar1 gereken temel sorulardan biridir. Bu soruyu cevaplamak, tiiketici
giidiilemesini anlamay1 gerektirmektedir (Blackwell vd., 2006, s.289).

Insanlarin her zaman bir takim ihtiyaglar1 vardir. Bu ihtiyaclar yeterli yogunluga
ulagtiklarinda giidiiye doniismektedir. Aslinda tiiketiciler iirlinden ziyade, giidiilerini tatmin
edecek veya problemlerini ¢ézecek bir ara¢ satin almaktadirlar. Yani tiiketiciler parfiim veya
kolonya iiriinlerinden ziyade, cekicilik (romance), cinsel cazibe (sex appeal), entellektiiellik
(sophistication) veya diger duygusal ve psikolojik faydalari satin almaktadirlar (Hawkins vd.,
2007, s.372). Bu nedenle isletme yoneticileri markalarinin veya triinlerinin tiiketicilerde
tatmin ettigi gldiileri belirleyerek, pazarlama karmasi elemenlarim1 bu giidiilere gore
ayarlamak durumundadirlar.

Tiiketicilerin glidii seviyesi ilgilenim seviyelerine baglidir. Ayni ilgilenim seviyesinde
olan tiiketiciler triinle ilgili, ayn1 seviyede bilgi arama davranigi gosterecektir (Zaichkowsky
ve Sood, 1988). Lee vd. (2005)’ne gore Krugman (1965)’1n 6grenmedeki yiiksek ve diistik
ilgilenim ayrimi ve bu iki farkli seviyedeki ilgilenimin etkili pazarlama iletisimi ile harekete
gecirilebilecegine yonelik varsayimindan hareketle arastirmacilar bu kavrama yonelik yogun
bir ilgi gdstermeye baslamiglardir.

Ilgilenim, tiiketici davramsinin temel belirleyicilerinden biri olup, belirli bir durumda
bir uyaran i¢in hissedilen kisisel O6nem duygusu ve ilgi diizeyini ifade etmektedir.
Zaichkowsky (1994)’a gore ilgilenimin {i¢ temel 6zelligi olup, bunlar ilgilenim diizeyini

belirlemektedir: Kisinin 06zellikleri, uyaranin o&zellikleri ve i¢inde bulunulan durumun



ozellikleri. Ilgilenimin basladig1 nokta kisi oldugu icin, kisinin ihtiyaclar1 ve duygular
ilgilenimi azaltip ¢ogaltabilmektedir. Tiiketici agisindan {iriin, satin alma ortami ve reklam
birer uyaran olabilmektedir. Durumsal degiskenler, ilgilenimin diizeyini belirleyen {igiincii
unsurdur. Ornegin tiiketicilerin moda olan giysilere yonelik ilgilenimleri yiiksek iken, ilgili
tirtinlerin bu 6zelliklerini yitirmeleriyle, zaman ig¢inde ilgilenimleri azalacaktir (Odabasi ve
Baris, 2002). ilgilenimin yogunlugu (intensity), yonii (direction) ve siirekliligi (persistece)
baslica ii¢ belirleyicisidir. Yogunluk kisinin ilgilenim seviyesini veya giidiisiinii belirtirken,
yon; kisinin gilidiilendigi nesne veya konuyu belirtmektedir. Siireklilik ise, ilgilenimin
yogunlugunun ne kadar devam ettigini gostermektedir (Broderick, 2007). Literatiirde
ilgilenime yonelik ii¢ farkli yaklagim bulunmaktadir. Bunlar iirin merkezli, 6zne merkezli ve
tepki merkezli bakis acilaridir (Broderick ve Mueller, 1999). Uriin merkezli bakis agisina gére
bazi iiriinler digerlerine gére daha fazla ilgi uyandirmaktadirlar. Ozne merkezli bakis acisina
gore ise, yiiksek ilgilenimli kisilerin karar alirken daha fazla kriter kullanmalari, daha fazla
bilgi aramalari, konuyla ilgili bilgiyi daha detayli olarak gdézden gecirmeleri ve olasi
alternetiflerin giiclii ve zayif yonlerini daha detayli olarak bilmek istemeleri s6z konusudur.
Diger taraftan tiiketici ilgilenim seviyesinin bilgi siire¢clemeye, karar almaya ve reklamlara
tepki vermeye etkisi bulunmaktadir. Eger iirlin veya satin alma karari tiiketici agisindan
onemli degilse, tiiketicinin ilgilenimi diisiik olacaktir. Diger bir ifade ile tiiketicinin bir nesne
(object) ile ilgilenmemesi, 0o nesnenin onun i¢in Onemsiz oldugu anlamina gelmektedir
(Mittal, 1995). Diger taraftan iiriin satin alimi ile daha fazla ilgilenen tiiketicilerin, {iriin
secimi Oncesinde digerlerine gére daha yogun bilgi arayacaklar1 varsayilmaktadir (Mittal,

1989).

1.2.1.2.Algilama

Kotler ve Keller (2006, s.185)’a gére motive olmus kisiler harekete gegcmeye hazir
olmalarina ragmen, ayni motivasyona sahip ve benzer durumda bulunan kisilerin i¢inde
bulunduklar1 durumu farkli algilamalart onlar1 digerlerinden ¢ok farkli davranmaya
yoneltebilmektedir. Algilama iizerinde daha dnceki yasanti ve deneyimlerin etkisi biiyiiktiir.
Bu yiizden algilama 6znel bir siirectir. Genel olarak algilama, kisinin anlamli bir diinya
goriintlisli yaratmak icin bilgi girdilerini se¢me, organize etme ve yorumlama siireci seklinde
tanimlanmaktadir (Schiffman ve Kanuk, 2000, s.122). Algilama siireci ise Sekil 1-3°de
gosterildigi gibi maruz kalma (exposure), dikkat ve yorumlama asamalarindan olugmaktadir
(Hawkins vd., 2007, s.282). Maruz kalma tiiketicinin {iriin, marka, ambalaj, reklam, magaza

dizayn1 gibi uyaricilarla temas kurmasidir. Her giin tiiketiciler ¢ok fazla sayida uyariciya



maruz kalmakla birlikte bunlarin yalnmizca bir bdliimiine dikkat etmektedirler. Ciinki
tilketiciler secici dikkate sahiptirler. Ayrica tiiketicilerin uyaricilara olan ilgileri dikkatlerini
arttirmaktadir. Siirecin son asamasinda ise tiiketicilerin maruz kaldiklar1 ve dikkat ettikleri

uyaricilar1 yorumlamalar1 ve bunlara bir anlam yiiklemeleri s6z konusudur.

Maruz kalma > Dikkat > Yorumlama >

Sekil 1-3 Algilama Siireci (Hawkins vd., 2007, 5.282)

Arastirmacilarin tiiketici algis1 konusunda yaptiklart ¢alismalar reklamin algilanmasi,
irlin imaj1, fiyata yonelik algilar, malin {iretildigi mensei {lilkeye yonelik algilar ve kurum
imaj1 olmak tizere bes baslik altinda toplanabilmektedir (Odabas1 ve Baris, 2002, s.147).

Ozellikle fiyata yonelik tiiketici algis1 birgok arastirmaci tarafindan incelenmistir.
Ciinkii igletme yoneticilerinin ileriye yoOnelik fiyat indirimlerinin zamani ve miktar
konusunda dogru karar verebilmeleri agisindan tiiketici algis1 konusunda bilgi sahibi olmalar1
gerekmektedir (Krishina vd., 1991). Fiyat ile ilgili olarak uyariciya maruz kalmanin sikligini,
ilgiyi, uyariciy1r yorumlamay1 ve hatirlamay1 etkileyen tiiketici 6zelliklerini inceleyen Krishina
vd. (1991) daha fazla aligveris deneyimi olanlarin aligveris icin daha fazla gezmelerinden
dolay1 aligveris olayina daha fazla maruz kaldiklarim1 belirtmektedirler. Ailede de aligverisi
genelde kadinlar yaptigindan ve bu ylizden uyaricilara daha fazla maruz kaldiklarindan
erkeklere gore tirlin satig fiyatlarin1 daha iyi hatirlamaktadirlar. Diisiik gelirli veya genis
aileler ise, para tasarrufu yapma egiliminde olduklarindan uyariciya karsi daha ilgilidirler.
Lichtenstein vd. (1993)’ ne gore tiiketiciler agisindan fiyat; verilmesi gereken para miktarini
belirtmektedir. Algilanan yiiksek fiyat satin alma olasiligin1 olumsuz olarak etkilerken, birgok
tiiketicinin fiyat: lirlin kalitesinin bir gostergesi olarak kabul etmesi, algilanan yiiksek fiyatin
satin alma olasiligini ayn1 zamanda olumlu olarak etkilemesinede yol agmaktadir. Fiyatin bu
cift yonlii etkisini ¢aligmalarinda modelleyen Erickson ve Johansson (1985), algilanan fiyat
seviyesinin satin alma niyetine dogrudan negatif etki yaptigini, aynm1 zamanda iirlin/kalite
algis1 araciligryla satin alma niyetine dolayl pozitif etkisinin de oldugunu tespit etmislerdir.

Bitta vd. (1981) tiiketicilerin fiyat kiyaslamasi yapilan reklamlara yonelik
algilamalarini inceledikleri arastirmalarinda %350 gibi biiylik bir indirim oraninin reklami

yapildiginda, tiiketicilerin bilgi aramay1 durdurma egilimlerinin arttigini ortaya koymuslardir.



Bu tarz reklamlarin amaglarindan biri ayni {iriin veya markanin rakip isletmeye gore daha
ucuz oldugunu gostererek, tiiketicinin deger algisini arttirmaktir. Tiiketicinin deger algisini
arttirmak, satin almasini tesvik etmek igin gerekli, ancak yeterli degildir. Fiyatin, markanin,
isletme adinin, tutundurma kanallarinin ve mensei lilkenin tiiketicilerin {iriin giivenlik algisina
etkisini inceleyen Biu Tse (1999), algilanan iirlin giivenliginin bahsedilen faktorlerden

belirgin bir sekilde etkilendigini gdstermistir.

1.2.1.3.08renme

Holbrook ve Hirschman (1982)’a gore alic1 davraniginin ilk modellerine Howard
vd.’nin marka memnuniyeti araciligi ile geribildirim dongiisii eklemelerinin ardindan,
ogrenmenin tliketicilerin gelecekteki davranislari ilizerine onemli bir etkisi oldugu kabul
edilmeye basglanmistir. Satin alma sonrasi olusan miisteri memnuniyetinin, gelecekteki
davranislart giiclendirecegi (tekrar satin alma gibi) inancina dayanan bu geleneksel gortis,
sarth kosullanmay1 (operant conditioning) temel almaktadir. Sarthi kosullanmada davranis,
olumlu sonuglar1 elde etmek veya olumsuz sonuglardan uzaklasmak beklentisiyle
yapilmaktadir. Bu beklentilerin olusmasinda ge¢cmiste Ogrenilenler belirleyici bir rol
oynamaktadir. Gegmiste Ogrenilenler, beklentileri sekillendirmektedir. Sonu¢ hakkindaki
beklentiler de disariya verilecek tepkiyi/davramsi belirlemektedir (Kog, 2007, s.118). Ornegin
memnun kalinmayan bir restorana tekrar gidilmemesi gibi.

Genel olarak 6grenme, insan davraniglarinda deneyim sonucu olusan degisiklikler
seklinde tanimlanmaktadir (Kog, 2007, s.102). Yani, 6grenme ile sadece bilgilerin zihne
kaydedilmesi asamasinda kalinmamakta, davraniglarin da degismesi s6z konusu olmaktadir.
Ornegin reklami yapilan iiriiniin satin alinmas: gibi.

Tiiketiciler dogrudan ve dolayli deneyimlerle iiriinleri 6grenmektedirler. Dogrudan
deneyim, iirlinle temas ile gerceklesirken; dolayli deneyim agizdan agiza (word of mouth)
tanitimlar, broslirler ve reklamlar gibi farkli kaynaklardan edinilmektedir (Li vd., 2003).
Tiiketicilerin 6grenme sekilleri egitim ve deneyimle Ogrenme olarak da ikiye
ayrilabilmektedir (Hoch ve Deighton, 1989). Pazarlamacilar tiiketicileri etkileyebilmek igin
oncelikle onlarda belli bir bilgi olusturacak, diger bir ifade ile onlar egitecek metotlari
diisiinmektedirler. Tiiketici egitiminde reklam en temel ara¢ olmakla birlikte, kisisel satis, el
kitapeiklar (instruction manuals), iicretsiz telefon hatlar1 ve paket {izerindeki etiketlerden de
yararlanilmaktadir. Bu araglarla verilen mesaj, kontrol edilebildigi ve tekrar edilebildigi igin

pazarlama yoneticilerinin ilgisini ¢ekmektedir. Ancak pazarlamacilarin ilgisi (kar) ile



tiikketicilerin ilgisi (uygun alim- good buy) arasindaki ¢eliski, tliketicilerin bir egitimci olarak
pazarlamacilarin giivenilirligini/inandiriciligini diisiik bulmalarina yol agmaktadir.

“Deneyim en iyi 0gretmendir” soziinliin de belirttigi gibi, deneyimlerden 0grenme
tilketiciler acgisindan daha etkili bir 6grenme seklidir. Bunun bir¢ok sebebi bulunmaktadir.
Birincisi, bu durumda maruz kalig gontillii olarak gerceklestiginden motivasyon ve ilgilenim
daha yiiksektir. Ayrica kullanimin kontrol edilebilmesi ve kullanim kosullari, 6grenme
tecriibesini desteklemektedir. ikincisi, tiiketiciler bu tiir 6grenmeden gurur duymaktadirlar.
Deneyimden elde edilen tecriibe de daha iyi hatirlamaya yardimcidir. Ciinkii s6z konusu olan
bilgi daha canli ve somuttur. Tecriibe ayrica daha dikkatli, incelikli igsel tekrarlamalar1 ve
kisisel olusumlar1 gerektirmektedir. Erken egitimde kullanilan kesfetme metodu gibi,
tecriibeden 6grenme kendi kendine ilerleyen ve tiiketicilerin bilgi akisinda daha fazla kontrole
sahip olduklar1 bir yontemdir. Ayn1 zamanda tecrilbeden 6grenmenin davranig tlizerindeki
yonlendiriciligi de daha fazladir. Ancak tiiketicilerin deneyimlerinden O6grenmeleri,
pazarlamacilar agisindan Ogrenmenin icerigini kontrol edememelerinden dolay1r belli bir
seviyede dezavantaj olusturmaktadir.

Hoch ve Deighton (1989) tarafindan 6grenme, hipotez olusturma, kanitlarin sunumu,
kanitlarin ~ kodlanmasi1 (encoding of evidence) ve Onceki inanglarla kanitlarin
uyumlagtirilmasini (integration of evidence and prior beliefs) iceren dort sathali bir siireg
olarak tasvir edilmektedir. Sekil 1-4’de gosterildigi gibi bu siire¢ konuya
asinaliktan(consumer familiarity with the domain), tiiketicinin 6grenmeye motivasyonundan

ve bilgi cevresinin belirsizliginden (ambiguity of the environment) etkilenmektedir.

Tiiketicinin Tiiketicinin
konuya aginaligi 0grenme
l motivasyonu
Onceki Hipotez Kanitlarin Kanitlarin Onceki inanglarla Degistirilmis
. - - - —>  kanitlarin -
inanglar olusturma sunumu kodlanmasi inanglar
uyumlagtiriimasi

T

Bilgi ¢evresinin
belirsizligi

Sekil 1-4 Dort Safhah Tiiketici Ogrenme Siireci (Hoch ve Deighton, 1989, s.3)
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Tiketicinin  6grenme  siirecini  etkileyen asinalik, tiiketicinin irlinle 1lgili
deneyimlerinin sayisint belirtirken, ayni zamanda tiiketicinin o {riinle ilgili uzmanhgini,
onceki bilgilerini ve inan¢lariin giiciinii de icermektedir. Motivasyon ise tiiketicinin 6grenme
davranisinin yéniinii ve yogunlugunu belirtmektedir. Uriinle ilgili deneyimin net sonuglar
ortaya koymamasi tliketicilerin iiriin kalitesi hakkinda farkli yorumlar yapilabilme olasiligini
arttiracagindan, bilgi ¢evresinin belirsizligi tiiketicinin 6grenme siirecini etkilemektedir. Uriin
belirsizligi, kalite ile ilgili cok sayidaki agiklama ile tecriibe arasindaki karsilikli uyumun tam
olarak gerceklesmedigi durumlari ifade etmektedir.

Gregan-Paxton ve John (1997) tiiketici 6grenmesi ile ilgili yapilan bir ¢ok arastirmada
reklam, agizdan agiza tanmitim ve iiriiniin kendisinin ele alinmasinin, tiiketici 6grenmesi
acisindan reklam ve {iriin deneyimi gibi digsal bilgi kaynaklarinin etkisinden kaynaklandigina
yonelik varsayimdan kaynaklandigi goriisiindedirler. Gregan-Paxton ve John (1997)’a gore
bircok 6grenme bu sekilde gerceklesmesine ragmen, tiiketiciler ayn1 zamanda alisildik bir
alandan yeni bir alana yapilan igsel bilgi transferi ile de grenmektedirler. Ornegin tiiketiciler
yeni iirlin hakkinda reklamlar vasitasiyla bir seyler 6grendikleri gibi, ayn1 zamanda benzer
tipteki mevcut {irlinler hakkindaki bilgilerini yeni iiriine transfer ederek de yeni tirlin hakkinda
bir seyler dgrenebilirler. Ozellikle marka yayilimmin basarisi, markanin mevcut iiriinleri
hakkindaki olumlu inan¢ ve tutumlarin, yeni iiriinlere ne kadar transfer edildigine baghdir.
Yeni liriiniin basarisi lizerinde mensei lilke etkisinde de, o iilkenin mevcut tiriinleri hakkindaki
olumlu inan¢ ve tutumlarin ne kadar yeni iriine transfer edildigi belirleyici bir rol
oynamaktadir. Benzesim yoluyla 6grenme teorisi (Analogical learning theory) olarak
isimlendirilen bu yaklasim, bir alandaki bilginin (temel) diger bir alana (hedef) aktarilmasina
odaklanmistir (Gregan-Paxton, 2001). Tiketicilerin isletmelerinin iiriin ve hizmetleri
hakkindaki olumlu 6grenmeleri, isletmenin uzun dénemli kar performansini arttiracagindan,
pazarlamacilar tiikketicinin 6grenmesiyle yakindan ilgilenmektedir.

Maruz kalma ile ilgili literatiirde, maruz kalmadaki artisin 6grenmeyi arttiracagi ve
olumlu davranigsal etki yaratacagi, buna karsilik takip eden maruz kalmanin (asir1 6grenme
smirmni agan) can sikici ve olumsuz etki yaratacagi vurgulanmaktadir. Diisiik seviyede bilgi
sahibi olanlarla karsilastirildiginda onceden bilgi sahibi olan tiiketicilerin yeni {irlinlere
yonelik 6grenmeleri daha diisiik seviyededir. Daha bilgili tiiketicilerin 6grenme derecelerini
azaltan unsurlardan biri motivasyonel eksikliklerdir. Yiiksek bilgi sahibi tiiketicilerin yeni
tiriin  bilgilerini ikinci derecede etkileyen unsur ise, kodlamadaki dikkatsizliklerden

kaynaklanmaktadir.
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1.2.1.4.Kisilik

Psikoloji literatiiriinde kisilik, kisinin i¢ ve dis ¢evresiyle kurdugu, diger kisilerden
onu ayirt eden, tutarli ve yapilasmis bir iliski bi¢imi olarak tanimlanmaktadir (Odabas1 ve
Baris, 2002, s.189; Moon, 2002). Pazarlamacilarin kisilik kavramiyla ilgilenmelerinin baslica
nedeni, tiiketicilerin kisiliklerine, sosyal statiilerine uygun veya psikolojik ihtiyaclarini tatmin
eden Tlriin/hizmetleri sectikleri varsayimina dayanmaktadir (Vazquez-Carrasco ve Foxall,
2000). Kisilik ve tiiketici davranist hakkindaki literatiir Karanlik Cag (dark ages) ve Ronesans
olmak tizere iki bdliime ayrilabilir (Vazquez-Carrasco ve Foxall, 2006). Karanlik cag
sliresince pazarlama literatiiriinde, kisilik ve onun tiiketici davranisiyla olan iligkisine yonelik
olumsuz bir tutum mevcuttur. Bu olumsuz tutumun nedenlerinden biri Kassarjian (1971)’1n
yapmis oldugu literatiir taramas1 sonucu, kisiligin tiikketici davranisini en fazla %10 oraninda
aciklayabildigini ortaya koymasidir. “Journal of Consumer Research” dergisinin ilk 27
cildinde (2001 yilina kadar) konuyla ilgili sadece 71 makale (yillik ortalama 2,6 makale)
bulunmasi da bu olumsuz tutumun bir gostergesidir (Baumgartner, 2002). Pazar boliimlemeye
daha fazla 6nem verilmeye baglanmasiyla birlikte bircok arastirmaci, tiiketicilerin degerleri ve
kisilik ozelliklerindeki farkliliklarla ilgilenmeye ve tiiketicileri bu farkliliklarmma gore
tanimlamaya baglamistir (Chang, 2001). Ronesans olarak belirtilen bu donemde, kisiligin
tiiketici davranigina olan etkisine giderek artan bir ilgi mevcuttur. Artan bu ilgi sonucu
kisiligin tiiketici davramiginin farkli safhalarina olan etkisi detayli olarak arastirilmaya
baslanmistir. Ornegin kisiligin satin alma sonras1 davramislara olan etkisini inceleyen
Homburg ve Giering (2001), memnuniyet ve miisteri sadakati arasindaki iliskinin giiciiniin,
bireyin kisisel 6zelliklerinden etkilendigini gostermislerdir.

Kisilik psikolojisinin birbirini kapsayan {lig-asamal1 bir ¢ergeve igerisinde ele alinmasi
gerekmektedir. Bu asamalari; kisilik oOzellikleri, kisisel ilgiler ve hayat hikayesi
olusturmaktadir. ilk seviyede yer alan kisilik 6zellikleri duruma ve gegici kosullara gore
farklilik gostermeyen kisisel karakteristikler olup (6rnegin huy gibi), bu karakteristiklerin
kisiden kisiye farklilik gostermektedir. Ikinci seviyedeki kisisel ilgiler, insanlarin hedeflerini
ve bunlar1 basarmak i¢in kullandiklar stratejileri ifade etmektedir. Ugiincii seviye, yani hayat
hikayeleri, insanlarin ge¢mislerini hatirlama, an1 yasama ve gelecegi bekleme yolunda
birbiriyle uyumlastirdigi hikayelerden ve hayatlarina bir anlam ve amag yiikleme yolunda
takindiklar1 kimliklerden olusmaktadir (Baumgartner, 2002)

Kisilikle ilgili bir ¢ok teori olmasina ragmen pazarlama agisindan en yararli olanlar
ozellik (trait) teorileridir. Ozellik teorileri kisiligi bireysel farkliliklar olarak incelemekte ve

bu durum, pazarlamacilarin tiiketicileri kisiliklerindeki farkliliklara gore boliimlere
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ayrrmalarma imkan saglamaktadir (Hawkins vd., 2007, s.378). Ozellik teorileri arasinda en
fazla kabul goren teori Bes Faktorlii Model’dir (Big Five Model). Bu teoride, genetik ve
onceki 6grenmelere bagl olarak meydana gelen bes temel 6zellik tanimlanmaktadir (Tablo
1-1). Bu temel ozelliklerin etkilesimi, davranisi sekillendirmektedir (Hawkins vd., 2007,
s.378).

Tablo 1-1 Bes Faktorlii Kisilik Teorisi (Hawkins vd., 2007, s.378)

Temel Ozellik Etkisi (Goriiniimii- Manifestation)
Disa doniik (extroversion) Tek basma olmaktansa grupla birlikte olmayi tercih eder
Konuskan
Cesur, atilgan
Kararsiz (instability) Dargin, kiiskiin (Moody)
Olciilii, mesafeli
Alingan
Uzlasmaci nazik (agreeableness) Sempatik
Kibar
Nazik
Deneyime agik (openness to experience) Hayal giicii genis

Sanata saygili
Yeni ¢oziimler bulabilen

Diiriist (conscientiousness) Dikkatli (careful)
Hassas (precise)
Verimli, etkili

Baumgartner (2002)’a gore Mowen (2000) 3M olarak adlandirilan bir model
yardimiyla miisteri davranislarindaki kisisel farkliliklar1 basit bir g¢ergevede toplamaya
calismistir. 3M modeline gore kisilik 6zellikleri dort hiyerarsik seviyeden olugmaktadir
(Baumgartner, 2002). Bunlar:

1. Temel (elemental) 6zellikler (bes faktorlii modelde yer alan 6zellikler ve bunlara
ilave olarak zorunlu ihtiyaclar, fiziksel ihtiyaclar ve ihtiyacin belirmesinden
olusmaktadir)

2. Bilesik ozellikler (6rnegin goreve yonelik olma, 6grenme ihtiyaci, rekabetcilik,
faaliyet ihtiyaci, oyun ihtiyaci ve genel kendine yeterlilik)

3. Durumsal 6zellikler (6rnegin saglik motivasyonu, deger bilinci)

4. Yiizeysel ozellikler (6rnegin kelepir alimla dviinme, saglikli yasam stilleri)
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1.2.1.5.Tutum

Tutum basit olarak bir nesneye yonelik degerlendirme olarak kavramlastirilabilecegi
gibi (Malhotra, 2005), daha detayli olarak bir nesne, kisi (kendimiz dahil) veya kisiler, konu,
fikir veya nesne hakkindaki olumlu veya olumsuz degerlendirmeler ve bu degerlendirmelere
gore belirli bir sekilde davranma egilimi olarak da tanimlanabilmektedir (Kog, 2007, s.158).
Tanimdan da anlagilabilecegi ilizere belli bir nesneye yonelik sadece bir tutumdan ziyade
nesneyi diistiniirken kullanilan farkli semalarin sayilarina baglh olarak nesneyle ilgili bircok
tutumdan bahsedilebilmesi miimkiindiir (Reed II vd., 2002). Reed II vd. (2002)’ne gore
kisinin hafizasinda nesne ile ilgili bir tutum olmamas1 halinde, iki temel yontem ile kisi nesne
ile ilgili tutum olusturabilmektedir. Birinci yontemde kisi ¢evresindekilerden bilgi edinerek
bir tutum olusturmaktadir. ikinci yéntemde ise kisinin s6z konusu nesne ile yasadig1 dogrudan
deneyimler tutum olusumunda belirleyici bir etken olarak kullanilmaktadir.

Pazarlamacilarin tiiketici tutumlarina yonelik ilgilerinin altinda yatan temel sebep,
tiiketici tutumlarinin davraniglar1 belirledigi disiincesidir. Ancak pazarlama alanindaki
arastirmalar incelendiginde, bazi tutumlarin tiiketici davranisina giiclii bir etkisi bulunurken,
bazilarmin tiiketici davranisim hig etkilemedikleri goriilmektedir (Doorn vd., 2007). Ornegin
bir¢cok tiiketici c¢evrenin korunmasi gerektigini diisiinmesine ragmen, cevreye duyarl
iriinlerin pazar payr hala ¢ok diisiik bir seviyededir. Holland vd. (2002)’ne gore tutum ile
davranig arasindaki bu net olmayan iliskinin sebebi tutumun giiciiyle ilgilidir. Sekil 1-5’de
tutum ile davranis arasindaki pozitif iligkinin tutumun giicline bagli oldugu ve tutum ile
davranis arasinda dogrusal olmayan bir iligski oldugu gosterilmistir (Doorn vd., 2007). Ayni
zamanda giidii gibi kisisel faktdrlerin ve sdzkonusu davranisin beklenen sonuclari gibi
durumsal faktorlerin de dikkate alinmasi, tutumun davranisi belirlemedeki tutarliligini

arttirmaya yardimei1 olmaktadir (Foxall ve Yani-de-Soriano, 2005).
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Giigli T
Tutum ve davranig
arasinda pozitif iliski
Kirilma
Farksizlik bolgesi
Davramissal arksizlik bolgesi
sonug N
~N
N
N
~N
~
Tutum ve davranig
arasinda negatif iliski
Zayit
Zayif Tutum Giiglii

Sekil 1-5 Tutum ve Davrams Arasindaki Dogrusal Olmayan iliski (Doorn vd., 2007, 5.78)

Tiiketici davranig1 literatiiriinde tiiketicilerin ¢esitli markalara ve tiiketim
davraniglarina yonelik genel tutumlari c¢ogunlukla Osgood vd. tarafindan 1957 yilinda
gelistirilmis olan semantik bir 6l¢cek yardimi ile sadece bir boyut ile degerlendirilmekte iken,
ilerleyen yillarda tiiketicilerin {iriin ve hizmet satin alim ile tiikketim davranislarini iki temel
sebeple gerceklestirdiklerinin belirlenmis olmasi tiiketici tutumunun tek boyutlu olamayacagi
goriislinii ortaya ¢ikarmistir (Batra ve Ahtola, 1990). Tiikketim davraniginin altinda yatan bu
sebeplerden biri tiikketimin duygusal 6zelliklerinden zevk alma, digeri ise beklenen sonuglarla
ilgili faydaci sebeplerdir. Bazi1 arastirmacilar (Batra ve Ahtola, 1990; Bagozzi vd., 1999)
tutumun birbiriyle ilgili biligsel (cognitive) ve duygusal (affective) iki farkli boyuttan
olustugunu belirtmelerine karsin, genel olarak tutuma ii¢lincli olarak davranigsal boyut da
eklenmektedir (Fishbein ve Ajzen, 1975, s.340; Hawkins vd., 2007, s.397). Tutumu olusturan
boyutlar ve bunlarin ortaya ¢ikis sekilleri Sekil 1-6’da gosterilmistir.
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Baslatict Boyutlar Boyutlarin ortaya ¢ikis sekli Tutum
Nesnenin geneli veya belli
»| Duygusal ¥ Gzellikleri ile ilgili duygu ve >
Uyaran: hisler
Uriinler,
Durumlar,
Perakende satis noktasi, Nesneye
Satis personeli, »|  Bilissel | Nesnenin geneli veya belli | yonelik
Reklamlar, - | ozellikleri ile ilgili inanclar | genel
Diger nesneler yaklasim
Nesnenin geneli veya belli
» Davranigsal P Ozellikleri ile ilgili davranigsal >
niyetler

Sekil 1-6 Tutumu Olustuan Boyutlar (Hawkins vd., 2007, 5.397)

Tutumu olusturan biligsel bilesen, tiiketicinin s6z konusu nesneyle ilgili inan¢larindan
olusurken; duygusal bilesen, tiiketicinin s6z konusu nesneyle ilgili hisleri ve duygusal
tepkilerinden olusmaktadir (Hawkins vd., 2007, s.399). Davranigsal bilesen ise tutumun
davranisa doniisme egilimini ifade etmekte olup (Kog, 2007, s.166), pazarlamacilarin
uyguladiklar1 stratejilerin sonuglarin1 gérmelerine imkan saglamaktadir. Tutumu olusturan
bilesenler arasindaki iliski birgok arastirmaci tarafindan incelenmistir. Ajzen (1985) tutumun
temel belirleyicisi olarak biligsel bileseni 6n plana ¢ikarmasina karsin, Holbrook ve Batra
(1987) bircok duygusal faktoériin tutum olusumunda dogrudan etkisi oldugunu
savunmaktadirlar. Bodur vd. (2000) ise duygunun biligsel bilesenden bagimsiz olarak tutuma

dogrudan etki etmekte oldugu goriisiindedir.

1.2.2.Dissal Faktorler

1.2.2.1.Kiiltiir

Kiiltiirtin tiiketicilerin tutumlarini, davraniglarin1 ve yasam tarzlarini belirleyen en
onemli faktorlerden biri olmasi ve bu sayede pazar boliimlemeye olanak saglamasi pazarlama
arastirmacilarinin yogun olarak ilgisini ¢ekmistir. Odabas1 ve Baris (2002, s.313) tarafindan
belirli bir toplumun {iyeleri tarafindan paylasilan ve aktarilan davranig sonuglari ile 6grenilen
davraniglar biitlinii olarak tanimlanan kiiltiir ile ilgili olarak bir¢cok farkli tanimlama
yapilmistir. Kiiltiiriin 6grenilen, yayilabilen ve paylasilabilen bir olgu olmasi, farkli tanimlarin

ortak noktasini olusturmaktadir (Cleveland ve Laroche, 2007). Etnik kimlikten (ethnicity),
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irktan, dinden, bolgesel veya ulusal kimlikten etkilenen kiiltiir, soyut ve somut gostergeler ile

tanimlanmakta, degerlendirilmekte ve diger kiiltiirlerden farklilik gostermektedir (Sekil 1-7)

Etkileyiciler
e Etnik kimlik
o Irk
e Din
e Bolgesel veya
ulusal kimlik

Soyut Somut
o Degerler e insan eliyle
e Normlar yapilanlar
® Torenler e Teknoloji
e Semboller o Altyap1

Sekil 1-7 Kiiltiirii Etkileyen Unsurlar (Blackwell vd., 2007, s.426)

Tiiketici kararlarinda kiiltiiriin etkisini inceleyen arastirmacilarin bir kismi karar alma
stireclerinin kiiltlirden etkilenmedigini belirtirken, bazi aragtirmacilar toplumlarin bireyselci
ve kolektivist olarak ikiye ayrilabilecegini ve bu ayrimin tiiketici kararlarini etkileyecegini
belirtmektedirler (Briley vd., 2000). Ornegin ilk grupta yer alan arastirmacilar riskten
kacinma egiliminin psikolojik bir mekanizma oldugunu vurgulamislar ve birgok iilkede
tekrarladiklart arastirmalar ile bu goriislerini desteklemislerdir. Bazi arastirmacilar da tercih
egilimlerinin altinda biyolojik evrimle baglantili baz1 psikolojik mekanizmalarin yattigini
belirtmislerdir. Ozellikle kiiresellesmenin etkisiyle kiiltiirel, sosyal ve diger farkliliklarin
tilkketim davraniglarina etkisinin azaldig1 giinlimiizde bireysellesmis, ancak benzer tiiketim
egilimleri olan “kiiresel tiiketiciler” ortaya cikmustir (Keillor vd., 2001). Bu kiiresel
tiketiciler, isletmelere Kkiiltiirel farkliliklar1 dikkate almadan kiiresel pazar bdliimleri
olusturmalart i¢in imkan saglamaktadir. Kiiltirel agidan bakildiginda, kiiresel pazar
boliimlerinin  biiylimesi kiiresel tliketici  kiiltliriiniin  ortaya c¢ikmas1 ile parelellik
gostermektedir (Zhou vd., 2008).

Ikinci grup arastirmacilara gore tiiketicilerin {iriin 6zelliklerine yénelik algilari; bu
ozelliklerin onlarin kiiltiirel degerlerini tatmin etme yetenegine baglidir. Muhtemelen farkli
kiltiirlerden gelen ve aym {iriinii alan iki tiiketici farkli kiiltiirel degerlerini tatmin etmek i¢in
bu iirlinli almis olacaklardir (Lindridge ve Dibb, 2002). Bu ylizden kiiresel pazarlarda basaril

olmanin en Onemli gereklerinden biri {lilkeler arasindaki kiiltiirel farkliliklara duyarl
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pazarlama stratejileri gelistirmektir (Giirhan-Canli ve Maheswaran, 2000). Ancak kiiltiirler
arasi karsilastirmalara dayanan her arastirma kiiltiiriin tiiketici davranisina etkisini incelemeye
yonelik degildir. Ornegin Briley vd. (2000)’ne gére iiriiniin mensei iilkesinin iiriine yonelik
algiya olan etkisini inceleyen arastirmalar, tiiketicinin degil iirlinliin kiiltiirel menseine
yoneliktir. Aynmi sekilde reklamlarin farkli {ilkelerdeki algilarimi karsilagtiran calismalar da

dogrudan kiiltiiriin tiikketici davranisina etkisini incelemeye yonelik degildir.

1.2.2.2.Demografikler

Demografik degiskenler bir toplulugu biyiikliik, dagilim ve yap1 acisindan
tanimlamaktadir. Demografik degiskenler, tiikketim davranisin1 dogrudan veya kisisel degerler
ve karar stilleri gibi kisisel 6zellikler vasitasiyla dolayli olarak etkileyebilmektedir (Hawkins
vd., 2007, s.116). Demografik degiskenler dlgiimleri daha kolay oldugu igin 6zellikle pazar
boliimlemede siklikla kullanilmaktadir. Ayn1 zamanda, hedef alinan tiiketicilerin profilleri de
ortaya konulabilmektedir (Stafford, 1996). Lazer (1994, s.4)’e gore etkili bir pazarlama i¢in
gerekli olan demografik veriler, aynm1 zamanda en Onemli pazarlama istihbarat girdileri
arasindadir. Demografik veriler pazarlama plan ve stratejilerinin olusturulmasina da temel
teskil etmektedir.

Demografik degiskenlere gore tiiketicilerin tutum ve davranislarinda bir farklilik olup
olmadig1 birgok alanda arastirilmistir. Ornegin Shavitt vd. (1998) tiiketicilerin reklamlara
kars1 tutumlarini inceledikleri ¢alismada erkeklerin kadinlara, genglerin ise yaslilara kiyasla
daha olumlu bir tutuma sahip olduklarini belirlemislerdir. Diisiik egitimli ve diisiik gelirli
tilkketiciler de diger tiiketicilere nazaran reklamlardan daha fazla hoslanmakta ve satin alma
kararlarinda da reklamlardan daha fazla etkilenmektedirler.

Yas, tiikketimi dogrudan belirlemesi sebebiyle kritik bir demografik degiskendir. Ayni1
zamanda pazarlamacilara ihtiyag¢ ve isteklerin kisinin yasami boyunca nasil degistigini anlama
imkan1 da vermektedir (Stafford, 1996). Kisilerin kronolojik olarak 6l¢iilen yaslarinin disinda,
giinliik davraniglarini etkileyen kendilerini hissettikleri biligsel yaslari da (cognitive age) soz
konusudur. Kisiler kronolojik yasma gore kendilerini daha gen¢ veya daha yash
hissedebilmektedir ve hissettikleri bilissel yas tutum ve davranislarini  dogrudan
etkilemektedir. Bu ylizden biligsel yas pazar bolimlemede diger demografik degiskenlere
gore daha etkilidir (Wei, 2005).

Kiginin meslegi ve egitimi kendisine statii ve gelir saglamasi sebebiyle tiikketim
davranisini belirleyen bir baska degiskendir. Meslek ve egitim kisinin {iriin, basin ve faaliyet

tercihlerini dogrudan etkilemektedir (Hawkins vd., 2007, s.117). Ornegin kisinin geliri ve
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egitimi arttikca fiyat duyarhiligi azalmaktadir (Hoch vd., 1995). Diger taraftan gelir, satin
almaya imkan saglayan bir ara¢ olarak diisiiniilmekte ancak satin almanin sebebini
aciklamamaktadir. Cinsiyet ise pazarlamacilarin pazar boliimii olarak kadinlarin daha karl
oldugunu fark etmesinden bu yana pazar boliimlemede devamli olarak kullanilmistir

(Stafford, 1996).

1.2.2.3.Sosyal Statii

Sosyal statii sosyal bir sistemdeki konumu belirtmekte (Grier ve Deshpande, 2001) ve
genellikle gelir, egitim ve meslek gibi degiskenlerle agiklanmaktadir (Kim ve Smith, 2007).
Sosyal statiiniin kisinin marka tercihinden memnuniyet degerlendirmesine kadar birgok
davranigini etkileyecegi varsayilmaktadir. Ciinkii tiiketiciler genellikle sosyal statiilerini sahip
olduklar1 tirtinlerle baskalarina gostermek isterler (Dawson ve Cavell, 1987). Tiiketicilerin
sosyal statiilerine uygun yaptiklar1 alimlar “statiiye bagli tiiketim” (status consumption)
kavramiyla acgiklanmaktadir. “Statiiye bagili tliketim”, kisilerin sosyal veya toplumsal
goriiniirligii olan iiriin ve markalar statiilerinin bir gostergesi olarak tiiketmeleridir. Statiiye
bagh tliketimin daha c¢ok yiiksek egitime sahip, yiiksek gelir sahibi, kentlerde yasayan
kadinlarda olustugu tespit edilmistir. Bu kisiler kaliteyi esas almamakta, yiiksek fiyatl
tiriinlerin sundugu imaj1 tercih etmektedirler (Heaney vd., 2005). Ancak Eastman vd.
(1999)’ne gore statiiye bagl tiiketimin demografik ozelliklerle fazla bir iligkisi yoktur.
Toplumun hangi tabakasinda olursa olsun bir¢ok tiiketici tarafindan statiiye bagl tiiketim

gerceklestirilmektedir.

1.2.2.4.Referans Gruplar

Sosyal bilimciler grup iiyeliginin davranisin 6nemli bir belirleyicisi oldugunu
belirtmektedirler. Ciinkii kisiler ait olduklar1 grubun davranig 6rneklerine uygun hareket etme
egilimindedirler (Bearden ve Etzel, 1982). Ancak davranisi sadece ait olunan grup ile
aciklamaya calismak yetersiz oldugundan, daha kapsamli bir igerige sahip olan referans grup
kavrami kullanilmaktadir. Referans grup kisilerin karar alma durumunda kaldiklarinda
kendilerine bir referans acist veya dayanak noktasi olarak kullandiklari, davranislarini belirgin
bir sekilde etkileme giiciine sahip, kisi veya gruptur (Lindridge ve Dibb, 2002). Tiiketici
davranigi bakis agis1 ile kisilerin sectikleri {iriin ve markalarin referans gruplarindan
etkilendigi soylenebilir (Childers ve Rao, 1992). Ilgili literatiir incelendiginde ii¢ farkli tip
referans grup ortaya ¢cikmaktadir (White ve Dahl, 2006). Birincisi kisinin i¢inde bulundugu ve

ait oldugu (membership) referans gruplaridir (aile, arkadas grubu gibi). Bunlar, kisinin
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psikolojik iliski i¢inde bulundugu, isbirligi yaptigi ve niyet, tutum ve davraniglarin
etkileyebilen pozitif referans gruplaridir. Ozlem (aspirational) referans gruplar ise kisinin
hoslandig1 ve iiye olma arzusunda oldugu pozitif referans gruplaridir (iinliiler, arzu edilen
sosyal grup iiyeligi gibi). Bu gruplar tiiketicilerin tercihlerine yén vermektedir. Ugiincii
referans grubu, ayristirici (dissociative) referans gruplari olup kisiler, bu gruplardan uzak
durmaya c¢alismaktadir. Diger bir ifade ile bunlar negatif referans gruplaridir. Nitekim
arastirmalar tiiketicilerin olumsuz sembolik anlamlar1 olan iirlinlerden kag¢indiklarini ve
begenmedikleri yasam tarzlarima karsi olumsuz tutum gosterdiklerini ortaya koymaktadir
(Lowrey vd., 2001).

Tiiketici arastirmalarinda referans gruplariin g tip etkisi ortaya konmaktadir (Escalas
ve Bettman, 2003). Bunlar bilgisel (informational), faydaci (utilitarian) ve deger ifade eden
(value expressive) etkilerdir. Alaninda uzman olmalarindan dolay1 giivenilirligi yiliksek olan
kisiler, kararsiz ve bilgisiz tiiketicilere bilgisel bir kaynak olarak etki ederler. Faydaci etki
cezalandirilmay1 6nlemek veya miikafatlandirilmak amaciyla, referans grubuyla uyumlu olma
cabalartyla kendisini yansitmaktadir. Eger kisi belli davranislarin 6nem verdigi diger kisiler
tarafindan verilecek bir 6diil veya ceza ile sonuglanacagini diisiinlirse ve bu sonuglar onun
acisindan onemliyse, bu davranis1 gerceklestirmektedir. Deger ifade eden etki ise, referans
grup ile psikolojik iliski ihtiyacini yansitmaktadir (Childers ve Rao, 1992). Bu iligki iki
sekilde olabilmektedir. Birincisi benzeme veya grupca sevilme girisimine dayalidir. Ikincisi
ise ait olma ve grubu sevme girisimidir. Kisi, gruba karst bir duygu tasimamakla birlikte
onunla iligkilendirilme yoOniinde belli bir istek veya arzu duymaktadir (Bearden ve Etzel,
1982). Tiiketicilerin satin alimlarinda etkilendikleri referans gruplari zaman ig¢inde farklilik
gosterebilmektedir. Ornegin Feltham (1998) aile ve arkadas gruplarinin zaman iginde satin
almaya olan etkilerini inceledigi ¢calismasinda, kolej 6grencileri agisindan ilk yil aile etkisinin
onemli oldugunu, dordiincii yilda ise arkadaslarin etkisinin daha fazla 6nem tasidigini
gostermistir. Cours vd. (2008) de bagimsiz yasayan kisilere nazaran cevresindekilere daha
bagimli olan kisilerin diger kisilerden (aile, arkadas vb.) daha fazla etkilendiklerini tespit
etmislerdir. Diger taraftan sosyal acidan uzak referans gruplari da eger, tiiketicilerin grup
tiyelerine veya grubun faaliyetlerine karst olumlu bir tutumlar varsa davraniglara etki
edebilmektedir (Bearden ve Etzel, 1982).

Referans grup kavrami, pazarlama uygulayicilar1 tarafindan da yogun olarak ele
almmaktadir. Ozellikle reklamcilar, tiiketicileri belli iiriin ve markalar1 satin almalar
konusunda ikna etmek i¢in referans grup kavramindan siklikla yararlanmaktadir (Bearden ve

Etzel, 1982).



20

1.2.2.5. Aile

Aile, pazarlamacilar tarafindan yiliksek miktarlarda {iriin ve hizmet satin aliminin s6z
konusu olmasindan dolay1r énemli bir karar alma ve tiiketim birimi olarak diisiiniilmektedir
(Thomson vd., 2007). Bu karar alma birimi ise, birbirlerinin davraniglarini etkileyen gesitli
bireylerden olugsmaktadir. Aile ile ilgili ¢aligmalar ailenin bir biitiin olarak incelendigi makro
seviyede veya ailedeki bireylerin inceledigi mikro seviyede yapilmaktadir (Belch ve Willis,
2002). Aile bir grup olarak diisliniilmekle birlikte, alinan kararlarda kim veya kimlerin son
s0zl sOyledigi merak konusudur (Martinez ve Polo, 1999). Kaynak teorisi ve sosyal gii¢
teorisi bu konuyu aciklamaya yardimci olmaktadir. Kaynak teorisine gore, kisinin sahip
oldugu kaynaklar onun giiclinii olusturmaktadir. Gelir, egitim, bos zaman ve sosyal statii gii¢
saglayan kaynaklardan bazilaridir. Ikinci Diinya Savasindan once erkeklerin evin disinda
calisip gelir getirmesi, esine gore daha egitimli olmasi ve dogal olarak yiiksek statiiye sahip
olmasi aile icinde daha fazla s6z sahibi olmalarini saglamistir. Kadinlarin daha fazla bos
zamanlar1 olmasi ise az da olsa onlara bir gii¢ saglamustir. Ikinci Diinya Savasindan sonra
kadinlarin is hayatina daha fazla dahil olmalar1 ve egitimlerinin zaman i¢inde artmasi sahip
olduklar1 giicli arttirmis ve sonug olarak aile i¢ginde eslerin karar almadaki rolleri degismeye
baslamistir (Belch ve Willis, 2002).

Sosyal gii¢ “bir kisinin digeri lizerindeki potansiyel etkisi” seklinde tanimlanmaktadir
(Swasy, 1979). Etki (influence) ise, “kisideki bagka bir etmenden (agent) kaynaklanan bilis,
tutum, davranis veya duygu degisimidir.” Kisinin sahip oldugu sosyal giiciin temelleri:
odiillendirme giicti, zorlayici giig, yasal gii¢, uzmanlik giicii ve bilgi giiclidiir. Belch ve Willis
(2002)’e gore aile tiyelerinden birinin digerlerine gore belli bir konuda daha fazla bilgisi ve
yetenegi varsa, bu konuyla ilgili kararlarda sahip oldugu uzmanlik giiciinden dolay1 daha fazla
s0z sahibi olabilmektedir. Diger taraftan erkek veya kadmin birbirlerine baskin veya esit
seviyede olup olmadigin1 gosteren ailedeki rol yapisi da satin alma kararlarina etki etmektedir
(Foster ve Olshavsky, 1989). Bunun yani sira farkli bireysel tercihlerin uyumlastirilmasi
gerektiginden satin alma esnasinda aile i¢inde catigsmalarin ortaya ¢ikmast kaginilmazdir
(Thomson vd., 2007). Lee ve Collins (2000) aile i¢inde satin alma kararmi etkilemek ve
ortaya c¢ikan catismalar1 ¢ozmek icin kullanilan stratejileri bes baslikta toplamistir (Tablo

1-2).
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Tablo 1-2 Ailede Kulanilan Etkileme Stratejileri (Lee ve Collins, 2000, s.1190)

Strateji Davranig
Deneyim Kisinin kararlar1 etkilemek igin sahip oldugu deneyim ve bilgiyi
kullanmas1

Mesrulastirma  Etki saglamak icin klise bir rol oynamak. Ornegin bir annenin yemek
yapma rolii oynadigini benimsemesi veya vurgulamasi ve bu sekilde
buna ait kararlarda baskin olmaya ¢aligmast

Koalisyon iki veya daha fazla aile bireyinin belli bir sonuca ulagmak igin gizlice
anlagmasi

Duygu Kisinin bagirma, somurtma gibi duygusal yodntemler kullanarak
digerlerini etkilemeye galismasi

Anlagma Baska bir durumda s6z sahibi olmak i¢in bir durumda taviz verme

Aile bireyi olarak c¢ocuklar da satin alma kararlarinda 6nemli bir rol oynamaktadir.
Cocuklarm yast bu rollerinde belirleyicidir. Ornegin gengler tatil gibi 6zellikle ailenin birlikte
katilacag: faaliyetlerle ilgili satin alma kararlarinda daha fazla etki sahibidirler (Darley ve
Lim, 1986). Kiiciik c¢ocuklar ozellikle ucuz ve kendi kullanacaklar1 iiriinlerin satin
alinmasinda satin alma kararlarina daha fazla etki etmektedirler. Diger pahali ve yiiksek risk
iceren satin alimlarda kararlar1 sorumlulugu iistlenen ebeveynler vermektedir (Thomson vd.,
2007).

Eslerin ailenin satin alma kararlarindaki rolleri 1970 yilindan itibaren bir¢ok
arastirmanin konusu olmustur (Belch ve Willis, 2002). Eslerin satin almadaki rolleri zaman
icinde degisiklik gostermektedir. Davis ve Rigaux (1974)’in ¢aligmalarinin sonucuna gore
kadinlar ev mobilyasi i¢in ihtiyacin farkina varma ve bilgi arama sathalarinda daha fazla s6z
sahibi olurken, erkekler otomobil alimiyla ilgili sathalarda daha fazla s6z sahibi olmaktadir.
Benzer bir calismay1 1987 yilinda yapan Putnam ve Davidson ise ayni {riinler icin eslerin
ortak kararlar almaya bagsladiklarini ortaya koymuslardir (Belch ve Willis, 2002). 1987 yilina
gore %17 artig gostererek 1992 yilinda ailenin market aligveriginin dortte birini erkeklerin
yapmaya baglamis olmasi da eslerin rollerinde zaman icinde ortaya c¢ikan degisikligi
gostermektedir.

Karar almada eslerin rolii farkl kiiltiirlerde degisiklik gdsterebilmektedir. Stafford vd.
(1996) iki farkli hizmet tiirii i¢in yaptiklari ¢alismalarinda Amerikali ailelerin Hindistanl
ailelere gore daha fazla ortak karar aldiklarini gostermislerdir. Cin gibi ataerkil toplumlarda
da, Amerikali ailelerle kiyaslandiginda karar alma siirecinde erkekler daha fazla s6z sahibidir
(Ford vd., 1995).

Bosanma oranlariin artmasinin bir sonucu olarak ¢ocuklariyla tek basina yasayan
anne veya babadan olusan aileler ortaya ¢ikmistir. Bu yeni tliketici grubu, farkh tiikketim
aligkanliklarinin olmasindan ve sayisal oranlarinin artmasindan dolayr pazarlamacilarin

ilgisini ¢ekmektedir. Tek basmna yasayan ebeveynler daha diisiik hanehalki gelirine sahip
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olduklarindan ve ¢ocuklarla tek basina ilgilendiklerinden fazla zamana sahip bulunmamakta,
dolayistyla evli ebeveynlere gore saglikli beslenmek yerine hazir yemekleri daha fazla tercih
etmektedirler. Ayn1 zamanda tek basina yasayan ebeveynler sosyal olarak daha fazla izole
olduklarindan satin alma karar siirecinin bilgi arama safhasinda ¢evresindekilerden yeterince
bilgi elde edememektedirler. Tek basina yasayan babalar tek basina yasayan annelere gore
biitgelerinin daha biiylik bir boliimiinii disarida yemek i¢in ayirmaktadir (Ziol-Guest vd.,

2006)
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1.3. Tiiketici Davrams1 Yaklasimlar:

Ozellikle 1960’11 yillardan itibaren tiiketici davranisi ayr1 bir arastirma alani olarak
goriilmeye baglanmistir. Tiketici davranisi alanindaki g¢alismalar pozitivist ve pozitivist
olmayan seklinde iki bakis acis1 (paradigma) altinda toplanmaktadir. Pozitivist bakis agisi
ayni zamanda geleneksel yaklasimlar olarak bilinen ekonomik, davranigsal, biligsel,
giidisel/kigisel oOzelliklere dayali tutumsal ve durumsal yaklasimlardan olusmaktadir.
Pachauri (2002)’ye gore hala baskin olan pozitivist bakis a¢is1 insan aklinin istiinliigiini ve
bilim tarafindan kesfedilebilecek tek ve tarafsiz bir gercek oldugu goriisiinii savunmaktadir.
Bu acidan, geleneksel yaklagimlarin temelini akileilik olugturmaktadir.

Pozitivist olmayan bakis acis1 ise, 1980 sonrasi ortaya c¢ikan modern Otesi
yaklagimlardan olugsmaktadir. Rasyonel bakis agisin1 ve homojen sosyal kiiltiirii savunan ve
dolayisiyla tiiketicilerin icinde bulundugu karmasik sosyal ve Kkiiltiirel diinyayr yadsiyan
pozitivist bakis acisinin aksine, pozitivist olmayan bakis acist simgesel ve 6znel deneyimlere
ve tliketicilerin ait olduklar kiiltiirel degerlere 6nem vermektedir. Diger bir ifadeyle olaylara
kars1 tek bir ortak bakis agisi olamayacagini belirtmektedir. Tiiketici davranisi yaklagimlarinin

zaman i¢indeki degisimi Sekil 1-8’de detayli olarak gosterilmistir (Pachauri, 2002).
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1.3.1. Pozitivist Bakis Acis1

Geleneksel pozitivist yaklasim tiiketicileri akilci, istikrarlt ve bilinen varliklar olarak
kabul ederek, tiiketici davraniglarindan bilimsel gézlem ve test yontemleri kullanarak genel
kurallar liretmeye calisir. Buna gore, bilimsel gergek birdir ve diinyadaki olaylar dl¢iilebilir
oldugu icin davranigin altinda yatan nedenler de tanimlanabilir, degistirilebilir ve onceden
kestirilebilir niteliktedir. Yine bu bakis acisina gore tiiketici davranisini belirleyen etmenler
cogunlukla tiiketicinin kontrolii ~disindadir. Tiiketici, davramisim1  kendi kendine
degistirmemekte ancak kontrol edemedigi igsel ve dissal etmenlerin etkisinde kalarak hareket
etmektedir (Pachauri, 2002).

Geleneksel pozitivist bakis agisini olusturan yaklagimlar arastirmacilar tarafindan
farklt sekillerde smiflandirilmistir. Bu ¢alismada “Rasyonel Yaklasim”, “Davranigsal
Yaklagim”, geleneksel yaklasimlar bashig altinda; “Deger Yaklagimi”, “Bilgi Siireci
Yaklasimi”, “Duygusal Yaklasim ve “Isaret Kullanma Teorisi” modern yaklasimlar bashigi

altinda incelenmistir.

1.3.1.1.Geleneksel Yaklasimlar

Tiiketici davranigiyla ilgili ilk modeller ekonomistler tarafindan gelistirilmistir.
Ekonomik bakis acisi tliketici davranisini, satin alma ve satin alma sonrasi tepkiler
kapsaminda incelemektedir. Ekonomik bakis agisina gore satin alma kararlar1 genel olarak
“rasyonel” olup, ekonomik hesaplamalar1 iceren bir yapidadir. Buna gore tiiketici, gelirini
harcarken kalitesine ve goreceli fiyatina gore en yiiksek faydayr (memnuniyet) elde etmesini
saglayacak iriinleri tercih etmeye calismaktadir. Diger degiskenler sabit iken sadece bir
degiskende (Ornegin fiyat) meydana gelen degisimin etkisini inceleyen “marjinal fayda
teorisi” (theory of marginal utility) bu ekonomik yaklasima yeni bir bakis acist
kazandirmigtir. Marjinal fayda teorisi gibi ekonomik modeller, tiiketici davranisina bazi
faydali davranigsal hipotezler (fiyatlar disiiriildiik¢e satiglar artar gibi) saglamakla birlikte,
ilgili hipotezler neden bazi iiriin ve markalarin tiiketiciler tarafindan 6zellikle tercih edildigini
aciklayamamaktadir (Pachauri, 2002).

Tiiketici davraniginda zihinsel siirecleri dikkate almayan ekonomik yaklagimin aksine,
davranigsal yaklagim Ogrenme siirecindeki digsal faktorlerin onemine vurgu yapmaktadir.
Diger bir ifade ile davranigsal yaklasim, tiiketici davranigini digsal olaylara karsi sarth bir
tepki olarak gormektedir. Bu bakis agisina gore, isletme kontroliinde olan digsal faktorleri
tilketici davranigini etkilemek, degistirmek ve kontrol etmek icin kullanabilir (Peter ve Nord,

1982). Bu yaklasim Pavlov’un hayvanlar {izerinde yaptig1 klasik sartlanma deneyine
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dayanmaktadir. Pavlov tarafindan gergeklestirilen calisma, klasik kosullu (sartli) formlara
kars1 otonomik (6rnegin tiikiiriik salgis1) ve sinirsel (6rnegin goéz kirpma) sistemlerin vermis
oldugu tepkiyi 6l¢mektedir. Bu 6l¢iim, acgliga ve susuzluga neden olan gorsel ve kokusal
isaretlere odaklanmaktadir. Bu isaretler kosullu uyaricilar olarak siirekli tekrar ettirilmelidir
(marka adi1 gibi). Tiiketiciler de a¢ veya susuz kaldiklarinda bu marka isaretlerine maruz
birakilmahdirlar. Bir kredi karti bile kosullu bir isaret olarak daha fazla harcamay1
tetiklemektedir. Insanlar kredi karti kullandiklarinda daha fazla harcama yapabileceklerini
ogrendikleri icin, nakit yerine kredi kart1 kullandiklarinda daha fazla bahsis birakmaktadirlar
(Feinberg, 1986).

Klasik kosullanma gibi davranis teorileri pazarlamacilarin ve reklamcilarin ¢esitli
davranigsal hedeflerine yol gostermektedir. Ancak, insanlarin yorumlama yeteneklerini gz

ard1 ettikleri i¢in elestirilmektedirler (Pachauri, 2002).
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1.3.1.2.Modern Yaklasimlar

Tiiketici karar alma siireci ile ilgili modern yaklagimlar bir¢ok boyutta (risk azaltma
stratejisi, biligsel ve duygusal faaliyet derecesi vb.) farklilik gdstermekle birlikte, aym
zamanda birbirlerini tamamlayici nitelikler de tasimaktadir (Hansen, 2005). Ciinkii tiiketiciler
genellikle farkli karar alma stratejilerinin kombinasyonlarin1 kullanmaktadirlar (Bettman vd.,
1998). Ornegin bir tiiketici herhangi bir {iriinii, mensei iilke iiretim kalitesinin diger iilkelere
gore daha diisiik oldugunu diisiinerek, alternatifler arasindan ¢ikarabilir (isaret kullanma
teorisi), veya bir tiiketici kendisinde olumlu duygular yarattig1 icin herhangi bir iiriinden
hoslanarak satin alma karar1 verebilir (duygusal yaklagim). Olumlu duygular tiiketicinin satin
alma davranigin1 direkt olarak etkileyebilir veya daha fazla bilgi gerektigi icin alternatiflerin
sayisini kisitlayabilir (bilgi siireci yaklasimi). Tiiketici ayrica, ¢esitli {irlin alternatifleri
arasindan kendisine en yiiksek degeri saglayam tercih edebilir (deger yaklasimi). Tiiketiciler
bu farkli tercihleri iirlin karsilagtirma siirecinde girdi olarak da kullanabilirler (bilgi siireci
yaklagimi). Bircok aragtirmaciya gore tliketici karar alma siirecine sadece bir yaklagimdan
bakmaktansa, farkli perspektiflerin zenginliginden yararlanilarak daha dogru sonuglar elde

edilebilir (Hansen, 2005). Asagida bu yaklagimlarin baslica 6zellikleri agiklanmustir.

1.3.1.2.1. Deger Yaklasimi (Value Perspective)

Pazarlama ile finansal performans arasindaki baglantiy1 olusturan ve miisteri
sadakatini saglayan miisteri deger algi siireci, modern pazarlamanin temel konularindan birini
olusturmaktadir. Bu konu son yirmi yildir aragtirmacilarin 6nemli Olgiide dikkatini
¢cekmektedir. Arastirmacilar, miisteri degerinin tanimlanmasinda ve 6lglilmesinde farkli bakis
acilar1 tasimalarina ragmen, genel olarak miisteri deg§erinin sadakat yaratma konusunda
miisteri memnuniyetine kiyasla daha etkili bir belirleyici unsur oldugu yoniinde goriis birligi
icerisindedirler (Cretu ve Brodie, 2007).

Algilanan deger, zaman zaman memnuniyet kavrami ile karistirilabilmektedir
(Sweeney ve Soutar, 2001). Ancak algilanan deger satinalma siirecinin satinalma oncesi
sathas1 da dahil olmak iizere bir¢ok asamasinda s6z konusu olabilirken, memnuniyet satin
alma ve kullanim sonrasi1 bir degerlendirmedir (Woodruff, 1997). Sonug olarak, deger algisi
iiriin veya hizmetin satin alinmasi ve kullanilmasindan dnce olusurken, memnuniyet {iriin
veya hizmetin kullanim deneyimine bagli olarak sekillenmektedir (Sweeney ve Soutar, 2001).

Hawkins vd. (2007, s.11)’ne gore miisteri degeri, lirlinden saglanan tiim faydalar ile bu
faydalar1 elde etmek icin katlamlan tiim maliyetler arasindaki farktir. Ornegin bir arabaya
sahip olmak, kigiye ve arabanin tipine bagli olarak rahat ulasim, imaj, statii, konfor gibi bir

cok farkl fayda saglar. Ancak bu faydalarin devamlilig1 satin alma bedelinin yani1 sira benzin,



27

sigorta, park yeri 6demeleri, hatta kazada yaralanma riski, trafik sikisikligi gibi unsurlara da
katlanmay1 gerektirir. Genel olarak degerin taniminda, ddenen paranin karsilig1 olarak ifade
edilebilen, kalite fiyat oran1 veya kalite fiyat arasinda se¢cim on plana ¢ikmaktadir (Sweeney
ve Soutar, 2001). Ancak kalite ve fiyat bilesenlerinin algilanan degere farkli derecede etkileri
bulunmaktadir. Bunu g6z oniine alarak Zeithaml (1988) tiiketicilerin deger tanimlarin1 dort
grupta toplamistir. Bazi tiiketiciler degeri diislik fiyat olarak tanimlarken, bazilar1 kalite ve
fiyat arasindaki denge olarak tanimlamaktadir. Diger bir grup degeri iirlinden istedigi
herhangi bir sey olarak tanimlarken, algilanan deger taniminda oldugu gibi verilenin karsilig
olarak alinan seklinde tanimlayan bir grup da mevcuttur. Ancak Bolton ve Drew (1991),
degeri sadece kalite ve fiyat arasindaki secim olarak gormenin ¢ok basit oldugunu
belirtmektedirler. Porter (1990, s.37) da alicilara yiiksek deger sunmanin iiriin kalitesi,
ayricalikli 6zellikler veya satig sonrast hizmetler ile miimkiin oldugunu belirtmektedir.

Deger kavrami pazarlama literatiiriinde, ozellikle pazarlama stratejisi ve tiiketici
davranis1 alanlarinda farkli anlamda kullanilmaktadir. Pazarlama stratejisinin kullandigi
“miisteri degeri” kavramu, tiiketici davranigi arastirmalarinda tartigilan “tiiketici degerinden”
ayrilmaktadir. Misteri degeri bir {irlinlin satin alinmasi esnasindaki alict degerlemesi iken,
tilketici degeri kisilerin tliketimle ilgili degerlemeleri veya iirline sahip olma ile ilgili

yargilaridir. (Lai, 1995). Sekil 1-9°de tiiketici iiriin degerleme siireci gosterilmistir.
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) Kiiltiirel Degerler W Kisisel Degerler
(Orn. Hayallerini gergeklestirme) »/  (Om. Belli bir cevredeki
(Self-fulfilment) hayallerini gergeklestirme)
/“ Genel Uriin Faydalar N Tiiketim Degerleri
(Orn. ‘
1. Fonksiyonel 5. Estetik > Tiiketim semasi
2. Sosyal 6. Zevke bagh (6rn. Giizel bir eve sahip olma
3. Duygusal 7. Durumsal ve onu dosemeyle ilgili
Q Bilgisel 8. Biitiinsel) ) diisiinceler)
a
A 4
Uriinler Algilanan Uriin Faydasi
(6rn. Birgok 6zellige sahip bir ev) (6rn. Evin belli 6zelliklerinin
farkina varmak)

(. Objektif (veya genel olarak bilinen durumlar)
[ 1 Subjektif (bilissel veya algisal)

Sekil 1-9 Tiiketici Uriin Degerleme Siireci (Lai, 1995, 5.382)

1.3.1.2.2. Bilgi isleme Yaklasin (Information Processing Perspective)

Tiiketici se¢imini inceleyen bilgi silireci yaklasimina goére rasyonel se¢im teorisi
(ekonomik model) tiiketici davranisini agiklamakta yetersiz kalmaktadir. Bunu telafi etmeye
calisan bilgi isleme yaklasimi sinirl rasyonellige vurgu yapmaktadir. Ciinkii tiiketicilerin bilgi
islemeyle ilgili cesitli kisitlar1 bulunmaktadir. Bu kisitlardan bazilari sinirl hafiza ve sinirh
hesap yapabilme kapasitesidir (Bettman vd., 1998). Bilgi isleme yaklasimi tiiketicileri
satinalma karar1 vermek i¢in problem ¢6zen mantiksal diisliniirler olarak goriir (Holbrook ve
Hirschman, 1982). Bu yaklasima gore iiriinler tiiketiciye bilgi saglayan isaretler toplulugu
olarak ifade edilebilir. Tiiketiciler karar alma ile yiiksek derecede ilgili olduklarinda, yanlis
se¢im yapma riskini azaltmak maksadiyla daha yogun icsel ve/veya dissal bilgi arayisina
girmektedirler. Boyle bir tiiketici karar vermeden Once iirlinli degerlendirmek ve digerleriyle
karsilagtirmak icin yogun biligsel faaliyetler gerceklestirmekte ve yiiksek bir ¢aba sarf
etmektedir (Hansen, 2005). Bu esnada tiiketicinin konuyla ilgili bilgisinin kapsami da bilgi

isleme yetenegini arttirmaktadir. Ancak giiriiltii ve kalabalik gibi cevresel faktorler bilgi
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islemeyi engelleyici rol oynamaktadir. Ayn1 zamanda bilginin miktar1 (asir1 bilgi yiiklemesi),
bicimi (6zelliklerine veya markasina gore diizenlenmesi), ve sekli de (yazili veya sozli
olmas) tiiketicinin bilgi islemesine etki etmektedir (Celsi ve Olson, 1988).

Newell vd. (1958)’nin problem ¢6zmede bilgi isleme teorisi varsayimini tiiketici
davranisina uyarlayan Bettman (1970)’in modelinde ii¢ temel unsur bulunmaktadir : (1)
isaretler toplulugundan olusan bir hafiza; (2) bu isaretlerle ¢alisan baz1 basit siirecler ve (3)
isaretleri bir araya getiren kurallar1 temsil eden bir ag (network). Buna gore karar siireci
isaretler toplulugunun sirayla kullammindan olusmaktadir. Isaretler ii¢ temel kategoriye
ayrilmaktadir. Bunlar : Se¢im amagh o6zellikler (renk, fiyat, agirlik gibi), siireci kisitlayan
cevresel Ozellikler (es veya ¢ocugun tercihi, iirlin ile dnceki deneyim, iirlinle ilgili diger
kisilerden alinan duyumlar gibi), i¢sel isaretler veya biligsel degiskenlerdir (buradaki en temel
isaret iiriin smifiyla ilgili hissedilen risk derecesidir). Basit bir karar alma ve se¢im modeli

Sekil 1-10°da gosterilmistir (Bettman, 1971).



K: Kabul
R: Red

AR

: Bu tirtinle ilgili risk (6rnegin kotii deneyim)

E: Evet
H: Hayir

X1

X2:
X3:
X4:
X5
X6:
XT7:
X8:
XO:

: Bu {iriin bitkisel mi?

Fiyat1 kabul edilebilir diizeyin altinda mi1?
Rengi uygun mu?

Tam onaylayacaginiz sey mi?

: bu yumurtalar1 tanimlar misiniz? Id this eggs?

Cok biiyiik olanlarm fiyati biiyiiklerden 5 sent daha pahalt mi1?
Bu biiyiik boy mu?

Bu ekstra biiyiik boy mu?

Son alian bu marka miydi1?

X10: Bundan memnun kaldiniz m1?

X11: Bu tirlinle ilgili bir risk var m1 (kotii deneyim)?
X31: Bu stokarinizda bulunan en ucuzu mu?

X41: Bu hosunuza gidiyor mu?

X42: Bu 6zel kullanim i¢in mi?

X43: Bu ebat uygun mu?

X44: Bu bitkisel bir {iriin mii?

Sekil 1-10 Basit Bir Karar Alma Siireci Ornegi (Bettman, 1971, 5.466)
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Bilgi isleme igin istekli olmak bir ¢ok arastirmaci tarafindan tiiketicinin bilgi saglayan
kaynaklara ilgisi (involvement) ile aciklanmaya calisilmistir (Celsi ve Olson, 1988). Bilgi
stireci yaklagimina gore yiiksek ilgili (high involved) tiiketiciler fazla miktarda biligsel bilgi
isleyebilir (Hansen, 2005). Teoride ilgi bireysel farklilik degiskeni olarak diisiiniilmektedir.
Ayni zamanda tliketicinin satinalma ve iletisim davranisinda bir¢ok etkisi olan nedensel veya
giidiileyici bir degiskendir. Bu yiizden, ilgi seviyelerine bagl olarak, tiiketicilerin satinalma
karar stireclerinin kapsami (markalar1 karsilastirmak ic¢in kullanilan 6zelliklerin sayisi, se¢im
siirecinin uzunlugu, ve hedeflenen memnuniyet seviyesi ) veya iletisim siirecleri (bilgi
aramanin kapsami, reklami kavramasi, ve sunum siiresince olusan biligsel tepkilerinin sayisi
ve tipi) biiyliik farkliliklar gosterebilir (Laurent ve Kapferer, 1985). Laurent ve Kapferer
(1985), yaptiklar1 literatiir taramast sonucu ilgiyi olusturan bes etmen oldugunu
belirtmislerdir. Bunlar: iiriin veya durumun algilanan Onemi, tiiketici tarafindan {iriine,
satinalinmasina veya tiikketimine atfedilen sembolik deger (psikolojik risk igerir), algilanan
haz degeri ve algilanan risktir (yanlis se¢im yapmanin olumsuz sonuglarinin algilanan énemi
ve algilanan hata yapma olasiligi olarak iki alt etmenden olusmaktadir). Uriiniin fiyati
yiiksekse yanlis se¢im yapma riski yiiksek olacagindan, genellikle pazarlamada fiyat ilginin
belirleyicisi olarak kullanilmaktadir. Ayn1 zamanda dayanikli iiriinler de eger hatali se¢im
yapilirsa uzun bir siire bu hatali tiriin kullanilmak zorunda kalinacag: icin yiiksek bir ilgi
yaratmaktadir. Ayrica yiiksek ilgili tliketiciler diistik ilgili olanlara gore daha fazla bilgi

islemektedirler.

1.3.1.2.3. Duygusal Yaklasim (Emotional Perspective)

Birgok arastirmact “geleneksel” biligsel bakis acisinin, tiiketicilerin {irtin algi ve
degerlendirmelerine ve tiiketim deneyimine olan olasi duygusal tepkilerinin de siirece
katilarak tamamlanabilecegini savunmaktadir (Hansen, 2005). Son yirmi yil iginde tiiketici
davranisinin duygusal boyutu 6nemli bir arastirma konusu olmustur (Agarwal ve Malhotra,
2005). Duygular ile ilgili yapilan ¢alismalar1 genel olarak duygularin karar alma siirecine
etkisi ve tliketimin yarattigi duygular olmak {iizere iki grupta toplamak miimkiindiir.
Reklamlara verilen tepkinin yarattigi duygular da yogun olarak arastirilmistir (Luce vd.,
2001). Literatiirde bu konuyla ilgili duygu (emotion), ruh hali (mood-affective state), his
(feeling) ve duygulanim (affect) gibi farkli terminolojiler kullanilmaktadir. Duygulanim
kelimesi, duygulari, ruh halini ve (muhtemelen) tutumlari igeren daha spesifik bir zihinsel
siire¢ olarak diisiintilebilir. (Bagozzi vd., 1999). Duygu ise, davraniglar etkileyen giiclii ve
kismen de kontrol edilemeyen tepkilerdir (Odabas1 ve Baris, 2002, 185). Duygusal tepkiler

sadece hoglanmak ve hoslanmamak degildir. Bunlarin yami sira sevmek, nefret etmek,



32

korkmak, kizmak, neselenmek, iiziilmek de duygusal tepkiler arasindadir (Holbrook ve Batra,
1987). Duygu ile ruh hali arasindaki ¢izgi genellikle tam olarak ¢izilememekle birlikte, ruh
hali duyguya nazaran daha kalic1 (birkac¢ saat veya giinlerce) ancak daha az yogunluktadir.
Duygunun bir hedefi varken (ilgili cisim veya kisi; 6rnegin bir tiiketici yeni bir deterjan
gomlegindeki ¢imen lekesini ¢ikardiginda bundan hosnut olur; bir miisteri restorandaki kotii
hizmet sebebiyle sinirlenebilir), ruh hali belli bir hedefe yonelik degildir. Ayn1 zamanda
bircok duygu eyleme gecme egilimi yaratirken ruh hali direkt olarak bdyle bir etki
yaratmamaktadir (Bagozzi vd., 1999).

Genel olarak degerlendirme kararlarinin biligsel ve duygusal etmenlerden etkilendigi
kabul edilmektedir. Gardner (1985) da yaptig1 kapsamli literatiir taramasi sonucu duygusal
faktorlerin tliketici tutum olusumu ve marka se¢iminde oOnemli bir rol oynadigi
belirtmektedir. Mano (1990)’ya gore ise olumlu duyguya sahip kisiler, karar alma siirecini
“biligsel bir oyun” olarak diisiindiiklerinden bu siirece daha fazla 6zen gostermekte ve daha
fazla zaman harcamakta, bu sayede daha yaratict olmakta ve siliregte daha fazla bilgi
kullanmaktadirlar. Olumsuz duyguya sahip olanlarsa tam aksine, ayni karar siirecini bir an
once tamamlayarak, kurtulmalari gereken bir gereklilik olarak goérmektedirler. Malhotra
(2005)’ya gore duygulanim siireci otomatik olup, siiregleme kaynaklarmin yeterliliginden
etkilenme ihtimali biligsel siirece kiyasla daha diisiiktiir. Bilissel siire¢ ise daha fazla kontrol
edilebilen, silire¢ kaynaklarinin yeterli olup olmamasindan daha fazla etkilenen ve yapilacak
olan se¢imin muhtemel sonuglari ile ilgili biligsel ¢caba gerektiren bir yap1 tasimaktadir. Eger
stirecleme kaynaklar1 yetersizse, o zaman tiiketicilerin duygusal tepkiler vermeleri daha
olasidir. Eger siirecleme kaynaklar1 yeterli ise, o zaman tiiketicilerin biligsel tepkiler vermeleri
olasidir. Shiv ve Fedorikhin (1999) karar almada duygusal ve biligsel boyutlar1 karsilagtirmak
icin yaptiklar1 arastirmada c¢ikolatali kek ve meyve salatasi iiriinlerini ele almistir.
Arastirmacilara gore eger Uriin hakkindaki bilgi kaynaklart yeterli degilse duygusal boyut
biligsel boyutun Oniine gecmekte ve cikolatali kek meyveli salataya tercih edilmektedir.
Ancak sunum sekli sembolik ise (iirlinlerin fotografinin gosterilmesi) iki boyut da karar
almaya esit seviyede etki etmektedir.

Bakamitsos ve Siomkos (2004)’a gore ruh hali, degerlendirmeye direkt ve endirekt

olmak tizere iki farkl sekilde etki etmektedir (Sekil 1-11). Ruh hali bir amag olarak etki
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ettiginde kisilerin degerlendirme siirecinde kullandigi sezgisel (heuristic)' bir isarettir.
Genellikle tiiketiciler bilgi silireclemenin zor oldugu ve siirecleme igin yeteneklerinin veya
motivasyonlarinin olmadig1 durumlarda sezgisel isaretlerden yararlanirlar. Diger taraftan ruh
hali {irtin degerlendirmesinden Once yer alan bilgi siire¢lemeye bir ara¢ olarak etki ederek de
degerlendirme ¢iktisini etkileyebilir. Swinyard (1993)’a gore de ruh hali satin alma niyetine
belirgin bir sekilde etki etmektedir. Ornegin bir ¢iftin aldiklari iyi bir haber sonrasi mutlu bir
sekilde, diger bir ¢iftin ise kisa siire dnce yaptiklari tartisma sebebiyle olumsuz bir ruh haliyle
magazaya girdiklerini varsayalim. Magazadaki gorevli iki cifte de yeterince ilgi gostermez
ise, bu yetersiz hizmet sonrasi ikinci ¢ift birincisinin tersine bu magazayla ilgili yargilarinda
daha acimasiz olabilir. Ayrica bu yetersiz hizmet kalitesi ¢iftlerin ruh hallerini dogrudan
etkilemektedir. Ayn1 zamanda ruh halinin satinalma niyetine etkisi ilgi seviyesi ile de
baglantilidir. Bilgi siireci yaklagimina gore yiiksek ilgili tiiketiciler satinalma siirecine daha
aktif olarak katilirlar. lyi ruh haline sahip ilgili tiiketiciler satinalma deneyimlerini olumsuz

ruh halinde olanlara gore daha iyi olarak degerlendirebilirler.

Marka Tutumu I

A

Ruh hali bir

amagtir
Ruh Hali
Ruh hali bir

aragtir
»| Bilgi Siiregleme

Sekil 1-11. Ruh halinin degerlendirmeye direkt ve endirekt etkisi (Bakamitsos ve Siomkos 2004, s.305)

v

A

Agarwal ve Malhotra (2005), duygu ve bilis ile bunlarin karsilikli etkilesimlerini
iceren kapsamli bir tutum ve se¢im modeli 6ne siirmektedirler (Sekil 1-12). Bu modele gore
genel tutum; boyutsal tutum (biligsel), biitiinsel duygulanim ile bu iki kavramin karsilikli

etkilesiminden olusmaktadir. Ruh halinin de genel tutuma direkt etkisi vardir.

' Ciddi sorunlarla basa ¢ikilamadiginda, yeteri kadar bilgi bulunmadiginda, sorunun nasil ¢oziilebilecegi
bilinemediginde "horistik" (sezgisel) yaklasim ile sonu¢ ¢ikarilmaya c¢alisilir. Buna "zihnin kisa yollar
kullanmas1" denir. Ornegin bir manav vitrininde ilk kez goriilen bir meyvenin iizerinde iki etiket varsa, pahali
olanmin daha iyi olduguna hiikmedilmesibir "horistik" ¢ikarsamadir (Yilmaz Karakoyunlu, 07.04.2007, Yeni

Asir Gazetesi).
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I SECIM I

RUH HALI

BUTUNSEL
DUYGULANIM
(Biitiinsel siiregleme)

BOYUTSAL TUTUM

(Boyutsal siiregleme)

BELIRGIN MARKA
OZELLIKLERI

DUYGULAR VE
ETKILESIM HISLER

(igsel ve Digsal)

Uyaricilar ~ UYUMLASTIRICI FAKTORLER Kisisel

Bilgisel degiskenler Bilissel faktorler
Gidiisel degiskenler Biligsel siiregler

Gorev/Baglam faktorleri Bireysel farkliliklar

Sekil 1-12 Duygu ve Bilisi iceren Tutum ve Se¢cim Modeli (Agarwal ve Malhotra, 2005, 5.484)

1.3.1.2.4. isaret Kullanma Teorisi (Cue Utilisation Theory)

Leavitt (1954)’in iiriin kalitesinin degerlendirilmesinde fiyattan yararlanilmastyla ilgili
calismasindan itibaren miisterilerin iiriinleri degerlendirmek i¢in kullandiklar1 bilgi unsurlari
arastirmacilarin ilgisini ¢ekmistir (Rao ve Monroe, 1988). Richardson vd. (1994)’nin Cox’tan
aktardigina gore bir {iriin, kalitesi hakkinda miisterilere fikir veren marka, fiyat, renk, tad ve
koku gibi isaretler (cues) toplulugundan olusmaktadir. Tiiketicilerin isaret se¢imi isaretin
tahmin ve giliven degerine baghdir. Bir igaretin tahmin degeri (Predictive Value- TD), o
iriinlin kalitesi ile bagdastirilan, tiiketicilerin iirline giiven duymasini ve islevini basariyla
gergeklestirilecegine inanmasini saglayan niteliklerdir. Ornegin, bir stereo teybin i¢indeki
pargalarin kalitesi, stereo teybin genel kalitesi i¢in yliksek tahmin degeri tasir. Ancak stereo
teybin rengi, genel kalite i¢in diigiik bir tahmin degerine sahiptir (Chung vd., 2006). Giiven
degeri (Confidence Value- GD) ise, tiiketicilerin bir {iriinii giivenle kullanabileceklerine dair

kendilerine olan inanglar1 ve isareti dogru algiladiklarina yonelik yargilarindan olusmaktadir.
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Stereo teybin i¢indeki pargalarin kalitesi, bu iiriinlerde uzmanhg olan kisiler i¢in yiiksek
giiven degerine sahip olurken; bu iiriinlerle ilgili fazla deneyimi olmayan bir ev hanimi i¢in
diisiik gliven degerine sahip olacaktir.

Tiiketicilerin iiriin kalitesini degerlendirmek i¢in kullandiklari isaretler ayn1 zamanda
dissal (extrinsic) veya igsel (intrinsic) olarak da siniflandirilabilir (Richardson vd., 1994).
Dissal isaretler, iiriinle ilgili olmakla birlikte fiziksel iiriiniin bir parcast olmayan 6zelliklerdir
(fiyat, marka ismi ve ambalaj gibi). Icsel isaretler ise, direkt olarak fiziksel {iriinden
tiiretilmistir ve degistirilmeleri durumunda iiriinii de degistiren 6zelliklerdir (igindekiler, tadi,
tazeligi ve besin degeri gibi). Ornegin tiiketiciler misir gevreginin kalitesini degerlendirmek
icin fiyat, marka ismi ve magaza ismini (dissal isaret) kullandiklar1 gibi ayn1 zamanda besin
degerini de (igsel isaret) kullanabilirler (Rao ve Monroe, 1989). Teas ve Agarwal (2000),
fiyatin yani sira {riiniin geldigi lilkenin de 6nemli bir digsal kalite isareti oldugunu yaptiklar
calisma ile tespit etmislerdir. I¢sel ve dissal isaretlere tiiketiciler tarafindan verilen 6nem
isaretin tahmin ve giiven degerine bagl olarak degismektedir (Richardson vd., 1994).

Isaret kullanma teorisine gore, iiriinler tiiketicilere kaliteleri hakkinda fikir veren
bircok isaretten olusur. Tiiketiciler de satin alma esnasinda bu isaretleri kullanirlar. Genel
olarak isaret kullanma siireci iki temel siiregten olusur (Sekil 1-13). Bunlar, isaretin elde
edilmesi ve isaretlerden elde edilen bilginin arzulanan tepki i¢in kullanilmasidir (Olson,

1978).

Gorev cevresi

Amag Isaret 1,2,3 ...

Dikkat
L 2
Isaret
secimi
L 2
Anlama
L
—} [— Tanimlayici
inanglar

Bilgi
birlestirme
stireci

;*_J

— Gorev cevabi

Sekil 1-13 Basit isaret Kullanma Siireci (Olson, 1978, s707)
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1.3.2. Pozitivist Olmayan Bakis Acis1

Pozitivist olmayan bakis agis1 1980°li yillarin sonuna dogru ortaya ¢ikmis olup
yorumlayici (interpretive) ve modern otesi (postmodern) bir tarza sahiptir. Bu yaklasima gore
pozitivist bakis acisi, akilciliga ve homojen bir sosyal kiiltiir olgusuna fazlaca bagli kalmakta
ve tiiketicilerin iginde bulundugu karmasik bir sosyal ve kiiltlirel ortamin varligini goz ardi
etmektedir. Geleneksel pozitivist bakis acisinin aksine, yorumlayici (interpretive) ve modern
Otesi (postmodern) gibi pozitivist olmayan bakis acilari, tiiketiciyi bir takim uyaricilar
karsisinda akilci tepkiler veren pasif bir varlik olarak degil, ¢evrelerindeki olgu ve etmenlere
onceden (proaktif olarak) anlam yiikleyebilen ve ¢evrelerini temsil edebilen varliklar olarak
kabul etmektedir (Marsden ve Littler, 1998). Buna gore tiiketici davraniglar1 ve kararlar
tilkketicinin 0znel (subjective) ve i¢sel anlamlandirmalar1 sonucunda ortaya ¢ikmaktadir. Bu
sekilde tiiketim olayi, tiiketim sonrasi ortaya c¢ikacak kisisel deneyimler ve tliketimden
beklentiler ile iligkilendirilmektedir. Yorumlayici ve modern &tesi bakis agilarmin ortak
noktasi tiiketiciyi bir biitiin olarak (holistic) ele alip anlamaya ¢aligsmalaridir.

Pozitivist olmayan bakis acist igindeki farkli yaklasimlar birbirlerinden c¢esitli
agilardan ayrilmaktadir. Ornegin yorumlayici yaklasim tiiketiciyi bagimsiz, serbest diisiinen
ve bilingli bir varlik olarak kabul edip, tiiketicinin i¢cinde dogustan gelen dogal bir 6z
oldugunu savunur (Marsden ve Littler, 1998). Bu yoOniiyle de gelenekselci bakis agisina
yaklagir. Yorumlayici yaklagim ayrica dogal nitel yontemler kullanarak tiiketicilerin kendine
0zgii anlamlandirma sistemleri ile tiiketimin simgesel, zevksel ve estetik boyutlar1 arasindaki
iligkileri kesfetmeye odaklanir. Modern 6tesi yaklasim ise tiiketicinin davranisini yonlendiren
dogustan gelen veya sabit bir 6z olduguna katilmamakta, tiiketicinin 6z kimliginin ve
Oznelliginin bazi sdylemlerce olusturuldugunu savunmaktadir. Buna gore tiiketicinin sosyal
etkilesimleri onun sodylemlerini etkilememekte ve bu da 6z kimlige etki etmektedir. Bu
sekilde, tiiketicinin 6z kimliginin, onun tiiketim aninda kiminle oldugu, hangi sartlarda
tilkettigi ve tilketim amacina bagli olarak siirekli bir akis ve degisim icinde oldugu kabul
edilmektedir. Modern Otesi yaklagimi savunanlara gore (Firat vd., 1994; Firat vd., 1995;
Brown, 1995) tiiketiciler kendi haklarindaki diisiincelerini, karakterlerini ve degerlerini
siklikla degistirerek birbiriyle c¢elisen, coklu deger sistemleri ve yasam tarzlarn
sergileyebilirler. Ozetle, modern 6tesi yaklasim, tiiketicileri bagimsiz ve iiretken, farkli yasam
ve tiiketim tarzlartyla kendilerini ve i¢inde bulunduklari diinyayr tanimlama ve degistirme
giiciine sahip varliklar olarak gormektedir. Bu yaklasima gore, iirlinler fiziksel ihtiyaclari
karsilamanin yaninda sembolik anlamlar da tasimaktadir. Tiketiciler bu sembolik anlamlari

ve degerleri kullanarak kendi 6z kimliklerini ve sosyal diinyalarini olusturmaktadirlar.
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Yorumlayic1 ve modern Otesi yaklasimlar analitik sorgulamalara bir cesitlilik
getirmekle birlikte, bazi1 arastirmacilar tarafindan temel pazarlama kavramlarindan ayr1 olarak
tartisilmaktadir (Kavanagh, 1994). Bu nedenle de pazarlama disiplini icerisinde tam olarak
anlagildiklarin1 ve kabul gordiiklerini sdylemek i¢in heniiz erkendir.

Son yillarda ortaya ¢ikan ve pozitivist olmayan bir baska akim ise “Tiiketici Kiiltiiri
Teorisi” (Consumer Culture Theory) adi verilen yaklagimdir (Arnould ve Thompson, 2005).
Tiiketici Kiiltiirii Teorisi yeni bilimsel kanunlar getiren tek ve biiyiik bir teori olmayip, daha
ziyade tiiketicilerin faaliyetleri, pazar ortamu ve kiiltiirel anlamlar arasindaki dinamik iligkilere
odaklanan ¢esitli teorik bakis acilarin1 kapsayan c¢ok disiplinli bir arastirma ekoliidiir. Bu
yaklagimi savunanlar birbirinden ayri teorik noktalardan hareket ederek farkli arastirma
amaglar1 tasimalarina karsin, kiiltiirel konularin karmasikligin1 arastirmalarina yansitirken
yine de ortak bir teorik yonelim sergilerler. Kiiresellesme ve kapitalizmin sosyal ve tarihsel
cercevesi i¢inde ortaya ¢ikan farkli kiiltiir gruplagsmalar1 ve heterojen anlamlar kesfetmeye
calisirlar. “Tiiketici Kiiltiirii Teorisi” ekoliinii benimseyenler tiikketim aligkanliklar1 ve yasam
tarzlarinin ¢ok cesitliligini, ¢ogulculugu, akilciligi ve birbirlerine karigsmishigin yarattigi
dinamizmi kabul ederler. Bu noktadan hareketle, ampirik arastirmalar yoluyla gesitli tiiketim
davraniglarinin genis tarihsel etmenlerce nasil sekillendirildigi, aktarildig: ve siirdiiriildigi,
spesifik sosyoekonomik sartlar ve pazarlarda nasil koklendigi analiz edilmektedir.

Tiiketici Kiiltlirii Teorisi tiiketici davraniglarini, sosyokiiltiirel siireglerin ve yapilarin
(asagida sayilan) dort boyutunu inceleyerek aciklamaya caligsmaktadir. Bunlar (i) Miisteri
kimlik projeleri (tliketiciler kimlik arayan ve kimlik olusturan yapidadirlar ve pazarda
kimliklerini semboller kullanarak anlatirlar), (ii) Pazaryeri kiiltiirleri (tiiketiciler kiiltiir lireten
varliklardir ve pazaryerindeki tliketim nasil bir kiiltiirii sekillendirmektedir?), (iii) Tiiketimin
sosyal ve tarihsel desenleri (Tiiketim toplumu nedir? Ozellikleri- sosyal tabaka, etnik kdken,
cinsiyet vb.- nelerdir ve toplum nasil siirmektedir?), (iv) Kitlesel medya ideolojileri ve
tiikketicilerin yorumlar1 (Ticari medya tiiketimle ilgili hangi normatif mesajlar1 tiretmektedir?

Tiiketiciler bu mesajlar1 nasil anlamlandirmakta ve hangi tepkileri vermektedirler?).
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1.4. Tiiketici Davrams1 Modelleri

Beklenti-deger modelleri olarak adlandirilan birgok teori kisilerin karar verirken
kullandiklar1 degerlendirme kriterleri ile davranis arasindaki baglantiy1 ortaya koymalarindan
dolayi ilgi kaynagi olmustur. Ayrica bu modeller, tiiketicilerin bir {iriin kullanim ile ilgili
memnuniyetlerini, tliketicilerin iirlin 6zellikleri ve bu 6zelliklerin ihtiyaclarini karsilayacag:
ile ilgili inancglar ile iliskilendirmektedir. Bu modellerden biri olan Nedensel Davranig
Teorisi, kisinin iradesel kontrolii altindaki davraniglarin1 tahminlemek ve bunlarin psikolojik
belirleyicilerini anlamak amaciyla tasarlanmistir. Kisinin tam olarak iradesel kontroliinde
olmayan davranislarini ise nedensel davranis teorisinden tiiretilmis olan Planlanmis Davranig
Teorisi agiklamaya caligmaktadir (Ajzen, 1985;1991). Diger yandan Tiiketici Karar Verme
Siireci Modeli tiiketici davranigini bir siire¢ olarak agiklarken; Sebep-Sonu¢ Teorisine gore
iiriin 6zellikleri tiiketicilerin arzuladiklar1 hedeflere, iirlin kullanimindan sagladiklar1 faydalar
vasitastyla ulagmalarin1 saglamaktadir. Asagida bu teoriler genel hatlariyla agiklanmaya

calisilmigtir.

1.4.1. Tiiketici Karar Verme Siireci Modeli (Consumer Decision Process Model)

Ik olarak Engel, Kollat ve Blackwell tarafindan 1968 yilinda ortaya konan tiiketici
karar verme siireci modeli giiniimiize kadar devamli olarak gelistirilmis ve en ¢ok kabul géren
modellerden biri olmustur (Hansen, 2005). Blackwell vd. (2006, s.70)’ne gore bu modelin
ortaya konulmasindaki amag, kisilerin sorunlar1 nasil ¢oziimlediklerini ve mantiki kararlarini
nasil aldiklarin1 analiz etmektir. Genel olarak bu model tiiketici davranigini “problem ¢6zme
davranis1” olarak tanimlamaktadir. Sekil 1-14’de gosterildigi gibi, tiiketiciler karar verirken
yedi sathadan ge¢mektedirler. Tiiketici tarafindan bu safhalarin her birinde harcanan ¢abanin
seviyesi, sorunun algilanma sekline, i¢inde bulunulan durumun etkisine ve ilgilenim gibi
kisisel degiskenlere baglidir (Fletcher, 1988). Ayni zamanda secim ile ilgili algilanan risk
arttikca tiiketici tarafindan harcanan c¢aba da artmaktadir (McCall vd., 2002). Ancak rutin

satin alimlarda tiiketici bazi sathalar atlayabilmektedir.
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Thtiyacin farkina Bilgi . Alternatiflerin
varma arama "] degerlendirilmesi

Satin alma

\ 4
\ 4

Elden ¢ikarma [< Satn} alma SONTASL g Tiketim <
degerlendirme

Sekil 1-14 Tiiketici Karar Alma Siireci (Blackwell vd., 2006, s.70)

Satin alma davranig1 tiiketicinin ihtiyacin farkina varmasi (need recognition) ile
baslamaktadir (Blackwell vd., 2006, s.71). Baz1 arastirmacilar bu safhayi sorunun farkina
varma (problem recognition) olarak da adlandirmaktadir (6rnek: Punj ve Srinivasan, 1992;
Fletcher, 1988). Bu sathanin yapisin1 ve etkileyen degiskenleri anlamak, tiiketicilerin
sorunlarinin (ihtiyaglarmin) farkina varmalarmi saglayacak tutundurma kampanyalarini
hazirlarken isletmelere yol gosterecektir (Fletcher, 1988). Punj ve Brookes (2002)’a gore bes
farkli neden tiiketicilerin sorunun farkina varmasina yol agmaktadir. Bunlar mevcut iiriiniin
tilkkenmesi, yeni ihtiyaglarin ortaya g¢ikmasi, iirliniin bozulmasi sebebiyle ortaya ¢ikan acil
satin alma ihtiyaci, mevcut iirlinden memnun kalmama ve sonraki satin alimdan yiiksek
memnuniyet beklemek seklinde siralanabilir. Sorunun farkina varma ayni1 zamanda genis veya
dar odakli olabilir. Ornegin bir kisi susadifinda herhangi bir sey i¢cmek isterken (temel
sorunun farkina varma-generic problem recognition), diger bir kisi belli bir marka ayran
icmek isteyebilir (secici sorunun farkina varma-selective problem recognition) (Punj ve
Srinivasan, 1992).

Kiginin, belli bir ihtiya¢ veya istekle ilgili arzu ettigi durum ve mevcut durumu
arasinda belirgin bir farklilik var ise bir sorun oldugu algilanacaktir (Sekil 1-15)(Bruner ve
Pomazal, 1988). Tiiketicinin arzu ettigi durum, dnceki 6grenimleri, deneyimleri ve eyleminin
muhtemel sonu¢ ve faydalari ile ilgili elde ettigi bilgilerle sekillenir. Mevcut durum ise
tiikketicinin i¢inde bulundugu duruma ait algisidir (Fletcher, 1988). Zayif bir bayanin sigsman
oldugunu diisiinerek diyet iirlinleri tilketmek istemesi buna 6rnek olarak verilebilir. Tiiketici
aklimi ve giidiilerini kullanarak mevcut durumu ile arzu ettigi durum arasinda bir uyusmazlik
olup olmadigini algilamaya calisir. Eger iki durum birbirine esit algilaniyorsa tiiketici ideal
durumda olacak ve bir sorun algilamayacagi i¢in harekete gecmeyecektir. Ornegin yemek
yedikten sonra, arzu ettigi durumu ile mevcut durumu dengede olacagindan bir sorun
algilamayacaktir. Ancak zaman gectik¢e bu iki durum arasinda ortaya ¢ikacak uyusmazligin
artmasi kiginin bir sorun algilama ihtimalini arttiracaktir. Mevcut durum ile arzu edilen durum

arasinda uyugmazlik algilanmasi bazi durumlarda bir sorun algilanmasina sebep olmayabilir.
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[k durumda, bir kisi niikleer savas tehdidi algilayabilir, ama bunu bir tiiketici problemi olarak
gdrmeyecegi icin hicbir sey yapmayabilir. ikinci olarak, uyusmazlik algilasa bile bazi
psikolojik sebeplerle bunu reddedebilir. Sa¢ tirasi olma zamani gelmesine ragmen “sagimi
kestirmek istemiyorum” demesi gibi. Ugiincii olarak “bundan hoslanmadim” gibi bahaneler
bulabilir. Mevcut durum ile arzu edilen durum arasindaki uyusmazligin yapist da Sekil
1-15°deki tiiketicinin sorunun farkina varma siirecine etki etmektedir. Eger uyusmazlik arzu
edilen durumdaki degismeden kaynaklaniyorsa, bir firsatin farkina varilacagi, eger
uyusmazlik mevcut durumdaki degigsmeden kaynaklaniyorsa, bu durumda bir ihtiyacin farkina

varilacagi sOylenebilir.

Arzulanan Durumu Arzulanan ve Mevcut Mevcut Durumu
Etkileyen Faktorler Durumu Etkileyen Faktorler Etkileyen Faktorler
e  Referans gruplar e  Finansal sebepler o Cesitazlig

e Yenilikler
e Diisiinceler

Onceki kararlar Thtiyacin belirmesi
Aile dzellikleri Satin alma sonrasi
Kiiltiirsosyal simf degerlendirme
Bireysel gelisim
Mevcut durum

e  Pazarlama cabalari

4 4
»| Arzulanan Durum Mevcut Durum |«
A A
Akil (memory) > Bilgi Siirecleme < Gidiiler
v | v
Algilanan uyusmazlik ideal durum
[— 7 7 }
Uyusmazhgn yapisi Tiiketici problemi Reddetme Bahane
yok

\ 4 \ 4

Firsatin farkina ihtiyacin farkina
varma varma
4 A 4
Tiiketicinin sorunun farkina varmasi
1
Problemin tanimlanmasi Problemin tanimlanamamasi
1
Tiiketici eylemi Tiiketicinin eylemsizligi
| 1
v ¥ v L 2 ¥ L ¥ v v L 4

Bilgi ||Satinalmal|| Tasarruf||] Borg Di Sikayet Yetersiz Diistik || Yetersiz || Yetersiz

. irenme N o
arama niyeti etme alma etme uyusmazlik | | dnem || kaynak bilgi

Sekil 1-15 Tiiketicinin Sorunun Farkina Varma Siireci (Bruner ve Pomazal, 1988, s.55)
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Bazen tiiketici sorunun farkina varsa bile, bu sorunu ¢dzmek i¢in hangi iiriin veya
hizmete ihtiyaci oldugunu bilmediginden problemi tanimlamakta gii¢liik ¢ekebilir. Problemi
tam olarak tanimlayamamasi tiiketiciyi bu maksatla bilgi aramaya yoneltebilir. Tiiketici
eylemi ise, problem tanimlandiktan sonra gerceklesecektir. Ancak tiiketici sorunu tanimlasa
dahi mevcut durum ile arzu edilen durum arasindaki uyusmazlik yeterince fazla degilse
harekete gecmeyebilir. Aymi1 sekilde, soruna verilen 6nem seviyesi de harekete gecmeyi
etkilemektedir. Benzer uyusmazlik algilayan iki kisiden ilgili konuya daha fazla 6énem veren
kisi harekete gecerken, ok fazla énem vermeyen diger kisi harekete gegmeyebilir. Ornegin
ayakkabisi eskiyen iki kisiden biri giyime ¢ok 6nem vermediginden yeni ayakkabi alma niyeti
tasimaz iken, kendisi i¢in goriiniisii cok Onemli olan diger kisi yeni bir ayakkabi alma
niyetinde olabilir. Bazen de tiiketici yeterli kaynaga sahip olmadigi i¢in harekete
gecemeyebilir. Tiiketicinin uyusmazligi ortadan kaldirmak i¢in (yeni bir ayakkabi almak)
parast olmadigindan harekete gegmemesi gibi. Yeterli bilgiye sahip olmamak da harekete
gecmeyi engelleyen bir diger unsurdur (Sekil 1-15) (Bruner ve Pomazal, 1988).

Problemin tanimlanmasindan sonra tiiketici farkli sekillerde eyleme gecebilir (Sekil
1-15). Tiiketici uyusmazlik algilasa bile ileri bir tarihte satin alma niyetinde olabilir. Eger
iirin veya hizmeti satin almak i¢in yeterince parasi yoksa bu parayr biriktirmeye
baslayabilecegi (tasarruf etme) gibi bir arkadasindan bor¢ da alabilir. Tiketicinin diger bir
eylem sekli de direnmedir. “Bu arabadan hoslanmadim” veya “buna ihtiyacim yok” en klasik
ifadelerdir. Eger mevcut durum ile arzu edilen durum arasindaki uyugmazlik iiriin satin alimi
sonrasi ortaya c¢ikan memnuniyetsizlikten dolayi olusuyorsa bu durumda tiiketici eylemi
sikdyet etme seklinde olacaktir. Problemin tanimlanmasindan sonraki diger bir eylem sekli,
satin alma siirecinin ikinci sathasi olan bilgi arama eylemidir.

Bilgi arama, tiiketicilerin bir se¢cim yapmadan Once i¢sel ve dissal bir¢ok kaynaktan
cesitli bilgileri topladiklar1 ve yorumladiklari satin alma siireci safhasidir (Schmidt ve Spreng,
1996). Tiiketiciler agisindan, satin alma siirecindeki belirsizligi ve algilanan riski azaltmak
icin bilgi aramanin etkili bir sekilde yapilmasi gerekmektedir. Etkili bilgi arama, algilanan
riski ve belirsizligi azalttig1 gibi, tiiketici daha dogru bir karar alacagindan satin alma sonrasi
memnuniyetin artmasint da saglamaktadir (McColl-Kennedy ve Fetter, 2001). Tiiketiciler
etkili bilgi arama icin bir strateji belirlerken fayda-maliyet analizi yapmaktadirlar. Bu
yaklagima gore tiiketiciler, bilgi aramanin algilanan marjinal faydasi algilanan marjinal
maliyetine esit olana kadar bilgi aramaya devam etmektedirler (Klein ve Ford, 2003).
Pazarlamacilar agisindan bilgi arama, tiiketici kararlarimi etkileyen bilgileri sunduklar ilk

safha oldugundan, bu sathay1r ve bunu etkileyen degiskenleri anlamak, etkili pazarlama
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iletisimi kampanyalar1 diizenleyebilmeleri (McColl-Kennedy ve Fetter, 1999) ve iletisimde
kullanabilecekleri medya aracini segmeleri (Ratchford vd., 2003) i¢in 6nem tagimaktadir.
Arama siireci i¢sel ve digsal arama olarak iki boyuta ayrilabilir. I¢sel aramada
tiiketicinin daha once digsal kaynaklardan topladig1 bilgilerden aklinda kalanlar veya direkt
deneyimler kullanilirken, digsal aramada ulasilan bir¢ok farkli kaynak kullanilmaktadir (Klein
ve Ford, 2003). Tiiketiciler oncelikle igsel bilgilere bagvurmakta, eger bu bilgilerin yetersiz
oldugunu diistintirlerse digsal bilgiye yonelmektedirler (Cleveland vd., 2003). Bu maksatla
tirtin hakkindaki mevcut bilgi seviyeleri ile arzu ettikleri seviyeyi kiyaslamakta ve arada bir
uyusmazlik algilamalar1 durumunda dissal bilgi aramaktadirlar (Jarvis, 1998). Yazili basin,
televizyon veya radyo reklamlari, satis elemanlar1 veya kisisel olarak taninan kisiler digsal
bilgi aramada kullanilan kaynaklara ornek olarak verilebilmektedir (McColl-Kennedy ve
Fetter, 2001). Tiiketiciler 6nceki deneyimlerinden dolay1 bilgi kaynaklar1 hakkinda birtakim
inanglara sahiptirler ve bilgi aramada kullanacaklart kaynaklar1 segerken kaynaklar
hakkindaki bu inanglar1 belirleyici bir rol oynamaktadir (Jarvis, 1998). Beatty ve Smith
(1987) dissal bilgi aramay1 “belli bir satin alma davranist ile ilgili cevresel veri veya bilgi elde
etmek maksadiyla gosterilen dikkat, algilama ve ¢aba seviyesi” olarak tanimlamakta ve bilgi
aramada kullanilan digsal kaynaklar1 dort grupta toplamaktadir:
1. Medya: reklamlar, yazili basin
2. Perakendeci: perakendeci isletmeyi telefonla arama veya ziyaret etme, ziyaret
edilen perakendeci isletme sayisi, perakendeci ziyaretinde harcanan zaman. Kiel
ve Layton (1981) birgok tiiketicinin bilgi arama sirasinda {i¢ veya daha az sayida
magazay1 ziyaret ettigini belirtmektedirler.
3. Kisilerarasi: tanmdiklar igerisinde {iriine sahip olanlarin sayis1 ve fikir liderlerinden
tirtinii kullananlarin sayisi. Kiel ve Layton (1981)’a gore bilgi aramada kullanilan
en temel kaynak kigilerarasi iletisimdir.

4. Zaman: aramaya ve incelemeye harcanan zaman

McColl-Kennedy ve Fetter (1999)’in Olshavsky ve Wymer (1995)’den aktardigina
gore bilgi aramada kullanilan digsal kaynaklar asagidaki sekilde de gruplanabilir:
e isletmenin kontroliinde olanlar (marketer controlled) (kisisel satis, reklam, paket
iizerindeki bilgiler, brostirler)
e Araci bilgileri (reseller information) (katalog ve danigmanlar)
e Bagimsiz kuruluslar (tiiketici raporlart)

o Kisilerarasi kaynaklar (arkadaglar, akrabalar, tanidiklar)
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e Tiiketici tarafindan {iriiniin direkt incelenmesi ile elde edilen bilgiler

Ayni1 zamanda digsal bilgi arama, magazaya gitmeden Once yapilan 6n aragtirma ve
magazadaki bilgi arama seklinde de ikiye ayrilabilir (Cleveland vd., 2003). Tiiketiciler
ozellikle yiiksek risk algiladiklar1 durumlarda magazadaki kisisel bilgi kaynaklarinin, iiriiniin
kendisi (markasi, paket lizerindeki bilgiler gibi) ve magaza gosterimleri gibi kisisel olmayan
bilgi kaynaklarina gore daha 6nemli ve inanilir oldugunu belirtmektedirler.

Bilgi arama konusundaki c¢aligmalar digsal bilgi aramayi etkileyen degiskenleri
kullanarak, tiiketicilerin bilgi aramada kullandiklar stratejileri ortaya koymaya odaklanmustir.
McColl-Kennedy ve Fetter (1999) dissal bilgi arama konusunda yapilan ¢alismalarin g
alanda yoginlastigini belirtmektedirler:

1. Tiketiciler tarafindan bilgi aramada hangi dissal kaynaklarin kullanildigi ve bu

kaynaklarin nasil gruplandirildigi,

2. Tiiketicilerin digsal bilgi elde etmek i¢in harcadiklari ¢caba (ziyaret edilen magaza

ve incelenen {iriin sayisi, aligveris i¢in harcanan zaman)

3. Tiketicilerin iirlinlin hangi oOzellikleri ile ilgili bilgi aradiklar1 (fiyat, fiziksel

ozellikler).

Beatty ve Smith (1987) ise digsal bilgi arama cabalarinin belirleyicileri konusunda
kendilerinden 6nce yapilmis aragtirmalar1 inceleyerek, asagidaki sonuglara ulasmislardir:
o Tiiketiciler yiiksek fiyatli ve karmasik {iriinleri satin alirken daha fazla bilgi arama
egilimindedirler (yiiksek risk algilanan iiriinler),
e Bilgi arama bireysel faktorlerden (aramanin algilanan faydasi gibi), demografik
ozelliklerden ve tiriin hakkinda sahip olunan bilgi seviyesinden etkilenmektedir,
e Bilgi arama c¢abas1 ayni zamanda pazar yerindeki (marketplace) faktorlerden ve

durumsal faktorlerden (satin alicinin zaman kisiti) de etkilenmektedir.

Tiiketiciler, zamanlarinin ve yeteneklerinin kisitli olmasindan dolay1 pahali iiriinleri
satin alirken dahi ¢ok fazla digsal bilgi aramamaktadirlar (Jarvis, 1998). Bu nedenle dissal
bilgi aramada tiiketicilerin gosterdikleri caba seviyesini belirleyen faktorlerle ilgili bircok
aragtirma yapilmistir. Genellikle diislik ilgilenime sahip tiiketicilerin az seviyede bilgi
aradiklar, yiliksek ilgilenime sahip tiiketicilerin ise yogun bilgi arayisinda olduklart kabul
edilmektedir (Blackwell vd., 2006, s.93). Diger taraftan zaman kisit1 da tiiketicilerin bilgi
arama faaliyetlerine etki etmektedir. Genellikle zaman kisit1 olan tiiketiciler, ticari

kaynaklardan bilgi aramanin uzun zaman alacagini diigiindiiklerinden tarafsiz kaynaklar
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kullanmay1 tercih etmektedirler (Jarvis, 1998). Cleveland vd. (2003) ise pazarlik egilimine
sahip olma gibi bireysel farkliliklarin bilgi aramay1 ve bilgiyi kullanma seklini etkiledigini
belirtmektedir.

Bilginin, deneyimin ve uzmanligin bilgi aramaya etkisi de siklikla arastirilan konular
arasinda yer almistir. Satin alacaklar {iriin veya hizmet konusunda bilgi sahibi olan tiiketiciler
genelde digsal bilgi arama yerine igsel bilgilere bagvurmaktadirlar. Brucks (1985) da iiriin
deneyimi ile digsal bilgi arama arasinda ters yonlii iliski bulundugunu belirtmektedir. Bunun
sebebi {irlin deneyimi olan tiiketicilerin farkli alternatifler hakkinda detayli bilgileri
oldugundan digsal kaynaklardan bilgi aramaya ihtiya¢ duymamalaridir. Ancak, sahip olduklari
bilgi birikimi sayesinde, bilgi ararken hangi oOzelliklerle ilgilenmeleri gerektigini
bilmelerinden dolay1 digerlerine gore daha fazla dissal bilgiyi isleyebileceklerdir (Klein ve
Ford, 2003). Diisiik iirlin bilgisine sahip tiiketiciler ise, bilgi edinimi agisindan satig
elemanlarma gore daha gilivenilir bulduklar1 arkadas ve tanidiklarima bagvurmaktadirlar
(Jarvis, 1998). Alba ve Hutchinson (1987)’a gore uzmanlik bilgi aramanin en temel
belirleyicilerinden biridir. Uzman olanlar biiyiik olasilikla uzman olmayanlara gore, {iriin veya
hizmetin 6zelliklerini daha iyi bileceklerinden, aramada daha fazla bilgiye ulasmaya
calisacaklardir. Uzman olmayanlar ise biiyiik olasilikla arkadas ve tanidiklarinin fikirlerine
basvuracaklardir (Peterson ve Merino, 2003). Schmidt ve Spreng (1996) 6nerdikleri kapsamli
digsal bilgi arama modelinde, algilanan arama yetene§i ve arama giidiisiiniin digsal bilgi
arama faaliyetini olumlu olarak etkiledigini one slirmektedirler. Aramanin algilanan faydasi
ve maliyeti ise arama giidiisii aracilig1 ile digsal bilgi arama faaliyetine etki etmektedir. Diistik
arama maliyeti ve yliksek arama faydasi arama giidiisiinii arttirirken, yiliksek arama maliyeti

ve diislik arama faydasi arama giidiisiinii azaltmaktadir (Sekil 1-16).

Algilanan
Arama
Yetenegi
Aramanin Dissal Bilgi
Algilanan Arama
Faydasi \ Faaliyeti
Arama
Gudusi
Aramanin
Algilanan
Maliyeti

Sekil 1-16 Digsal Bilgi Arama Modeli (Schmidt ve Spreng, 1996, 248)
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Bilgi arama genelde herhangi bir {iriin veya hizmetin satin alinmasindan Once
gerceklesmekle birlikte, tliketiciler yakin bir gelecekte satin almay1 planlamadiklari iirlin veya
hizmetler icin de devamli olarak bilgi aramaktadirlar. Devamli arama (ongoing search) ile
satin alma oncesi (prepurchase) arama kavramsal olarak birbirinden farkli olmasina karsin bu
konular1 uygulamada birbirinden ayirmak oldukca giictiir (Schmidt ve Spreng, 1996).

Giliniimiizde internetin yayginlagsmasiyla birlikte bilgi aramada oynadigi roliin de
giderek arttign goriilmektedir. Ozellikle internette bilgi arama s6z konusu oldugunda uzmanlik
daha da 6nemli bir rol almaktadir. 2000 yilinda Amerikan halkinin %26’s1 interneti satin alma
oncesi bilgi aramada kullanirken, bu oran 2001 yilinda %36’ya ¢ikmis, bu da internetin bilgi
aramadaki artan Onemini agik¢a gostermistir (Peterson ve Merino, 2003). Yeni araba satin
almak isteyenlerin bilgi aramada internet kullanimi ortalamanin iistiindedir. Bu kisilerin bilgi
aramada internet kullanim oranlar1 1999 yilinda %40 iken, 2000 yilinda %54’¢ kadar
yiikselmistir (Ratchford vd., 2003).

Tiiketici karar alma siirecinde bilgi arama ve alternatiflerin degerlendirilmesi siireci
ayr1 sathalar olarak ele alinmakla birlikte, esasen bu sathalar birbirinin i¢ine ge¢mis
sekildedir. Uriinle ilgili ¢evreden elde edilen her bilgi bir takim degerlendirmelere sebep
olmaktadir (iirlinlin fiyat bilgisini 6grenen bir tliketicinin: “bu fiyat c¢ok yiliksekmis”
seklindeki  degerlendirmesi  gibi) (Blackwell vd., 2006, s.128). Alternatiflerin
degerlendirilmesi, alternatifler setinin olusturulmasi ve degerlendirilmesi seklinde iki asamali
olarak diistiniilebilir (Nedungadi, 1990). Tiiketiciler kisith bilgi isleme kapasitesine sahip
olduklarindan; pazarda ¢ok sayida marka bulunmasi, reklamlarda siirekli birtakim bilgilere
maruz kalmalari, magaza ziyaretlerinden birgok bilgi elde etmeleri, internet yardimiyla her tiir
bilgiye ulasabilmeleri satin alma kararlarin1 daha karmasik bir hale getirmektedir. Bu yiizden
tiketiciler satin alma kararlari1 Dbasitlestirmeye ¢aligmaktadirlar. Bu  basitlestime
yontemlerinden biri dikkate alinan set olusturmaktir (Laroche vd., 2003). Tiiketici herhangi
bir iirlin veya hizmet satin almak istediginde etrafinda birgok alternetif olmakla birlikte
bunlarin hepsinin farkinda degildir. Karar alma siirecinde farkinda olunan alternatifler kisi
tarafindan dikkate alinan seti (consideration set; evoked set) olusturmaktadir. Dikkate alinan
set belli bir se¢im maksadiyla tiiketicinin aklinda bulunan markalardan olusmaktadir. Bir
markanin tiiketicinin dikkate alinan setinde yer almasi i¢in, tiiketicinin o markanin farkinda ve
satin alma niyetinde olmasi gerekir. Tiiketiciler sadece karmasik kararlar alacaklar1 zaman bir
dikkate alian set olusturmaktadir. Eger karar basit ise dikkate alinan set olusturma sathasi
atlanabilmektedir (Kardes vd., 1993). Alba ve Chattopadhyay (1985) dikkate alinan set
kavraminin daha iyi anlasilabilmesi i¢in bu kavramin bilgi seti (knowledge set) ve hatirlanan

set (retrieval set) ile olan iligkisini agiklamislardir. Buna gore “bilgi seti” tiiketicinin bildigi
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tiim markalardan olusurken, “hatirlanan set” belli bir zamanda bilgi setinin hatirlanan
kismindan olusmaktadir. Dikkate alinan set de bilgi setinin bir alt pargasidir. Ancak dikkate
alinan set hatirlanan setin alt parcasi olabilecegi gibi bu iki setin herhangi bir ortak noktasi da
bulunmayabilir. Sekil 1-17°de hatirlanan set ile dikkate alinan set arasindaki muhtemel ii¢

iliski (A-B-C) gosterilmistir (Alba ve Chattopadhyay, 1985).

Hatirlanan
set

‘ Bilgi
Dikkate alinan seti

set

Hatirlanan Hatirlanan Dikkate alinan

( ) S®C®Set
set

Dikkate alinan

Sekil 1-17 Dikkate Ahnan Set ve Hatirlanan Set Arasindaki iliskiler (Alba ve Chattopadhyay, 1985, s.341)

Bireysel tiiketici agisindan isletmelerarasi rekabet tiiketicinin dikkate alinan setindeki
markalar arasinda ger¢eklesmektedir. Bu yiizden isletmeler tiiketicinin dikkate alinan setini
miimkiin olduk¢a daraltmaya calisirken ayni zamanda kendilerinin de bu set iginde yer
almalarimi saglamalidir (Alba ve Chattopadhyay, 1985). Kardes vd. (1993) yaptiklari
calismada pazara ilk giren markalarin daha ¢ok hatirlandigini, dikkate alinan sete dahil
oldugunu ve secildigini ortaya koymustur.

Secimin bellek aracilifiyla (memory) yapildigr diigtiniiliirse, bilgi setinin bellekte
bulunan markalardan olusacagi agiktir. Bellek sadece markalar1 hatirlamay1 degil, ayni
zamanda markalar aras1 karsilastirmayi da gergeklestirmektedir. Bu asamada reklamlar

tiikketicilerin iirlin ve markalar1 hatirlamalarina yardim etmektedir (Nedungadi, 1990).
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Alternatifler setinin degerlendirilip son kararin verilmesinde tiiketicilerin 6nceki
bilgileri de 6nemli bir rol oynamaktadir. Degerlendirmede iki temel yaklasim mevcuttur
(Sujan, 1985):

e Parcali yaklagimi: Her {irlin farkli 6zelliklere sahiptir ve her 6zelligin ayr1 bir
degeri vardir. Tiiketiciler ilgilendikleri {irintin her bir Ozelligini ayr1 ayn
degerlendirerek iiriiniin genel degerini belirlemektedirler.

e Gruplandirma yaklagimi: Insanlarin genellikle gevrelerindeki nesneleri gruplara
ayirdiklart varsayimina dayanmaktadir. Eger yeni bir nesne daha dnce tanimlanmis
bir gruba dahil edilirse, bu grubun ozellikleri ilgili nesneye aktarilmaktadir.
Tiiketicinin mevcut gruplar hakkindaki semalar1 da degerlendirmelerine yol

gostermektedir.

Degerlendirmeleri sonrasinda {iriin veya hizmeti satin alan tiiketici, kullanim
sonrasinda memnun olacak veya olmayacaktir. Eger pazarlamacilar miisterilerinin tekrar
gelmesini istiyorlarsa onlarin satin alma sonrasi davraniglarint da anlamak zorundadirlar
(Comegys vd., 2006). Memnuniyet ancak tiiketicinin {iiriinden algiladigi performansin
beklentisini asmasiyla gerceklesecektir. Eger iirlinden algilanan performans beklentileri
karsilamaz ise, memnuniyetsizlik olusacaktir (Blackwell vd., 2006, s.83). Satin alma sonrasi
memnuniyetin olusmasinda beklentiler belirleyici olmakta, bu beklentiler de tiiketicinin bilgi
arama safhasinda ulasgtigi kaynaklardan elde ettigi bilgiler ile sekillenmektedir. Bu
kaynaklardan 6nemli bir kismi isletmenin kontroliinde oldugundan, isletmenin ilgili
kaynaklar1 kullanarak tiiketicilerde olusturacagi beklenti seviyesi memnuniyet veya
memnuniyetsizligin olusumu acisindan 6nem tasimaktadir. Eger isletme daha fazla potansiyel
miisteri cekmek i¢in yiiksek seviyede beklenti olusturursa, bu yiiksek beklentiyi karsilamakta
zorlanabilir ve miisterilerini memnun edemeyebilir. Eger diisiik seviyede beklenti olusturur
ise, yeterince miisteri c¢ekemeyebilir. Memnun olan bir miisterinin, isletmeye sadakat
gdstermesinin yani sira bu memnuniyetini arkadaglariyla da paylasacag: kabul edilmektedir.
Ancak, bazi aragtirmacilar memnun olmus miisterilerin bile, bazen sadakat gostermediklerini
belirtmektedir (Jones ve Sasser, 1995; Oliver, 1999; Reichheld, 1996). Reichheld (1993) bir
isletmeyle iligkisini kesen miisterilerin %65 ile %85’inin aslinda bu isletmeden memnun
olduklarini ortaya koymustur. Diger taraftan, (eger baska bir secenek yok ise) miisteriler
memnun olmasalar dahi ayni isletmeden satin almaya devam edebilmektedirler (Tam, 2004).
Tiiketici satin alma karar siirecinin son safhasi elden ¢ikarmadir. Elden ¢ikarma iiriini

kullanan tiiketicinin son yaptig1 islemdir. Ornegin satin aldig1 bir kitab1 kullanan tiiketici son
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olarak bunu geri doniisiim kutusuna atabilecegi gibi eski bir kitapciya satmayi da tercih
edebilir.

Genel olarak tiiketici karar alma siirecinde isletmelerin kontroliindeki kaynaklar
alternatif tirlinler hakkinda bilgi sagladigindan ilk sathalarda tiiketici i¢in 6nem tasirken, son
karar asamasi yaklastikca daha gilivenilir bulunan arkadas 6nerilerinin 6nemli bir hale geldigi

goriilmektedir (Jarvis, 1998).
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1.4.2.Nedensel Davrams Teorisi (The Theory of Reasoned Action)

Tutum ve davranis arasindaki iligki, sosyal bilimlerin temel arastirma konulari
arasindadir. Ozellikle 1960’larin ortasindan itibaren tutum ve davranis arasindaki iliskiye etki
eden degiskenler arastirilmaya baslanmistir. 1960°larin sonu ve 1970’lerin baslarinda tutum
ve davranisa etki eden degiskenler ve bu degiskenlerin tutum ve davranisa olan etkilerini
gosteren bircok model gelistirilmigtir (Liska, 1984). Bu modeller i¢cinde en 6nemlilerinden
biri Fishbein ve Ajzen (1975)’in Nedensel Davranis Modeli’dir. Bu model, ayn1 zamanda
“I-B Modeli”, “Davranigsal Niyet Modeli (Behavioural Intentions)”, ve “Genisletilmis Model
(Extended Model)” olarak da bilinmektedir (Buttle ve Bok, 1996). Model kisinin iradesel
(volitional) kontrolii altindaki davraniglarini  tahminlemek ve bunlarin  psikolojik
belirleyicilerini anlamak amaciyla tasarlanmistir (Ajzen, 1985). Model geleneksel tutum
kavramin1 kavramsal olarak ii¢ bilesene (duygulanim, bilis (cognition) ve arzu (conation))
ayirmaktadir. Modele gore davranmis, davranigsal niyetin (arzu) bir sonucudur. Davranigsal
niyet ise tutumun (duygusal degerlendirmeler (affective evaluations)) bir sonucudur. Tutum,
davranigin sonuglariyla ilgili inanglar1 ve sonuglar hakkindaki 6znel degerlendirmeleri
yansitmaktadir. Modele konu olan tutum bir objeye, kisiye veya kuruma yonelik olmayip,
sadece davranigsa yoneliktir (Ajzen, 1985). Model ayni zamanda tutum gibi davranisi
davranigsal niyete olan etkisiyle dolayli olarak etkileyen bagimsiz bir degisken olarak, 6znel
normlari belirtmektedir. Oznel norm kisinin énem verdigi diger kisilerin kendi davranislariyla
ilgili inang¢larinin ve kisinin onlarin bu inanglarina boyun egme giidiisliniin toplami olarak
belirtilmektedir (Liska, 1984).

Nedensel Davranis Modeli’nin temelini inang, tutum, niyet ve davranig arasindaki
ayrim olusturmaktadir. Bununla birlikte, kavramsal ¢erceve bu kavramlar arasindaki iligki
tizerine kurulmustur. Inanclar, Nedensel Davranis Modeli’ni olusturan temel kavramlardan
biridir. Direkt gozlem, dis kaynaklardan elde edilen bilgiler veya farkli sonuglara ulagsma
stirecleriyle birlikte kisi obje hakkinda bilgiler 06grenmekte veya farkli inanclar
gelistirmektedir. Kisinin sahip oldugu inanglarinin toplami ise, tutumlarini, niyetlerini ve
davranislarini belirleyen bilgisel bir temel olusturmaktadir. Bu anlamda Nedensel Davranis
Modeli, insani kararlarinda ve degerlemelerinde bilgiden yararlanan rasyonel bir varlik olarak
gormektedir. Basit olarak direkt gézlem ile olusturulan inanglar yeni inanglarin olugmasina
onciiliik edebilir. Ornegin birinin sol elinde altin yiiziik taktigmn1 géren bir kisi, dnceden sahip
oldugu inangtan (evli insanlar sol ellerine altin yiiziik takar) yola ¢ikarak onun evli oldugu
sonucunu ¢ikarabilir. Tutumlarin olusumunda, bilgi siireci yaklasiminin temel teskil ettigi

sOylenebilir. Kisinin bir objeye olan tutumunun belirleyicisi ise, onun bu objeyle ilgili
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inanclaridir. Ornegin bir kisinin kiliseye kars1 olan tutumu, onun kiliseyle ilgili inanglarmi
yansitmaktadir. Eger bu inanclar objenin olumlu yénleriyle ilgiliyse, tutumunun pozitif olmasi
beklenebilir. Ornegin kisi kiliseyi 6ncelikle olumsuz 6zellikler ile bagdastirryorsa (associate),
negatif bir tutumun ortaya ¢ikmasi beklenebilir. Buradan yola ¢ikarak, kisinin belli bir objeye
karst olan tutumunun, onun objenin sahip oldugu bazi o6zelliklerle ilgili inanglarina ve bu
ozellikleri degerlendirmesine bagl olarak agiklanabilecegi kabul edilmektedir. Inanclar ve
tutumlar arasindaki iliski agisindan bakildiginda, kavramsal model, kisinin belli bir objeye
kars1 olan tutumunun objeye karsi olan sadece bir inancina degil, inanglar setine bagh
oldugunu varsayar. Ayni sekilde, belli bir objeye karsi olan tutum, kisinin bu objeyle ilgili
cesitli davraniglar gosterme niyetinin belirleyicisidir. Tutum ve niyet arasindaki iliski de,
sadece belli bir niyetle degil, niyet seti ile baglantilidir. Niyet ise ilgili davranisin baglangici

olarak goriilmektedir (Sekil 1-18).

X objesine
yonelik niyetler

X objesine
yonelik davraniglar

X objesiyle
ilgili inanglar

2. X objesine 2.
3. yonelik tutum 3
N N

== == = Geribildirim

Sekil 1-18 Nedensel Davramis Modelini Olusturan iliskiler (Fishbein ve Ajzen, 1975, s.15)

Nedensel Davranig Modeli’nin kavramsal ¢er¢evesine gore, niyetler belli inanglarinin
bir fonksiyonudur. Bu inanglardan bazilar1 kisinin davraniga yonelik tutumunu etkiler.
Ozellikle, kisinin belli bir davramsi gergeklestirmeye yonelik tutumu, gerceklestirecegi
davranisin belli sonuglar doguracagina yonelik inancglar1 ve bu sonuglarin degerlendirilmesiyle
ilgilidir. Bu tutum kisinin s6z konusu davranisi gerceklestirme niyetinin temel belirleyicisi
olarak diisiiniilmektedir (Ajzen, 1985). Davranigsal niyetle ilgili diger inanglar normatif
yapidadir. Ornegin, s6z konusu davranisla ilgili, kisinin ¢evresindekilerin inanglar1 gibi . Kisi
bu normatif baskilara boyun egebilir veya egmeyebilir. Normatif inanclar ve boyun egme

giidiisii normatif (sosyal) baskilara yol acar. Bu normatif baskilarin tiimii “6znel norm” olarak
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isimlendirilebilir. Kisinin davranisa yonelik tutumu gibi, kisinin sahip oldugu 6znel norm da
davranisi gerceklestirme niyetinin temel belirleyicisi olarak diisiiniilmektedir. Nedensel
davranis teorisine gore, kisinin davranigsal niyeti iki faktoriin fonksiyonu olarak
diisiiniilmektedir. Bunlar davranisa yonelik tutum ve 6znel normdur. Davranisa yonelik tutum
yapist geregi kisiyle ilgiliyken, 6znel norm sosyal etkileri yansitmaktadir. Kisi belli bir
davranisi olumlu olarak degerlendirdiginde (tutum) ve onem verdigi diger kisilerin de o
davranisi yapmast gerektigine inandiklarimi diisiindiigiinde (6znel norm), ilgili davranisi
gerceklestirme niyetinde olacaktir (Ajzen, 1985). Davranigsal niyeti belirleyen bu iki faktoriin
goreceli Onemi Kkisilerin icinde bulunduklar1 duruma ve bireysel farkliliklara gore
degismektedir.

Nedensel davranis teorisine gore belli bir davranis1 gergeklestirme niyeti, s6z konusu
davranisin dogrudan belirleyicisi olarak diisiiniilmektedir. Ancak niyetin davranigi tahmin
etme diizeyi iki kosula baglhidir (Fishbein ve Ajzen, 1975, s.16). Birincisi, niyet davranig
gerceklesmeden miimkiin oldugunca kisa siire once Olgiilmelidir. Niyetler zaman iginde
degisebileceginden, bu degisim gerceklesmeden Once elde edilen davranigsal niyet
dlgiimlerinin davramisi dogru olarak tahminlemesi beklenemeyecektir. Ikincisi, davranis
iradesel kontrol altinda olmalidir. Niyet ve davranisi etkileyen faktdrler ve bu faktorler

arasindaki iligki Sekil 1-19 de gosterilmistir.

el

X davraniginin sonuglarina
iligkin inanglar
ve
sonuglar hakkindaki
degerlemeler

X davranigina iliskin
tutumlar

X davranisini
gerceklestirme
niyeti

X davramsiyla ilgili
normatif inanglar
ve
kabullenme motivasyonu
(motivation to comply)

X davranisryla ilgili
oznel normlar

S

- Etki

W= mmm ®  Geribildirim

Sekil 1-19 Nedensel Davrams Modeli (Fishbein ve Ajzen, 1975, s.16)



52

Nedensel davranis modeli sembolik olarak asagidaki sekilde 6zetlenebilir (Fishbein ve

Ajzen, 1975; Ajzen, 1985):
B~I=W1AB+W28N (1)

Denklem 1’de, B ilgilenilen davranisi, I kisinin B davranisini gergeklestirme
niyetini, A kisinin B davranisin1 geceklestirmeye yonelik tutumunu, SN kisinin B davranisini
gerceklestirmeyle ilgili 6znel normunu gostermektedir. w; ve w; ise Ag ile SN’nin goreceli
Onemini yansitan agirliklandirma katsayilaridir (deneysel olarak belirlenmektedir). Denklem
I’deki “~” isareti, eger davranig gerg¢eklesmeden Once degismez ise niyetin davranisi
tahminleyecegini belirtir. Davranigsal niyet ise, tutumlar (attitudes-A) ve Oznel normlarin

(subjective norms-SN) agirliklandirilmis toplamindan olusturmaktadir.
AB = Z bi Ci (2)

Denklem 2’de Ag, B davranigina yonelik tutumu, b; kisinin 1 ¢iktisini1 yaratacak B
davranisin1 gergeklestirmeye yonelik inancini, e; kisinin i ¢iktistyla ilgili degerlendirmesini
gostermektedir. Belli bir davranisin sonuclarina iliskin kisinin sahip oldugu inanglar (b) ve
kisinin sonuglar hakkindaki degerlemeleri (e) de kisinin tutumunu olusturmaktadir.
Davranisin olumlu sonuglar doguracagina inanan bir kisi, bu davranis1 gerceklestirmeye
yonelik olumlu bir tutuma sahip olacaktir. Diger yandan davranisinin genel olarak olumsuz
sonuclar doguracagina inanan kisi, bu davranisi gerceklestirmeye yonelik olumsuz bir tutuma

sahip olacaktir.
SN = Z bj m; (3)

Oznel normlar (SN) da inanglarm bir fonksiyonu olarak diisiiniilebilmektedir. Bu
normlar, kisinin iliskide bulundugu diger kisi veya gruplarin, onun davranisini
gerceklestirmesi veya gerceklestirmemesiyle ilgili diisiinceleri hakkindaki inang¢larindan
olugmaktadir. Diger bir ifadeyle 6znel normlar, kisinin ¢evresindeki kisilerin diistinceleri ile
ilgili olusturdugu inanglarin yol actig1 sosyal baski unsurlaridir. Denklem 3’de SN 6znel
normu, b; normatif inanci, mj ise kisinin davranislarinin sonuglarina razi olma motivasyonunu

(motivation to comply) gostermektedir.
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Ajzen (1985)’e gore demografik karakteristikler veya kisilik 6zellikleri gibi faktorlerin
davranisa direkt etkisi yoktur. Nedensel davranig teorisine gore bu tiir degiskenler davranisa
ancak dolayli olarak etki edebilirler. Bu dolayl etki ise, davranist belirleyen tutumsal veya
normatif faktorlere etki eden inanglar yoluyla gergeklesebilir.

Liska (1984)’ya gore tutumun davranisa olan etkisini tamamen davranigsal niyet
araciligiyla agiklamaya calismak yeterli degildir. Ciinkii, genellikle tutumun davranisa direkt
etkisi de s6z konusu olacaktir. Hatta bazen bu etki, davranigsal niyete gore daha giiglii de
olabilmektedir. Ayni sekilde davranisin da tutum tizerinde etkisinin olmasi, tutum ile davranis
arasinda ¢ift tarafli bir etkilesim ortaya ¢ikacaktir. Inanclar da tutumlara olan etkileri
vasitastyla niyete dolayl olarak etki ederken, ayn1 zamanda niyetin olusumuna dogrudan etki
de edebilmektedir. Liska (1984) caligmasinda “Nedensel Davranis Modeli” ile ilgili dort
konuya vurgu yapmustir. ilk olarak niyet davramsin gerekli ve yeterli bir sebebi degildir.
Kisiler genellikle kaynak yetersizligi ve firsat eksikliginden dolay1 yapma niyetinde olduklari
seyleri yapamamaktadirlar. Ikinci olarak niyet tutumun davrams iizerindeki etkisini tiimiiyle
ortaya koyamamaktadir. Bunun nedeni niyetin degisken olmasi ve genellikle davranisin
gerceklesmesinden kisa bir siire oncesine kadar tam olarak sekillenmemesidir. Sharma ve
Kanekar (2007) de Ajzen’in davranisi etkileyen kisilikle ilgili faktorleri, kiiltiirel faktorleri ve
demografik degiskenleri yeterince dikkate almamasimin ilgili teorinin Onemli eksikleri
oldugunu belirtmektedirler.

Nedensel Davranig Modeli otomobil, banka hizmetleri, bilgisayar yazilimlari, aligveris
kuponlari, deterjanlar, igecekler ve benzeri alanlarda tiiketici davranmiglarini anlamak
maksadiyla kullanilmigtir. Ayn1 zamanda tiiketimle ilgili olmayan dis sagligi (Hoogstraten
vd., 1985), uzaktan egitim (Becker ve Gibson, 1998), yenilenebilir enerji (Bang vd., 2000),
aile planlamasi, kan bagisi, kredi bagvurusu gibi konularda da modelin gecerliligi
kanitlanmistir (Lee ve Green, 1991). Kuzey Amerika merkezli bu teori 6zellikle bu kitada
yogun olarak test edilmistir. Daha az olmakla birlikte diinyanin farkli bolgelerinde de
arastirma konusu olmustur. Ancak yapilan arastirmalarda kiiltiirler arasi karsilastirmalara
fazla rastlanmamaktadir. Bagozzi vd.’nin (2000) Amerika, italya, Japonya ve Cin arasinda
yaptiklar1 karsilagtirma Nedensel Davranig Modeli’nin farkli kiiltiirlere uygulanabilir
oldugunu yansitmasina karsilik (muhtemelen modelin Amerika’da gelistirilmis olmasindan
dolay1), bu {ilkedeki tiiketicilerde daha iyi sonuglar alindigini ortaya koymustur. Ayni
aragtirmaya gore, yiiksek kollektivizme sahip bireyler davranigsal niyet olusumunda,
davranisa yonelik tutumlara gore daha yiiksek 6znel norma sahip olduklarindan yalniz yemek
yemektense arkadaglariyla yemek yemeyi tercih etmektedirler. Lee ve Green (1991) de

Amerikali ve Koreli 6grenciler arasinda yaptiklar1 karsilastirmada 6znel normun Koreli
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Ogrencilerde, davranisa iliskin tutumlarin ise Amerikali 6grencilerde daha 6nemli oldugunu
ortaya koymuslardir. Ayn1 zamanda kollektif kiiltiire sahip Koreli dgrencilerin davranigsal
niyetlerinin olusumunda sosyal baskilar Amerikal1 0grencilere gore daha Onemli bir rol
oynamaktadir. Elde edilen bu sonuglar bireysel ve durumsal farkliliklara gére 6znel normlarin
ve davramisa yoOnelik tutumun, davranigsal niyetin olusmasindaki onemlerinin farklilik
gosterebilecegini belirten Ajzen (1985)’in goriisleriyle tutarhdir.

Nedensel Davranis Modeli’nin kisitlar1 amag niyeti ile davranigsal niyet ayrimindadir.
Model davraniglarin sonuglarini (yeni bir arabaya sahip olmak) degil, davranislar (yeni bir
araba almak) acgiklamak i¢in gelistirilmistir. Ayn1 zamanda model yalnizca kiginin iradesel
kontroliinde (volitional control) olan davraniglarla ilgilenmektedir (Sheppard vd., 1988).

Modeli daha iyi anlamak i¢in, modelde bulunan kavramlarin (davranisin belirleyicisi
olan davranigsal niyet, tutum, inang) ve bu kavramlar arasindaki iliskinin aciklanmasinda
yarar vardir.

Tutum: Belli bir objeyle ilgili olumlu veya olumsuz tutarli degerlendirmeler olup
Ogrenilmis egilimlerden olugmaktadir. Tutumun ¢ temel Ozelligi bulunmaktadir.
Ogrenilmistir, 6nceden tahmin edilebilir ve belli bir objeye ydnelik olumlu veya olumsuz
tutarl eylemlerdir. Ug tiir tutarliliktan bahsedilebilir. Birincisi, kisinin belli bir uyarict objeye
kars1 tutarli olarak benzer tepkiler gosterdigi durumdur. Bu belli bir objeye karst olan tutarl
tutumu (stimulus-response consistency) yansitmaktadir. Ikincisi, aynm1 objeye kars1 verilen
farkli tepkiler arasindaki tutarlilifin seviyesidir. Burada tepkiler arasindaki tutarliliktan
(response-response consistency) bahsedilmektedir. Uciincii tepki tutarlilig: ise, farkli zaman
dilimlerindeki davranislarla ilgilidir. Objeye kars1 veya tepkiler arasinda tutarlilik olmasa bile
davranislar zaman icinde degerlendirme tutarlilig: (evaluative consistency) gosterebilir.

Tutumun ikinci 6nemli 6zelligi dnceden tahmin edilebilir olmasidir. Aslinda tutumlar
direkt olarak gozlemlenemezler, ancak davranislardaki tutarlilign yansitirlar. Bu tutarlilik
sayesinde tutumun etkiledigi davranis 6nceden tahmin edilebilir.
etkiledigi veya degistirdigi genel olarak kabul edilmektedir. Hi¢ kimse, ¢ikolataya, muza yada
ekmege karst olumlu bir tutum igerisinde dogmaz. Tutumlarin gelismesine aile, bilgi,
deneyim ve sosyal iliskiler etkide bulunur (Odabas1 ve Baris, 2002, 165).

Nedensel davranis modeli tutumu tek boyutlu kabul etmekle birlikte bir¢ok arastirmaci
duygu (feeling-affect) ve bilisi (knowing-cognition) de tutumun bilesenleri olarak
gormektedir (Langdridge vd., 2007). Baz1 aragtirmacilar ise tutumun bilissel, duygusal ve

davranigsal olmak {izere ii¢ bilesenden olustugunu savunmaktadir.
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Tutum hakkindaki bu genel bilgilerden sonra iki tip tutumdan bahsedilebilir (Ajzen ve
Fishbein, 2005). ilki fiziksel bir objeye (Anitkabir, Kiz Kulesi vb.), irksal, etnik ve diger
gruplara (Homoseksiieller, gd¢menler vb.), kurumlara (Yiiksek Ogretim Kurumu, Diyanet
Isleri Baskanlhigi vb.), politikalara (vergi kesintileri, dis iliskiler vb.), olaylara (11 Eyliil
saldiris1, bombalama eylemleri vb.) vb. olan genel tutumlardir. Ikincisi bir objeye veya belli
bir hedefle ilgili davranislar1 gerceklestirmeye yonelik tutumlardir. Bu tutumlar davranisa
yonelik tutum olarak belirtilmektedir. Nedensel davranis modeline konu olan tutumlar ikinci
tiptekilerdir.

Inanc: Tutum belli bir objeyle ilgili olumlu veya olumsuz tutarli degerlendirmeler
iken, inang kisinin objeyle ilgili bilgilerini belirtmektedir. inanc bir objeye ¢esitli dzellikler
yiiklemektedir. Ornegin “Rusya totaliter rejime sahiptir” seklindeki bir inang “Rusya”
objesine “totaliter rejim” 6zelligini yiikklemektedir. Buradaki obje kisi, grup, kurum, davranis,
politika, olay vb. olabilir. Objeye yliklenen 6zellikler ise, nitelik, kalite, karakteristik, ¢ikti
veya olay olabilir.

Davramissal niyet: Kisinin davranis1 gerceklestirme giidiisii olarak 6zetlenebilir ve
kisinin bu davranis i¢in harcayacagi zamanin ve ¢abanin miktarin1 gosterir (Ajzen, 1991).
Niyetin giicii, kisinin 6znel olarak davranisi yerine getirme olasiligini1 gostermektedir. Ancak
niyet devamli ayni seviyede kalmayacagi icin belli bir zamandaki niyet gelecekteki
davraniglarin her zaman iyi bir tahminleyicisi olmayabilir. Bu ylizden Liska (1984)’ya gore
niyetin davranigi tahminlemesini maksimize etmek maksadiyla niyet ve davranisin dl¢iilmesi
arasindaki zaman minimize edilmelidir. Niyet basit olarak zaman etkisinden dolay1
degisebilecegi gibi, yeni bilgiler elde edilmesinden dolay1 da degisebilir. Baz1 degisimler
kisinin davranisa yonelik tutumunu veya 6znel normunu etkileyerek zaman i¢inde davranigsal
niyetin tekrar gozden gecirilmesine neden olur (Ajzen, 1985). Ornegin yapilacak bir secimde
“X” partisine oy verme niyetinde olan bir bayan se¢menin bu niyetinin belirlenmesinin
ardindan, ilgili partinin (se¢imden birkag¢ giin 6nce televizyonda adaylarla yapilan bir tartisma
programinda) kadin haklar1 konusuna olumsuz baktigin1 6grendigini varsayalim. Yeni
ogrendigi bilgiye istinaden, “X” partisinin adayina oy vermenin sonuglartyla ilgili olarak yeni
inanglar olusturan birey, bu davranisa yonelik tutumunu degistirecek ve secimde “Y” partisine
oy vermeye karar verecektir. Oy verecegi parti ile ilgili se¢imi, olusturdugu en son niyetle
uyumlu olacaktir. Ancak niyet cok yogun ise, elde edilen yeni bilgilerin yaratacagi degisimler,
planlanan davranisi degistirmeye yeterli olmayacaktir.

Davranisi gergeklestirme niyetinin tutarliligini ve niyet ile davranig arasindaki iligkinin
gliciinii (yukarida anlatildig1 gibi) birgok faktor etkilemektedir. Bu etkileri azaltmanin yolu,

niyeti davranigin gerceklesmesinden miimkiin oldugunca kisa bir siire 6nce dlgmektir. Ancak
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niyeti, davranigin ger¢eklesmesinden hemen once 6lgmek ¢ogunlukla miimkiin degildir. Bu
miimkiin olsa dahi, pazarlama ag¢isindan elde edilen sonu¢ ¢ok fazla ilgi ¢cekmeyecektir.
Ciinkii video oyunlarindan otomobile kadar uzanan yelpazede ¢ok farkl {iriinler imal eden
isletmeler, tiiketicilerin potansiyel tirtinleriyle ilgili satin alma davraniglarini aylar hatta yillar
once tahminlemek istemektedir. Hizmet saglayan isletmeler de, benzer bir sekilde yeni
hizmetlerini sunmadan ¢ok uzun bir zaman Once tiiketicilerin bunlara yonelik tepkilerini

bilmek isteyecektir.
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1.4.3.Planlanmis Davranis Teorisi (The Theory of Planned Behavior)

Nedensel Davranis Modeli’'nde bulunan davranigsal niyet, eger davranis
tahminlemekte yetersiz kaliyorsa; bunun nedeni ya niyetin l¢limden sonra degismesi yada
kisinin kontrolii disinda olan faktorlerin niyetini gerceklestirmesini engellemesidir. Ciinkii
nedensel davramis modeli sadece kisinin tamamiyla iradesel kontrolii altinda olan
davraniglarini agiklamak tizere gelistirilmistir.

Kiginin belli bir amaca yonelik iradesel kontroliinii etkileyen faktorler igsel ve digsal
olmak iizere iki grup altinda toplanabilir. Bireysel farkliliklar, kisinin sahip oldugu bilgi,
yetenek ve beceri diizeyi, irade giicli, duygular ve yiikiimliilikkler gibi cesitli bilesenlerden
olusan igsel faktorlerin bir kismi egitim ve deneyim ile degistirilebilirken, bazilarinin
degistirilebilmesi ¢ok daha giictiir (Ajzen, 1985). Ornegin giinlilk yasamda politik goriisii
baska bir kisiye aktarma, bir cocuga matematik probleminde yardim etme veya bozuk bir
teybi onarma niyeti tasinabilir. Ancak gerekli sozel ve sosyal yeteneklerin, matematik
bilgisinin veya mekanik yetenegin olmamasi sebebiyle, bu girisimler basarisizlikla
sonuglanabilir. Ciinkii davranisi gergeklestirme, sadece niyetin (glidiiniin) bir fonksiyonu
degildir. Ayn1 zamanda yetenek ve bilgi de gerektirmektedir. Bunun yam sira, bazi
davranigsal amaclara ulasma “irade giicline” veya “giiclii bir kisilige” dayanmaktadir. Kilo
vermek, icki veya sigaray1 birakmak, sinava calisilmasi gerekirken partiye gitmeyi tercih
etmek bunlara 6rnek olarak verilebilir.

Baz1 davraniglarin, kisinin kontrolii disindaki giigler tarafindan sekillendirildigi
diisiiniiliir. Duygusal davraniglar bunlara 6rnek olarak verilebilir. Kisiler, yogun stres veya
giiclii duygular altinda iken gerceklestirdikleri davranislarindan genellikle sorumlu
tutulmamaktadir. Genellikle “duygu yikli” bir kisinin kontoliiniin zayif oldugu disiiniiliir.
Bilgi sahibi olmak ve gerekli yetenekleri elde etmek gibi bazi durumlarda kontrol sahibi
olmak kolay; ancak yogun duygu, stres gibi durumlar1 kontrol altina alabilmek daha zordur.
Sonug olarak niyet edilen davranisin basarili bir sekilde gergeklestirilmesini bir¢ok igsel
faktor etkilemektedir.

Kisinin iradesel kontroliinii etkileyen dissal faktorler zaman ve firsat ile diger kisilere
baglilik olmak iizere iki grupta toplanmaktadir. Ornegin aksam tiyatroya gitme niyeti, biletler
tilkendiyse veya kisi tiyatroya giderken kaza gegirmisse davranisa doniisemeyecektir. Diger
taraftan masa tenisi oynama niyetinde olan bir kiginin arkadasinin herhangi bir sebeple masa
tenisi oynamamasindan dolayr davramisini gergeklestirememesi diger kisilere baglilik

konusuna 6rnek teskil etmektedir.
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Kisinin tamamiyla iradesel kontrolii altinda olan davranislarini agiklamak maksadiyla
gelistirilmis olan Nedensel Davranis Modeli yukarida agiklanan ve kisinin iradesel kontrolii
altinda olmayan davranislari acgiklamakta yetersiz kalmaktadir. Bu kisit1 ortadan kaldiran
Planlanmig Davranig Teorisi, Nedensel Davranig Teorisinin gelistirilmis halidir (Ajzen, 1991).
Nedensel davranis modelinde oldugu gibi, planlanmis davranis teorisinin de temel degiskeni
kisinin belli bir davramisi gerceklestirme niyetidir. Niyet, davramisi etkileyen giidiisel
faktorleri kapsamaktadir ve kisinin davranis1 gergeklestirmek i¢in kullanmay1 planladigi ¢aba
diizeyini ve davranisi gergeklestirme istegini belirtir. Kisinin davranisi gergeklestirme niyeti
ne kadar gli¢liiyse basar1 sans1 da o kadar fazla olacaktir. Davranigsal niyetin ancak davranig
kisinin iradesel kontrolii altinda ise bu davranis1 agiklayacagin1 unutmamak gerekir. Diger bir
ifadeyle davramisin gerceklesmesi hem kisinin gilidiistine (niyet) hem de yetenegine
(davranigsal kontrol) baghdir (Sekil 1-20). Kisinin davranisini etkileyen kaynaklar ve mevcut
firsatlarla ilgili olan davranigsal kontrol faktoriinde; mevcut durumdan ziyade kiginin mevcut
durumu algilama sekli davranisi gergeklestirmesine etki etmektedir. Bu yilizden modelde
“algilanan davranigsal kontrol” degiskeni bulunmaktadir. Algilanan davranmigsal kontrol,
kisilerin davraniglarinin, onu gergeklestirme yeteneklerine olan giivenlerinden 6nemli bir
Olciide etkilendigi goriisiine dayanmaktadir. Algilanan davranigsal kontrol, davraniga direkt
etki ettigi gibi, niyet araciligiyla da etki etmektedir. Ciinkii kisiler kontrollerinin fazla
olmadig1 davraniglar1 gerceklestirme niyetinde olmayacaklardir (Langdridge vd., 2007).
Algilanan davranigsal kontroliin davraniga niyet aracilifiyla ve direkt etki etmesinin bir diger
sebebi ise, algilanan davranigsal kontroliin hem kisitlar1 hem de kaynak ve firsatlart
gostermesidir (Ajzen ve Madlen, 1986). Buradan yola cikarak, Ajzen ve Madlen (1986)
algilanan davramigsal kontroliin davranisa etkisinin tiimiiyle niyet araciligryla ve hem niyet
araciligiyla hem de davranisa direkt bagli oldugu iki farkli model 6nermislerdir. Birinci model
Sekil 1-20°de diiz gizgilerle gdsterilmistir. Bu modele gore algilanan davranigsal kontroliin
davranisa olan etkisi tamamiyla niyet aracilifiyla ger¢eklesmektedir. Ikinci model ise Sekil
1-20’deki kesik ve diiz cizgilerin tamamiyla gosterilmistir. Bu modele gore, algilanan

davranigsal kontrol, davranisi hem niyet araciligiyla hem de dogrudan etkilemektedir.
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Davranisa
yonelik
tutum

Algilanan

davramssal
kontrol

Sekil 1-20 Planlanmis Davranis Teorisi (Ajzen ve Madlen, 1986, s.454)

Kiginin davranigini tahmin etmek ig¢in, davranigsal niyet ve algilanan davranissal
kontrol birlikte kullanilmalidir (Ajzen, 1991). Bunun iki gerekgesi vardir. Birincisi, niyet sabit
tutulursa ve algilanan davramigsal kontrol so6z konusu ise davranisi gergeklestirmek igin
harcanan ¢aba artacaktir. Ornegin iki kisi kayak 6grenmek igin ayni derecede giiglii niyete
sahip olmalarina ve bunu ¢ok fazla denemelerine karsin, ilgili faaliyeti yapabilecegine inanan
kisi bu konudaki yeteneginden kusku duyana gore biiyiik bir olasilikla daha fazla gayret
gosterecektir. Ikincisi algilanan kontroliin genellikle gercek kontroliin bir gdstergesi olarak
kullanilmasidir. Ancak bu hususta gercek durumun dogru algilanmasi dnemlidir.

Kisinin davranisini tahmin etmek i¢in davranigsal niyet ve algilanan davranigsal
kontrol birlikte kullanilmakla birlikte, dogru bir tahmin i¢in bazi sartlarin da gergeklesmesi
gereklidir. ilk olarak, niyet ve algilanan davramssal kontroliin dlgiimleri tahmin edilmek
istenen davranisla uyumlu olmalidir (Ajzen, 1991). Ornegin tahmin edilmek istenen davranis
“Kizilay’a bagis yapmak™ ise, ol¢limlenecek niyet “Kizilay’a bagis yapmak” olmalidir. Genel
olarak “bagis yapmak” veya “Kizilay’a yardim etmek” olmamalidir. Algilanan davranissal
kontrol igin de ayn1 sey gecerlidir. Ikinci olarak, davranisi dogru tahmin etmek igin niyet ve
algilanan davramigsal kontrol degiskenleri, dlglimlenmelerinden davranisin gozlenmesine
kadar gegen siirede sabit kalmalhidir. Ugiincii olarak yukarida bahsedildigi gibi kisinin gergek

davranigsal kontrolii dogru algilamasi gereklidir.
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( Arkaplan ‘

Faktorler
B 112 ey Sl € ll< Davranigsal D;g;illlifa
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Duygu / fnangiar tutum
Zeka /I
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Genel tutumlar /
Deneyim /
Sosyal L - -
Egitim \
Yas, cinsiyet \
Gelir \
Din \
Irk, etnik koken \
Kiltiir
Bilgi
Bilgi diizeyi
Medya

—

Sekil 1-21 Kapsamhi Planlanmis Davrams Teorisi (Ajzen ve Fishbein, 2005, s.194)

Normatif

. Davranis
inanglar

Algilanan Gergek
davranigsal R======—=—- davranigsal
kontrol kontrol

Kontrol
inanglari

Planlanmis Davranig Teorisi li¢ inanci (davranigsal, normatif, kontrol) ve bunlarin
ilgili oldugu tutum, 6znel norm ve algilanan davranigsal kontrol kavramlarmi birbirinden
ayirmaktadir. Planlanmig Davranis Teorisini detayli olarak gosteren Sekil 1-21°deki

kavramlar ve bunlar arasindaki iliski detayl olarak asagidaki sekilde formiillestirilebilir:

A=Y b (1)

i=1

Buna gore kisinin davraniglarinin olasi sonuglar1 hakkindaki diistinceleri davranigsal
inang¢larin1 olusturmaktadir. Bu inanglar ve inanglarla ilgili degerlendirmeler, kiside ilgili
davranisi gergeklestirmekle ilgili genel bir olumlu veya olumsuz degerlendirme olusturmakta
ve bu degerlendirme de “davranisa yonelik tutum” olarak belirtilmektedir. Diger bir ifade ile
davranisa yonelik tutumu (Ap) belirleyen inanglar iki grup altinda toplanabilmektedir. Bunlar:
davranislarin hangi sonuglara yol agacagina yonelik inancglar (bj) ve bu sonuglarin istenip
istenmedigi ile ilgili degerlendirmelerdir (ei). Eger belli bir davramisi gergeklestirmenin
algilanan avantaji dezavantajina gore daha fazla ise, kisi davranisa yonelik olumlu bir tutum
gelistirecektir. Aksi durumda, kisi muhtemelen davraniga yonelik olumsuz bir tutum

gelistirecektir (Ajzen ve Fishbein, 2005).
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SN=>" rbm (2)

Kiginin davraniglarinin arkadaslari, aile iiyeleri, is arkadaslar1 ve c¢evresindeki diger
kisiler tarafindan onaylanacagi veya onaylanmayacagi yoniindeki diisiinceleri genellikle
normatif inanglar olarak nitelendirilir. Normatif inancglar, iki grup altinda toplanabilir:
Cevredeki gruplarin inanglar (beliefs of referent groups)(rb;) ve cevredeki gruplara boyun
egme (motivation to comply with referent group)(m;). Bu normatif yapidaki inanglarin
toplami ise birey tarafindan sosyal bir baski unsuru olarak algilanmakta ve 6znel norm (SN)
olarak tanimlanmaktadir. Oznel norm kisinin diisiincelerini yansittig1 i¢in kisiye 6zgii (6znel)
bir algilama sekli olmasina karsin, diger kisilerin ne yapilip ne yapilmamasina dair
diistincelerinin bir yansimasi olmasindan dolayi, ayni zamanda kisi lizerinde baski da (norm)
yaratmaktadir (Kalafatis vd., 1999). Bu algilanan sosyal baski veya 6znel norm Kkisiyi
davranisa yonlendirebilecegi gibi davranisina engel de olabilir (Fishbein ve Ajzen, 1975;
Ajzen ve Fishbein, 2005). Birey cevresindeki onem verdigi kisilerin, kendisinden belli bir
davranigi  gerceklestirmesini  beklediklerine  inanirsa veya onlar bu  davranisi
gerceklestiriyorsa, 6znel norm kisinin Ustiinde davramisi gerceklestirme yoOniinde baski
olusturacaktir. Normatif inanglar genelde olumsuz bir yapida ise, algilanan sosyal normlar
(6znel norm) kisi listlinde davranis1 gergeklestirmeme yolunda baski olusturacaktir. Sheppard
vd. (1988)’nin nedensel davranis teorisi ile ilgili yaptiklar1 meta analizi, 6znel normun niyet
tahmininde en zayif bilesen oldugunu ortaya koymustur. Armitage ve Conner (2001)’in meta
analizi de bu sonucu desteklemektedir. Ancak arastirmacilar bilesenin genelde tek soruyla
Olciilmesinden dolay1 sosyal etkileri tam olarak yansitmadigini ve bu ylizden niyeti

aciklamada yetersiz kaldigin1 belirtmektedirler.

n

PBC= > cbpfi 3)

k=1

Davranisin gercgeklestirilmesini kolaylastiran veya zorlastiran faktorlerin/kaynaklarin
mevcudiyeti ve bu faktorler ile ilgili inanglarin nitelikleri, kontrol inancglar1 (cb) olarak
isimlendirilmektedir. Kontrol inang¢lariin olusumunda kisinin ilgili davranisla olan ge¢mis
deneyimleri 6nemli bir rol oynamaktadir. Ancak kontrol inanglari, ayn1 zamanda kisinin s6z
konusu davranigla ilgili deneyimi olan yakin g¢evresindeki kisilerden (arkadas, akraba vb.)
elde ettigi bilgilerden ve soz konusu davranisi1 gergeklestirmenin algilanan zorlugunu arttiran

veya azaltan diger faktorlerden de etkilenmektedir (Ajzen ve Madlen, 1986). Algilanan
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kolaylik (perceived facilitation-pf) sonuca wulagsmak i¢in kullanilacak kaynaklarin
ulagilabilirliginin degerlendirilmesidir. Bu kontrol inanglar1 ve algilanan kolayligin toplami
ise kisinin davranis1 gerceklestirmekle ilgili kapasitesinin olup olmadig: ile ilgili algisini
olusturmakta ve algilanan davranigsal kontrol (PBC) olarak isimlendirilmektedir (Ajzen ve
Madlen, 1986; Ajzen, 1991; Ajzen ve Fishbein, 2005). Algilanan davranigsal kontrol, kisinin
davranis1 gerceklestirmenin kolay veya zor olacagi hakkindaki inanglar1 olarak da
tanimlanmaktadir (Ajzen ve Madlen, 1986). Algilanan davranigsal kontrol, gercek kontrolii
degil kisinin gercek kontrol algisin1 gostermektedir. Belli bir davranis1 gergeklestirmek igin
yetenegi ve gerekli kaynaklari olduguna inanan kisiler, gli¢lii bir algilanan davranigsal kontrol
olustururken; gerekli kaynak ve yeteneklere sahip olmadigini diislinen kisiler ise, daha zayif
bir algilanan davranigsal kontrol olusturacaklardir. Algilanan davranigsal kontrol davranissal
niyetin eyleme ge¢cmesini kolaylastirirken, aynm1 zamanda davranmisi direkt olarak da
tahminleyecektir (predict).

Baz1 arastirmacilar kisisel etki yaratma giicii (self-efficacy) kavramini da planlanmis
davranis teorisine ilave etmiglerdir. Ajzen (1991) kisisel etki yaratma giicii kavraminin
algilanan davranigsal kontrol ile benzer bir anlam tasidigini ve bu iki kavramin birbirlerinin
yerine kullanilabilecegini belirtmistir. Ancak, bircok arastirmaciya gore bu kavramlar tam
olarak es anlamli degildir. Bu arastirmacilara gore kisisel etki yaratma giicli i¢sel faktorleri
temel alan ve kontroliin biligsel olarak algilanmasiyla ilgili bir kavram iken, algilanan
davranigsal kontrol daha ¢ok digsal faktorlerle ilgili genel bir kavramdir (Armitage ve Conner,
1999; Armitage ve Conner, 2001). Armitage ve Conner (2001), kisisel etki yaratma giicii ile
algilanan davranigsal kontroliin davranigi ayni oranda agikladigini, ancak kisisel etki yaratma
giiciiniin niyeti daha fazla acikladigin1 belirtmislerdir. Bu sebeple arastirmacilara gore,
planlanmis davranis teorisinde algilanan kontrol dl¢limii i¢in kisisel etki yaratma giicli tercih
edilmelidir. Ajzen (2008) de son olarak, algilanan davranigsal kontroliin yapisini ele alan bes
arastirmay1 inceledigi ¢alismasinda, algilanan davranigsal kontrol degiskeninin birbirinden
farkli iki faktorden olustugunu belirtmektedir. Bu faktorler davranisi gerceklestirmenin
kolayligi veya zorlugunu belirten kisisel etki yaratma giicii ve kontrol edilebilirliktir
(controllability). Ajzen (2008)’e gore kisisel etki yaratma giicii (self-efficacy) niyetin 6nemli
bir kismin agiklarken, kontrol edilebilirlik davranisin tahminlenmesine katki yapmaktadir. Iki

kavram birlikte ele alindiginda, niyetin tahminlenmesine 6nemli bir katki yapmaktadir.
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Bl =w; Ag +w; SN + w3 PBC 4)

Davranigsal niyet (BI); davranigsa yonelik tutum (Ag), 6znel norm (SN) ve algilanan
davranigsal  kontrol (PBC)’lin  toplamindan  olugmaktadir.  Davranigsal niyetin
tahminlenmesinde bu degiskenlerin agirliklart davramisa ve duruma gore farklilik
gosterebilmektedir. Ayn1 zamanda arkaplan faktorler de degiskenlerin agirliklarinin

farklilasmasina neden olabilmektedir.

B~ Wy BI + Wjs PBC (5)

Nedensel Davranis Terorisinin aksine Planlanmis Davranis Teorisinde davranisin (B)
tek belirleyicisi davranissal niyet (BI) degildir. Algilanan davranigsal kontrol (PBC) de niyet
ile birlikte davranisa direkt olarak etki etmektedir. Sekil 1-22°de inanglar hakkinda agiklanan

boyutlar1 da gosteren kapsamli Planlanmig Davranis Teorisi gosterilmistir.

Sonuglar
hakkindaki

inanglar (b;)

Davranisa
yonelik tutum

Sonuglar
hakkindaki
degerlemeler (e;)
Cevredeki
gruplarin
inanclar1 (rby)
Cevredeki
gruplara

boyun egme (m;)

)
Kontrol
inanglar1 (cby)
—
)
Algilanan
kolaylik (pfy)
—

Davranis

Algilanan Gergek
davranigsal [T TS - - - == === davranigsal
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Sekil 1-22 Alt Boyutlariyla Birlikte Planlanmis Davrams Teorisi
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Model incelendiginde algilanan davranigsal kontroliin davranisa niyet vasitasiyla
dolayl olarak etki ederken, ayn1 zamanda direkt olarak da etki sahibi oldugu goriilmektedir.
Algilanan davranigsal kontrol ve davranis arasindaki iligki iki temel nedene dayanmaktadir.
Birincisi, niyet sabit tutuldugunda, yiiksek algilanan davranigsal kontrol davranigin
gergeklesme olasiligini arttiracaktir. Ikincisi, algilanan kontrol gercek kontrolii yansittig
oranda, algilanan davranigsal kontrol de davranisi direkt olarak etkileyecektir (Armitage ve
Conner, 1999).

Notami (1998) yaptig1 meta analizi ¢aligmasiyla, algilanan davranigsal kontroliin
davranigsal niyete ve davramiga etkisini detayli olarak incelemistir. Arastirmaciya gore
algilanan davranigsal kontroliin tahmin giiciinii etkileyen iki kosul mevcuttur. Bunlar (a)
kisinin algilanan davranigsal kontrol Ol¢iimiiniin dogrulugu ve (b) kisinin algilanan
davranigsal kontroliiniin zaman i¢inde sabit kalmasidir. Algilanan davranigsal kontroliin dogru
Ol¢iimii ve zaman i¢inde sabit kalmasi davranisi dogru tahminlemeyi saglarken, davranissal
niyetin tahminlenmesi i¢in bu iki kosulda 6nem tasimaktadir. Ciinkii algilanan davranigsal
kontroliin davramigsal niyet {istiindeki etkisi olumlu bir giidii olusturmak seklindedir. Ornegin
kisi, ata binebilecegi inancina sahip olsa bile, bu yanlis inan¢ onda olumlu bir niyet
olugmasini saglayacaktir. Ancak Lim ve Dubinsky (2005) tiiketicilerin internetten satin alma
niyetlerini inceledikleri arastirmada beklentinin aksine, algilanan davranigsal kontroliin
yiiksek olmasinin, internetten satin alma niyetini diislirdiiglinii bulmuslardir. Arastirmacilar
internet aligverislerindeki daha onceki olumsuz deneyimlerin bu olumsuz etkinin sebebi
olabilecegini 6ne siirmektedir.

Notami (1998) gerceklestirdigi calismada algilanan davranigsal kontroliin, davranis ve
davranigsal niyeti tahmin etme degerini etkileyecek dort faktorii (6l¢limiin genel veya inang
temelli olmasi, davranisin Oncelikle i¢sel veya digsal faktorlerle ilgili olmasi, alisilmig veya
alisilmamis bir davranis olmasi, kisinin Ogrenci veya yetigkin olmasi) ayrintili olarak
incelemistir:

(1) Algilanan davranigsal kontrol dl¢iimiinde kullanilan Slgekler “genel” veya “inang temelli”
dir. Genel Ol¢limlerde 2 - 4 arasinda degisen ve kisinin kontrol algisini biitiin (overall) olarak
dlgen sorular bulunmaktadir. Inang temelli dlgiimlerde ise kisinin incelenen davranisla ilgili
kontrol inanglarini igeren (genellikle dnceden yapilmis bir pilot ¢alismayla elde edilen) bir
liste kullamlmaktadir. inang temelli dlgiimlerin daha fazla bilgi icermelerinden dolay:
davranigin tahminlenmesinde daha iyi sonuglar vermesi beklenmesine karsin, elde edilen
sonuglar davranisi tahminlemede daha basit olan genel Ol¢iimiin de yeterli oldugunu

gostermektedir. Yukarida agiklandigi gibi algilanan davranigsal kontroliin, davanissal niyet
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istiindeki etkisi olumlu bir giidii olusturmak seklinde oldugundan, davranigsal niyeti
tahminlemede genel ve inang temelli dl¢limlerin ikisi de iyi sonuglar vermektedir.

(2) Kisinin sigaray1 birakma ve diyet yapmayla ilgili algilanan davranissal kontroliinii 6l¢mek
ile hafta sonu arkadaglariyla tatile ¢cikma ve arkadaslartyla sinemaya gitme ile ilgili algilanan
davranissal kontroliinii 6lcmek birbirinden farklidir. ilkinde 6l¢iim 6ncelikle kisinin “icsel”
faktorleriyle ilgilidir. Sigaray1 birakma ve diyet yapma niyeti oncelikle irade giicii (wilpower)
ve kendi kendini kontrol (self-control) gibi igsel faktorlerle ilgilidir. Hafta sonu arkadaslarla
tatile ¢itkma ve arkadaslarla sinemaya gitme davranislarinda ise, onlarin da isbirligi ve bu
faaliyetler i¢cin zamanlarinin da olmasi gerektiginden, 6l¢iim daha ¢ok “digsal” faktorlerle
ilgilidir. Bu durumlarda kisi kontrole sahip olsa bile, digerlerinin isbirligi de gerektiginden
dolayi algilanan davranissal kontrol l¢iimii ger¢cek durumu yansitmayacaktir. Ayni zamanda
i¢sel faktorlerle ilgili 6l¢iim dissal faktorlere gére zaman i¢inde daha fazla sabit kalacaktir.
Notami (1998) gerceklestirdigi meta analizde, igsel faktorlerle ilgili davranislarda algilanan
davranigsal kontroliin, davranis1 daha iyi tahminledigini gostermistir. Davranigsal niyetin
tahminlenmesinde ise, ig¢sel ve digsal faktorlerle ilgili davraniglar arasinda bir fark
bulunmamaktadir.

(3) Kaset veya giysi satin alma alisilmis (familiar) davranislardir. Kisinin davranisla ilgili
onceki deneyiminin olmadigi alisilmamis durumlarda (bir 6gretmenin yeni bir egitim metodu
kullanmasi gibi ) ise kisinin kontrol algis1 yeterince bilgisi ve deneyimi olmamasindan dolay1
dogru olmayacaktir. Sonu¢ olarak algilanan davranigsal kontrol, alisilmis durumlarda
alisiimamis durumlara kiyasla davranisin iyi bir tahminleyicisi olacaktir. Ayni sekilde
alisilmis davraniglar davranigsal niyetle ilgili olumlu bir giidii olusmasini saglayacaktir. Diger
taraftan alisilmamis davranis, kiside rahatsizlik ve kaygi olusturacagindan kisi davranisa ilgi
duymayacaktir. Bu yiizden, alisilmamis davraniglar, davranigsal niyetle ilgili olumlu bir giidii
olusturamayacaktir. Sonug¢ olarak, aligilmis davraniglarda algilanan davranigsal kontrol
davranigsal niyetin alisilmamis davraniglara gore daha iyi bir tahminleyicisi olacaktir.

(4) Yetiskinlerin Ogrencilerle karsilastirildiginda, daha fazla deneyime sahip ve olgun
olmalarindan dolay1 davranislarla ilgili kontrol algilarinin daha dogru, istikrarli ve gercekgi
oldugu kabul edilmektedir. Bu ylizden yetiskinlerde algilanan davranigsal kontroliin genglere
kiyasla, davranigin daha 1yi bir tahminleyicisi olmasi miimkiindiir. Diger yandan gencler daha
iyl biligsel yeteneklere sahip olduklarindan, anketleri daha tutarli ve rasyonel
cevaplamaktadirlar. Algilanan davranigsal kontrol ile davranigsal kontrol anketlerde ayni1 anda
Olciildiglinden dolay1 Ogrencilerde bu iki kavramla ilgili yetigkinlere nazaran daha tutarh
sonuglar elde edilecektir. Sonug olarak algilanan davranigsal kontrol 6grencilerde yetiskinlere

nazaran davranigin daha iyi bir tahminleyicisi olacaktir.
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Kisinin modelde belirtilen inanglarinin gerce§e uygun olmasi gerekirken bazi
durumlarda bu inanclar yanls, tarafli, hatta mantiksiz da olabilir. Ancak olusturulan bu
inanclar seti tutum, algilanan sosyal normlar ve kontrol algisi i¢in biligsel bir temel olusturur.
Belli bir davranisi gergeklestirmeye yoOnelik kiginin olusturdugu davranigsal, normatif ve
kontrol inanglar kiiltiirel, kisisel ve durumsal faktorlerden genis dl¢iide etkilenir. Bu yilizden
kadin ile erkek, geng ile yasli, egitimli ile egitimsiz, zengin ile yoksul, utangag ile girisken ve
bireysel ile kolektivist kiiltlire ait olan bireylerin inanglarinda farkliliklar bulunabilir (Ajzen
ve Fishbein, 2005). Bu arkaplan faktorler niyet ve davranisi inanglara olan etkileri vasitasiyla
dolayli olarak etkilemektedir.

Sekil 1-21°deki gercek kontrolden niyet-davranis baglantisina giden diiz ¢izgi, iradesel
kontroliin (gergek kontrol yiiksek oldugunda, niyetin davranisa olan etkisi gii¢clii olacagindan)
niyet-davranig arasindaki iliskiyi uyumlagtirdigimmi ifade etmektedir. Karmagik bir yap1
olusturmamasi i¢in Sekil 1-21°de degiskenler arasindaki bir¢ok dnemli iliski gosterilmemistir.
Ik olarak, davranisin gergeklesmesi davranisin sonuglariyla, digerlerinin beklentileriyle ve
kontrol kavramiyla ilgili yeni bilgiler saglar. Bu geribildirimler ise muhtemelen gelecekteki
niyet ve davranisi etkileyecektir. Ikinci olarak, davranisa yonelik tutum bir kez olustugunda,
algiy1 ve yeni bilgilerin yorumlanmasini etkileyerek yeni davranigsal inanglarin olusumuna
onciiliik edecektir. Ugiincii olarak, tutumlar, 6znel normlar, ve kontrol algis1 kavramsal olarak
bagimsiz olmakla birlikte, ayn1 bilgiyi temel aldiklarindan dolay1 birbirleriyle iligkilidirler.
Ormnegin, bir davranis olumlu sonuglar verirse, kisiler bu davranisa karsi olumlu tutum
gelistirir ve muhtemelen bunu eslerine veya bu davranisi gergeklestirmek isteyen ¢evresindeki
diger kisilere anlatirlar. Dordiincii olarak, model niyetin tahmin edilmesinde tutum, 6znel
norm ve algilanan kontroliin goreceli agirliklarin1 veya Onemlerini gdstermede yetersiz
kalmaktadir. Bu faktorlerin agirliklart davranistan davranisa veya toplumdan topluma farklilik
gosterebilir.

Nedensel Davranig Teorisinde gecmis davraniglarin etkisi bir¢ok arastirmaci
tarafindan incelenmistir. Miisteri hirsizlig1 (shoplifting) niyetini inceleyen Tonglet (2001),
gecmis deneyimlerin etkisini 6grencilerde anlamli bulurken, tiiketicilerde anlamsiz bulmustur.
Bagozzi ve Warshaw (1990)’a gore, gegmis davraniglarla tahmin edilmek istenen davranig
arasinda direkt baglanti kuran model, gecmis davranisin etkisini niyet araciliiyla davranisa
yansitan modele gore daha iyi sonuglar vermektedir. Ajzen (1991)’e gore bunun nedeni
Nedensel Davranis Teorisinde davranigsal kontrol degiskeninin olmamasidir. Ajzen (1991)’in
Bandura (1986)’dan aktardigina gore davranisla ilgili gegmis deneyimler davranigsal kontrol
ile ilgili en 6nemli bilgi kaynaklarini olusturmaktadir. Bu sayede algilanan davranigsal kontrol

geemis davranislarin etkisini tahmin edilmek istenen davraniga aktarmaktadir. Bu yiizden
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Nedensel Davranis Modeline yeni bir degisken eklemeye gerek bulunmamaktadir. Cheng vd.
(2005) Cin’de liiks (high-end) restoranlarda yaptiklari arastirmada miisterilerin
memnuniyetsizlik tepkileriyle ilgili davranigsal niyetlerini tahmin etmede (6l¢gmede)
Planlanmig Davranis Teorisinin gegerliligini gostermislerdir. Memnuniyetsizlik tepkisi olarak
sozli tepki (voice), baskalarina olumsuz olarak anlatma (negative wom), ve restorani terk
etme olmak tiizere li¢ davranigsal niyeti inceleyen arastirmacilar, gegmis davraniglarin modele
eklenmesiyle belirlenen davranigsal niyetlerin tahminlenmesinde istatistiki olarak anlamli bir
artis olmadigini belirtmektedirler.

Fitzmaurice (2005)’a gore Nedensel Davranis Teorisinin ve onun bir uzantisi olan
Planlanmis Davranig Teorisinin genel olarak davramisin sadece bilissel yoninii ele alip
davranisi tahminlerken duygusal baglantilar1 dikkate almamasi Onemli bir eksikliktir.
Fitzmaurice (2005) bu eksikligi gidermek i¢cin Nedensel Davranis Modeline niyeti belirleyen
liciincii bir degisken olarak isteklilik (eagerness) kavramini eklemistir. Istekliligin
belirleyicileri ise, ilgilenim (involvement) ve kisisel goriis acisina uyumdur (self-concept
congruity). Perugini ve Bagozzi (2001) ise planlanmis davranis teorisinde niyet ile bunun
belirleyicileri olan tutum, 6znel norm ve algilanan davranigsal kontrol arasina bir ara degisken
olarak arzuyu (desires) eklemiglerdir. Perugini ve Bagozzi (2001)’ye gore tutum, 6znel norm
ve algilanan davranigsal kontrol niyeti arzu degiskeni araciligiyla etkilemektedir. Arzu ve
niyet genelde ayni anlamda kullanilmakla birlikte, birbirlerinden farkli kavramlardir. Perugini
ve Bagozzi (2004)’ye gore aralarinda ii¢ énemli fark vardir. ilk olarak, arzu niyete gore daha
uzun dénemli olup daha az eylem yansitmaktadir. Ikinci olarak, arzunun gerceklesmesi niyete
gore daha az énemlidir. Ugiincii olarak, arzu niyetin dnemli bir tahminleyicisidir. Arzunun
olusumuna Planlanmis Davranig Teorisinin standart degiskenlerinin yani sira umulan
duygular (anticipated emotions) da etki etmektedir (Perugini ve Bagozzi, 2001). Perugini ve
Bagozzi (2001) ayn1 zamanda daha Once yapilmis meta analizlerden yola ¢ikarak ilgilenilen
konuyla ilgili ge¢mis davraniglarin sikligimin ve en son ne zaman gerceklestiginin de
davranisin gerceklesmesine etki ettigini belirtmektedirler. Perugini ve Bagozzi (2001)
planlanmis davranis teorisine biitiin bu iliskileri ekleyerek gelistirdikleri yeni modele “Amag
Yonelimli Davranig Modeli” (the model of goal-directed behavior, MGM) ismini
vermislerdir. Arastirmacilar MGM nin Planlanmig Davranis Teorisine gore diyet ve egzersiz
yapma ile Ogrenme niyetlerini tahminlemede varyanst daha fazla acikladigini
belirtmektedirler.

Sahni (1994), finansal kontrol algisinin satinalma tahminine etkisini inceledigi

arastirmasinda, algilanan davranigsal kontrol ile tutum ve algilanan davranigsal kontrol ile
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O0znel norm arasinda etkilesim eklenmis olan modelin davranisi agiklama giicliniin daha
yiiksek oldugunu gostermistir.

Planlanmig Davranis Teorisinin davranigsal niyeti ve davranist tahmin etmedeki
gecerliligi soya iiriinleri tiiketiminden (Rah vd., 2004), yesil pazarlama (Kalafatis vd., 1999),
elektronik aligveris (Lin, 2007; Lim ve Dubinsky, 2005), yiyecek se¢imi (Armitage ve
Conner, 1999), misteri hirsizlig1 (shoplifting; Tonglet, 2001), ve etik olmayan davranislara
(Chang, 1998) kadar bir¢ok alanda kanitlanmistir. Planlanmis Davranis Teorisi konusundaki
caligsmalarin bir kism1 Tablo 1-3°de gosterilmistir. Armitage ve Conner (2001), Albarracin vd.
(2001), Sheeran ve Taylor (1999), Notani (1998)’nin yaptiklart meta analizleri de planlanmig

davranis teorisinin gegerliligine destek saglamaktadir.

Tablo 1-3 Planlanmis Davranis Teorisi Uygulamalari

Yazar Yil Orneklem Ulke Konu
sayisl
Schifter ve Ajzen 1985 83 Amerika Rejim yapma
Ajzen ve Driver 1991 146 Amerika Bos zaman faaliyetlerine katilim
Beck ve Ajzen 1991 146 Amerika Diiriist olmayan davraniglart tahminleme
Sahni 1994 154 Amerika Satinalma
Chang 1998 181 Hong Kong  Etik dis1 davranislar
Armitage ve Conner 1999 413 Ingiltere Diyet iiriin tiiketimi
Tonglet 2001 861 Ingiltere Magaza hirsizlig
Januszewska ve Viaene 2001 893 Belgika Cikolata tiiketimi
Hrubes vd. 2001 395 Amerika Avlanma
Armitage ve Conner 2001-b 308 Ingiltere Kan bagist
Davis vd. 2002 166 Amerika Afrika kokenli 6grencilerin yiiksekokulu
tamamlama niyeti
Bansal ve Taylor 2002 52 Kanada Hizmet degisimi
Erten 2002 287 Tiirkiye Uygulamali 6gretim metodu
Bamber vd. 2003 1874 Amerika Seyahat sekli se¢imi
Rah vd. 2004 205 Amerika Soya {iriinleri tiiketimi
Cheng vd. 2005 426 Cin Memnun olmayan miisterilerin tepkisi
Lim ve Dubinsky 2005 237 Amerika Elektronik aligveris
Lin vd. 2006 300 Singapur Rekabet bilgi sistemleri kullanimi
Groot ve Steg 2007 218 Hollanda Park ve gezme imkanlarindan faydalanma
Lin 2007 305 Tayvan Elektronik aligveris

Nedensel Davranis Teorisi ile Planlanmis Davranis Teorisinin fiziksel faaliyetlerde
karsilagtirilmast sonucu niyet ve davranisin agiklanmasinda ilk teorinin daha iistiin oldugu
goriilmiistiir (Hagger vd., 2002). Sahni (1994) de, finansal kontrol algisinin satinalma niyetine
etkisini inceledigi arastirmasinda Planlanmis Davranig Teorisinin davranigi agiklamada

Nedensel Davranis Teorisine gore daha iyi sonu¢ verdigini gostermistir. Bunun sebebi
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satinalmanin genelde (finansal kisitlardan dolay1) kisinin kismen iradesel kontrolii altinda
olmasidir. Chang (1998)’e gore de kisinin tam olarak iradesel kontroliinde olmayan etik dig1
davranislar1 (kopya yazilim kullanma gibi) agiklamada, Planlanmis Davranis Teorisi Nedensel
Davranis Teorisine gore daha iyi sonuglar vermektedir. Ayn1 zamanda 6znel normdan tutuma
dogru ilave bir iliski eklenmesiyle birlikte modelin uyumunda 6nemli bir artis saglanmaktadir.
Chang (1998)’a gore tutumu etkileyen davranigsal inanglar, kisinin ailesi, 6gretmeni ve
arkadaslar1 gibi cevresindeki kisilerden etkilenmektedir. Bu kisiler ayn1 zamanda &znel
normun olusumunu da etkilemektedir. Bu ylizden 6znel norm ile tutum arasinda baglanti
olmasi kaginilmazdir. Hansen vd. (2004) de tiiketicilerin online market aligveris niyetlerini
inceledikleri calismalarinda Nedensel ve Planlanmis Davranis Teorilerinin ikisinin de
tilkketicilerin online market aligveris niyetini agiklamada yeterli oldugunu belirtmislerdir.
Ancak Nedensel Davranig Teorisine gore daha iyi sonug¢ veren Planlanmis Davranis Teorisine
Chang (1998)’1n savundugu gibi 6znel normdan tutuma dogru bir iliski eklendikten sonra
belirgin olarak daha iyi bir model uyumu elde edilmektedir. Sheeran ve Taylor (1999)
kondom kullanim1 ile ilgili yapilan g¢alismalardan yola c¢ikarak gergeklestirdikleri meta
analizinde planlanmis davranig teorisi ve nedensel davranis teorisini karsilagtirmislar ve her
iki teorinin de kondom kullanma niyetini tahmin etmede ve anlamada iyi sonuclar verdigini
gormislerdir. Ancak davranigsa yonelik tutum ile davranigsal inanglar arasindaki iligkinin
diisiik oldugu goriilmiistiir. Aragtirmacilara gére bunun nedeni tutumun duygusal ve biligsel
bilesenler icermesine ragmen, davranisa yonelik inanc¢larin sadece biligsel bilesen icermesidir.
Albarracin vd. (2001)’nin gerceklestirdikleri meta analizi de, her iki teorinin kondom
kullanma niyetini tahmin etmede basarili oldugunu ortaya koymaktadir. Albarracin vd. (2001)
ayni zamanda ge¢mis davraniglarin bu iki teoriye etkisini incelemislerdir. Niyet ve algilanan
davranigsal kontroliin gegmis davranisla gelecek davranisa gore daha yiiksek iliski sagladigini
gormiisler ve buna istinaden her iki teoriye de gecmis davranislari ekleyerek tekrar test
etmislerdir. Ge¢mis davraniglarin eklendigi iki yeni model de miikemmel uyum gostermistir.
Hagger vd. (2002) de ge¢mis davranigin niyet, tutum, 6znel norm ve algilanan davranigsal
kontrol degigkenlerini belirgin bir sekilde etkiledigini belirtmektedirler. Ayn1 zamanda ge¢mis
davranigin eklenmesi tutumun niyete ve niyetin davranigsa olan etkisini azaltmaktadir.
Albarracin vd. (2001) gecmis davranisin eklenmesiyle 6znel normun niyete ve algilanan
davranigsal kontroliin niyet ile davraniga olan etkisinin azaldigin1 belirtmektedir. Genel olarak
iki modelin karsilastirildigi ¢aligmalara bakildiginda sonuglarin Ajzen (1991)’in 6ngoriileriyle
tutarli oldugu goriilmektedir. Kisinin tam olarak iradesel kontroliinde olan davranislari

aciklamada Nedensel Davranis Teorisi yeterli olurken, aksi durumlarda (tam olarak kisinin
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iradesel kontroliinde olmayan) algilanan davranigsal kontrol degiskenini biinyesinde
bulunduran Planlanmis Davranis Teorisi daha iyi sonuglar vermektedir.

Yukarida deginilen birg¢ok tartismaya ve yapilan elestirilere ragmen, nedensel davranig
teorisi ve planlanmis davranig teorisi pazarlamacilara tiiketicilerin davraniglarini etkileme

yolunda 6nemli bir bakis agis1 sunmaktadir (Bansal ve Taylor, 2002).
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1.4.4.Sebep-Sonu¢ Modeli (Means-End Chain Theory)

Kisilerin sahip olduklar1 degerler davraniglarina yol gostermektedir. Tiiketicilerin de
kisisel degerlerine uygun davraniglar gosterdikleri kabul edilerek, bu iki kavram (deger ve
davranig) arasindaki iliskiyi kurgulayan bircok kavramsal model gelistirilmistir. Bu
modellerden biri, beklenti-deger teorisini (expectancy-value theory) temel alarak gelistirilen
ve tiiketicilerin satin alma kararlarint biligsel bir siire¢ (zincir) olarak goren Sebep-Sonug
Modelidir (Gutman, 1982).

Beklenti-deger teorisine gore tiiketici davraniglari bazi sonuglar ortaya ¢ikarmaktadir.
Tiiketiciler bu sonuclar sayesinde ilgili iiriinlin 6zellikleri hakkinda birtakim bilgiler
ogrenmekte ve sonraki satin alimlarinda 6grendikleri bu bilgileri kullanmaktadirlar (Reynolds
ve Gutman, 1988). Sebep-Sonu¢ Modeli de, tiiketici eylemlerinin sonuglari ile onlarin marka
ve Uriin kararlar1 arasinda iliski kurmaktadir. Bu modele gore {iriin 6zellikleri, tiiketim sonucu
ortaya ¢ikan sonuglar ve tiiketicilerin sahip olduklar1 degerler arasindaki iliski, onlarin karar
alma siire¢lerinin  temelini olusturmaktadir. Teori, tliketime yonelik davranigsal
motivasyonun, tiiketicilerin {irlinleri kendileriyle ne sekilde bagdastirdiklarindan etkilendigini
varsaymaktadir (Mort ve Rose, 2004). Modelde yer alan “sebep” iiriin veya hizmet olarak
diisiiniilebilirken, “sonu¢” tiiketicinin sahip oldugu degerleri belirtmektedir. Tiiketiciler farkl
degerlere sahip olduklari icin, her tiiketicide bu farkli degerlerden kaynaklanan farkli sebep-
sonug zincirleri olusmaktadir. Bu zincirler hakkinda bilgi sahibi olmak, tiiketici karar alma
siirecinin yapisini anlamaya imkan vermektedir (Gutman, 1984).

Teorinin esasi tiiketicilerin, iirlinler ve bu triinlerin 6zellikleri vasitasiyla arzuladiklar
sonuclar1 (6rnegin degerler) elde ettiklerine dayanmaktadir (Lin ve Fu, 2001). Sekil 1-23’de
gosterilen kavramsal modele gore, tiiketicinin sahip oldugu degerler iirlin veya hizmet se¢im
davranisi ile ortaya ¢ikan sonuglara belli bir anlam ve 6nem yiiklemektedir (Gutman, 1982).
Tiiketicinin i¢inde bulundugu durum da sonuglar hakkindaki degerlendirmesinde degisiklikler
yaratabilmektedir. Bu tiiketici-durum etkilesimi sonucu ortaya ¢ikan sonugclar, iirlinlerin
fonksiyonel olarak kategorilere ayrilmalarma temel olusturmaktadir. Istenen sonuglara
ulagsmay1 ve istenmeyen sonuglardan uzak durmayi1 saglayacak iiriinler, sahip olduklari
Ozellikler temel alinarak secilmektedir. Zaman iginde, tiiketiciler kullanacaklari ve
kullanmayacaklar1 {irlinleri birbirinden ayirmayr ve bu irilinleri hangi durumlarda
kullanacaklarmi o6grenmektedirler. Sebep-Sonu¢ Zincirini olusturan seviyeler arasindaki
iliskiyi anlamak igin, fonksiyonel kategorileri olusturan iirlinler arasindaki benzerlik ve
farkliliklar incelenmelidir. Tiiketicilerin fonsiyonel olarak benzer olan {iriinleri belirleme

sekli, onlarin sebep-sonug zincirleri hakkinda daha fazla bilgi sahibi olmay1 saglamaktadir. Bu
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yaklasim ayni zamanda neden bazi iirlinlerin tiiketiciler tarafindan secilmedigini,
secildiklerinde ise, tiiketiciler tarafindan daha sonra nasil yorumlandirildiklarini anlamaya
imkan vermektedir (Gutman, 1982).

Zevk alma, rahat bir hayat, saglikli olma gibi arzulanan degerler, sonuglara verilen
onem {izerinde etkili olmaktadir. Ornegin tiiketicinin sosisli sandvi¢ satin almasi. Sosisli
sandvi¢ tiiketmenin sonuglari nelerdir ve bu sonuclarin degerlerle iligkisi nasildir? Kimin
tilkkettigine bagl olarak bir¢ok potansiyel sonu¢ mevcuttur: tad deneyimi, etin tipi, etten alinan
besin, katki maddelerinin tiiketimi, tuz, yag ve digerleri. Kullanim veya tiikketim esnasinda
icinde bulunulan durum da sonuglarin 6nemini etkileyebilmektedir. Son olarak {iriinler

siniflandirilarak, bunlar arasindan uygun olan bir se¢im yapilabilir (Gutman, 1982).

Tiiketici davranig se¢imi

v (Sebep)
Kiltiir Oretir I Sonuglar
Kisilik Degerler ile yorumlanmis

sonuclar
¢ (Sonuglanir)

Istenen (fayda) ve
istenmeyen sonuglar

rUriinﬁ kullanma anindaki

algilar sonuglarin dikkat Durumlar
(Sonuglar kriter \gekip ¢ekmemesini etkiler
olusturur) (Uretirler)
A 4
/VI flgili sonuglar
Uriinlerin 6zelliklerine Uriin dzellikleri tirtiniin
bagli olarak kimlik sonug iiretme kabiliyetine
gruplandirmasi \ isaret eder J
¢  (Uretir)
Uriinlerin fonksiyonel
olarak gruplanmasi

v (Karsilastirma siireci)

I Seg¢im I

Sekil 1-23 Sebep-Sonu¢ Zincirinin Kavramsal Modeli (Gutman, 1982, 5.62)
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Model tiiketici davranisiyla ilgili iki temel varsayima dayanmaktadir (Gutman, 1982):

e Modelde tanimlanan degerler, {iriin veya hizmetin kullanimi sonrasi1 ortaya ¢ikmasi
muhtemel arzu edilen durumdur. Bu degerler tiiketicinin se¢im siirecinde temel
belirleyicidir.

e Kisiler kendilerini potansiyel olarak memnun edecek c¢ok c¢esitli iirlinleri

gruplandirarak se¢imin karmasikligini1 azaltmaya ¢aligmaktadirlar.

ikinci varsayim dismacunu, agiz gargarasi, sakiz, nane gibi bilinen iiriin tipleri
siniflamasina ilave olarak tiiketicilerin, Uriinlerin fonksiyonlarini temel alarak kategorilere
ayirma yeteneklerinin de oldugunu belirtmektedir. Ornegin tiiketici yukarida siralanan farkl
iriin gruplarinin hepsini igine alan bir “nefes tazeleyiciler kategorisi” olusturabilir. Modelin
temelini olusturan bu iki varsayima ilave olarak, genel olarak bilinen iki varsayim daha
mevcuttur. Bunlar tiim tliketici eylemlerinin bazi sonuglar1 oldugu ve tiiketicilerin ilgili
eylemden ortaya ¢ikan sonucglardan bazi seyler 6grendikleridir (Gutman, 1982). Bahsedilen
tiiketici eylemi iiriin veya hizmet tiikketimidir. Eylem sonuglar1 istenen veya istenmeyen
nitelikte olabilir. Modele gore tiiketiciler istenen sonuglari iiretecek ve istenmeyen sonuglari
azaltacak eylemleri tercih etmektedirler. Sonuglar dogrudan iirtin tiikketiminden
kaynaklanabilecegi gibi, dolayli olarak daha ileriki bir tarihte veya diger kisilerin bu tiikketim
davranisina tepkisinden dolay1 da ortaya ¢ikabilir. (Gutman, 1984).

Modeli daha iyi anlayabilmek i¢in modelde dne ¢ikan deger, {iriin 6zellikleri ve fayda
kavramlarin1 detayl olarak incelemek uygun olacaktir. Deger (value) satin alma davranisini
yonlendiren sec¢im kriterlerinin temelini olusturmakta (Botschen vd., 1999) ve tiiketicinin
nihai olarak varmak istedigi durum (mutluluk, gilivenlik ve zevk gibi) seklinde
tanimlanmaktadir (Manyiwa ve Crawford, 2002). Kisisel degerler yas, gelir, egitim, cinsiyet
ve sosyal smifa gore farkliliklar gostermektedir. Degerler temel (terminal) deger ve ikincil
(instrumental) deger seklinde ikiye ayrilabilmektedir. Temel degerler (mutluluk, basarma
duygusu, rahat hayat gibi) varolusun geregi olarak mevcuttur. ikincil degerler (yeterli olmak,
bagislayict olmak, genis fikirli olmak gibi) davranis bigimleri olup, kisinin sosyallesme
siirecinde degisiklik gosterebilmektedir (Prakash, 1986).

Ozellik (attributes) iiriin, hizmet veya tercih edilen davranisin karakteristikleridir. Ancak tek
basina bu 6zellikler {iriin veya hizmetlerin satin alinma sebeplerini ve davranislarin altinda
yatan nedenleri agiklamaz. Sebep-Sonu¢ Teorisinde “sebep” olarak belirtilen 6zellik, somut
(concrete) ve soyut (abstract) olmak iizere ikiye ayrilmaktadir. Ornegin bir iiriin i¢in “fiyat”

ve “iyi kalite” gibi (Botschen vd., 1999).
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Kisilerin {iriin veya hizmet tliketirken elde etmek istedikleri fayda (benefit), kisilerin
neden bazi oOzellikleri aradigini agiklamaktadir. Sebep-Sonu¢ Teorisine gore sonuglar
fonksiyonel (kolaylikla halledebilirim) ve psikososyal (baskalart beni 6zel biri olarak goriir)
olmak {iizere ikiye ayrilabilir (Botschen vd., 1999). Tiiketiciler davraniglar1 sonucu istenen
sonuglara ulagsmaya calisirken, aym1 zamanda istenmeyen sonuglardan uzaklasmaya da
calismaktadirlar. Modelde bahsedilen ve tiiketim veya kullanim sonrasi ortaya ¢ikan sonuglar,
objektif degil tiikketicinin algilaridir.

Modelde one ¢ikan deger, iirlin 6zellikleri ve fayda kavramlari arasindaki Sebep-Sonug
Zinciri iligkisi Sekil 1-24°de gosterilmistir (Lin ve Fu, 2001). Zincir; {riin, hizmet veya
davranis ile bagslamakta ve bunlarin belli 6zelliklerinin algilanan faydalar ile sahsi goriislerin
bir sira dahilinde pekistirilmesiyle devam etmektedir. Bu da iiriin, hizmet ve davranig
ozelliklerinin arzulanan edinimlere veya degerlere (6rnegin sonuglara) aracilik ettigi “Sebep-
Sonug¢ Zincirini” olusturmaktadir (Botschen vd., 1999). Ornegin bir cift ufak yerel bir
bankada yakin olmasindan (somut ozellik) ve samimi, kisisel hizmet saglanmasindan
(fonksiyonel sonug) dolay1 para biriktirmeye karar verebilir. Kisisellestirilmis hizmet ¢iftin,
paralarin1 yonetmekten sorumlu igletmeyle giivenilir bir iliski icinde bulunmak istemesinden
(psikososyal sonug) dolay1 6nemlidir. Bu sayede ¢ift glivenlik ihtiyacini (temel deger) tatmin

edecektir (Mulvey vd., 1994).

Ozellikler Sonuclar Degerler
Somut Soyut »| Fonksiyonel | Psikososyal »|  Ikincil Temel
ozellikler ozellikler sonuglar sonuglar degerler degerler

Sekil 1-24 Sebep-Sonu¢ Zinciri (Lin ve Fu, 2001, s.363)

Sebep-Sonug¢ Zincirini olusturan seviyeler Sekil 1-25°de bir motorsiklet 6rnegi ile
aciklanmistir (Botschen vd., 1999). Banka 6rnegi ve Sekil 1-25’deki motorsiklet 6rnegi
incelendiginde Sebep-Sonu¢ Zincirinin biligsel bir yapida oldugu ve zinciri olusturan
seviyelerin iriin bilgisi ve kisinin kendisi ile ilgili bilgi (self-knowledge) seklinde ikiye
ayrilabilecegi goriilmektedir. Somut ve soyut 6zellikler ile fonksiyonel sonuglar {iriin bilgisini
olustururken, psikososyal sonuglar, ikincil ve temel degerler kisinin kendisi ile ilgili bilgiyi

olusturmaktadir (Vannoppen vd., 2001).



75

Seb;[r)l-csi(r)inug Somut Soyut Fonksiyonel __, Psikososyal _,  Ikincil Temel
. . ozellikler ozellikler sonuglar sonuglar degerler degerler
seviyeleri
. . . . Kullanimi Bagkalar1 beni Dikkati
Omek Fiyat = Iyikalite — kolay ozel goriir tizerimde —» Sayginlik
Hizli bir
motorsiklet - .. i / toplarim
9SHP. —p Gu<;_1u — Cokiyi _ on guglu
makine hizlantyor hissettiriyor

Sekil 1-25 Hizh Bir Motorsiklet i¢in Sebep-Sonuc Zinciri (Botschen vd., 1999, 5.42)

Huber vd. (2004)’ne gore Sebep-Sonu¢ Zinciri, mevcut bilgi, dahil olma, sosyal
arzulanma, bilgi mevcudiyeti, kavramsal kapasite, motivasyon, ve ayni zamanda kisinin kendi
duygusal durumu tarafindan belirlenen bir siireci ifade etmektedir. Mort ve Rose (2004) de
iiriin tiplerinin Sebep-Sonug¢ Zincirine olan etkisini inceledikleri ¢aligmalarinda, tiiketicilerin
fayda saglayici (utilitarian) {iriin tiiketimlerinde Oncelikli olarak dogrudan {iriin tiiketiminin
sonuglartyla giidiilendiklerini belirtmektedirler. Bu yiizden fayda saglayici triinleri tiikketme
giidiisii Sebep-Sonu¢ Zinciri ile anlagilabilmektedir. Moda ve seyahat gibi zevk veren
(hedonic) iiriinlerin tiiketim giidiisii ise, tiiketim yoluyla degerlerin tamamlanmas: ihtiyacina
baglidir. Yani {irtin 6zellikleri ile deger arasinda dogrudan baglant1 vardir. Pazarlamacilar bu
tiir zevk veren {irtinlere olan ilgiyi mavi bir deniz, sicak bir kumsal gibi 6zellikleri mutlulukla
tamamlanmis hayat tarzi gibi bazi temel degerleri basarmakla iligkilendirerek
arttirmaktadirlar. Motivasyonun bu sekilde cazip bir hale getirilmesi, artik yanik bir tene sahip
olma veya suda temizlenme gibi diger sonuglarla ugrasilmasina gerek kalmadigimi
gostermektedir. Tiiketicilerin ilgilenim seviyelerinin Sebep-Sonug¢ Zincirine etkisini inceleyen
Mulvey vd. (1994), diisiik ilgilenimli olanlarin yiiksek ilgilenimli olanlara gore daha basit bir
zincire sahip olduklarini belirtmektedirler.

Teoriye gore liriin ozellikleri tliketicilerin arzuladiklar1 hedeflerine, yani degerlerine
faydalar (veya sonuglar) vasitasiyla ulagsmalarinda bir aracidir. Bu nedenle bir {iirlini
tilkketmeyi se¢mek, aslinda tiiketicinin {irtin kullanimiyla birlikte {riin 6zelliklerinin
saglayacagi kavramsal sanuclar1 ve devaminda 6nemli kisisel degerleri bagsarmak i¢in bir arag
kullanmasidir. Bu nedenle bir {irlinii tiiketme motivasyonu, iirliniin saglayacagi umulan
faydalara ve kisisel hedefleri basarma beklentisine dayali olarak ortaya ¢ikmaktadir (Mort ve
Rose, 2004). Bu yiizden Sebep-Sonug¢ Zinciri elemanlar1 (6zellikler, sonuglar ve degerler)
amag hiyerarsisi seklinde de diisiiniilebilir. Amag hiyerarsisi tliketicinin karmasik veya uzun

donemli problemleri zamana yayarak daha iyi yonetmek ic¢in daha kiiclik ve kisa donemli
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olarak parcalara ayirmasidir. Amag hiyerarsisinin son amaci, kisisel degerler olabilecegi gibi,
sonuclar ve 6zellikler de olabilir. Nihai amag¢ degerler oldugunda, ilgili 6zellikler ve istenen
sonuclar amag hiyerarsisinde alt amaclar olacaktir. Gutman (1997)’a gére amag hiyerarsisi,
amaglart basarmay1 diislinmenin 6zellikleri, sonuglar1 ve degerleri basarmay1 diistinmekten
daha kolay ve daha dogrudan bir yontem olmasi sebebiyle Sebep-Sonu¢ Zincirine bir
alternatif olabilir.

Sebep-sonu¢ zincirini ortaya ¢ikarmak ic¢in kullanilan “basamaklama” (laddering)
prosediirii iirlinler arasindaki belirgin ayirict kriterlerin ortaya konulmasi ve dzellik(ler) ve
sonug(lar)’in neden dnemli oldugunun goriisiilen kisiyle yapilan sorgulamaya gore bir zincir
halinde ortaya cikarilmasi seklinde iki adimli bir yol izlenmektedir. Bunun sonucunda da
hiyerarsik bilgi yapisini temsil eden bir merdiven ortaya c¢ikmaktadir (Huber vd., 2004).
Onemli olan kriterler ortaya ¢ikarildiktan sonra drneklem secilmektedir. Basamaklama, “sizin
icin neden 6nemli?” gibi ifadeleri icermekte ve kisiye 6zel bir dizi sorgulama goriismesine
dayanmaktadir. Basamaklama ile cesitli o6zellikler, sonuglar ve degerler gibi algilanan
unsurlar arasindaki iliski seti belirlenmeye ¢alisiimaktadir (Gutman, 1984). Ornegin
tiiketicinin et satin almakta kullandig1 kriterlerin belirlenmesine miiteakip, bu kriterlerden biri
olan yerli mali olmasi (indigenous) 6zelligi i¢in yapilan basamaklama goriigmesi 6rnegi Tablo

1-4°de gosterilmistir (Vannopen vd., 2001).

Tablo 1-4 Satin Alnacak Etin Yerli Olmasi Ozelligi i¢cin Yapilan Basamaklama Goériismesi Ornegi
(Vannopen vd., 2001, s.13)

Goriismeci: -Hangi eti alacagmiza karar verirken, yerli et almanin Ozellik
onemli oldugunu séylediniz. Bu neden 6nemli?

Cevaplayan: -Ciinkii, yerli etlerin uzun mesafeden dondurulmus olarak Ozellik
getirilen etlerden daha taze olduguna inantyorum.

Goriismeci: -Etin taze olmasi sizin i¢in neden bu kadar 6nemli?
Cevaplayan: -Taze etin lezzeti herzaman daha iyidir. Sonug

Goriismeci: -Etin lezzetine neden bu kadar Onem verdiginizi
aciklayabilir misiniz?

Cevaplayan: -Ben ve ailem lezzetli et yemekten hoslaniriz, ¢iinkii bu Deger
hayatin kiigiik mutluluklarmndan biridir.

Goriismeci: -Hayatinizda mutlu olmak nigin sizin i¢in bu kadar 6nemli?
Cevaplayan: -Eger hayattan hoslanirsam, kendimi iyi hissederim. Deger
Goriismeci: -Kendini iyi hissetmek neden bu kadar 6nemli?

Cevaplayan: -Kendini iyi hissetmek 6nemlidir..... Son




77

Bu cagrisim ag1 veya basamaklari, belli bir iiriin grubu igerisindeki farkliliklar1 ortaya
c¢ikaran temel elemanlarin belirlenip bir araya getirilmesine dayanmaktadir (Gutman, 1984).
Bir paket program (Laddermap software) yardimiyla ortaya g¢ikarilan Sebep-Sonu¢ Zinciri
“hiyerarsik deger haritas1” (hierarchical value map) veya “biligsel harita” (cognitive map)
olarak isimlendirilen bir aga¢ diyagram yardimiyla gosterilmektedir. Et iirlinii i¢in hazirlanan
ornek bir “hiyerarsik deger haritas1” Sekil 1-26’da gosterilmistir. Sekildeki ¢izgilerin kalinligi
ilgili iliskiyi belirten kisi sayistyla orantilidir.

Sebep-sonu¢ zinciri teorisi, pazarlama yoneticilerine tiliketicilerin satin alma
davranisin1 yonlendiren giidiiler ile ilgili bilgi elde etme imkani saglayan pratik bir metoddur
(Mort ve Rose, 2004). Elde edilen bu bilgi, hedef grubun tiiketim ve satin alma kararlari ile
ilgili degerlerini harekete gegirecek iletisim stratejilerini tasarlamak i¢in kullanilabilir
(Boecker vd., 2008). Sebep-Sonug¢ Zinciri satin almada farkli 6zelliklere 6nem veren, farkl
faydalar bekleyen ve farkli kisisel degerlerle hareket eden tiiketici gruplarinin ortaya
konulmasina imkan vermektedir. Bu yilizden pazar boliimleme icin siklikla kullanilan bir

tekniktir (Prakash, 1986; Botschen vd., 1999).
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Haritadaki ii¢ ardisik seviye degerleri, sonuglari ve {iriin/pazar kanal 6zelliklerini temsil etmektedir. Haritadaki ¢izgiler sebep-sonug zincirlerini gostermekte olup, kalinliklari; 20 katilimecidan kaginin bu
baglantiy1 veya bahsedilen kavrami segtigini gostermektedir. Diger bir ifade ile baglantilarin yogunlugunu yansitmaktadir.

Sekil 1-26 Et Uriinii i¢cin Ornek Hiyerarsik Deger Haritas1 (Vannopen vd., 2001, s.15)

8L
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IKiINCi BOLUM

. KURUMSAL SOSYAL SORUMLULUK VE YESIiL PAZARLAMA

2.1. Kurumsal Sosyal Sorumluluk Kavrami

Kurumsal Sosyal Sorumlulugun (Corporate Social Responsibility - KSS) etik bir durus
mu oldugu yoksa bir strateji mi oldugu uzun zamandir tartisilan bir konudur. Etik acidan ele
alindiginda, isletmelerin paydaslarina yonelik etik tutumlarinin altinda, bunun uygun bir
davranis sekli olduguna yonelik inanglar1 yatmaktadir. KSS bir igletme stratejisi olarak ele
alindiginda ise, paydaslara kars1 etik olunarak, isletmenin amaglarim1 gerceklestirebilecegine
dair inanc¢larin yer aldig1 goriilmektedir. Esasen KSS, isletmenin hissedarlarini herhangi bir
riske ugratmadan, paydaslara daha iyi hizmet verebilmenin bir yolu olarak kabul edilmektedir
(Wan-Jan, 2006). Kurumsal Sosyal Sorumluluk ile yakindan ilgili olan “paydas” (stakeholder)
kavrami bir sonraki boliimde agiklanmustir.

Jamali ve Mirshak (2007)’a gore kurumsal sosyal sorumlulukla ilgili yayinlar
incelendiginde genel olarak iki farkli bakis acis1 goze ¢arpmaktadir. Birinci kesim oldukga
resmi bir bi¢cimde; isletmelerin yasal olusumlar oldugunu ve yasalarin onlardan istedigi iki
temel sorumlulugu yerine getirdiklerini savunmaktadir. Bu sorumluluklar sahiplerine kazang
saglamak ve kendi faaliyet alamiyla ilgili yasal kurallara uymaktir. Diger kesim ise,
isletmelerin de iyi bir vatandas gibi gorev ve sorumluluklarini tasiyan, bilingli ve planh
faaliyetlerde bulunan iiyelerden olustugunu, ancak bu faaliyetlerini kurumsal bir olgekte
gerceklestirdigini  savunmaktadir. Ilk goriisin @ KSS’a sadece ekonomik ve yasal
sorumluluklara yol acan kisith bir kavram olarak baktigi, ikinci goriisiin ise daha kapsaml
ekonomik, yasal, etik, ahlaki ve hayirsever sorumluluklara uzanan kapsamli bir kavrami
ortaya koydugu goriilmektedir.

Demir ve Songiir (1999)’lin ilk goriisiin en 6nemli sozciisli olan Friedman (1963)'dan
aktardiklarina gore, isletmenin yalnizca bir sosyal sorumlugu vardir. Bu sorumluluk da
aldatmadan, serbest rekabet kosullari altinda ve oyunu kurallarina gdre oynayarak tiim
kaynaklarin1 ve enerjisini kazanglarimi arttirmak ic¢in kullanmaktir. Friedman isletme
calisanlarinin sosyal sorunlarin goéreli 6nemini ve Orgiitsel kaynaklarin hangi sorunlara
ayrilmasi gerektigini saptayacak pozisyonda olmadiklarini belirtmektedir. Ayrica isletme
kaynaklarini, kendi kisisel tercihlerine gdre sosyal bir faaliyete kanalize eden yoneticilerin;

kendi ortaklarini, ¢alisanlarini ve miisterilerini haksizca vergilendirmis olacaklarini ileri siirer.
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Kisaca isletme en rasyonel bicimde mal ve hizmet iiretmeli, sosyal sorunlarin ¢6ziimiinii ilgili
kisilere ve hiikiimet kuruluslarina birakmalidir.

fkinci goriisiin savunucularinda Carroll (1979) tarafindan yapilan dért boliimlii KSS
tanimi, kavramsal bir kurumsal sosyal performans modeli {izerine kurulmustur. 1991°de
Carroll bu dort boliimlii KSS tanimini tekrar ele alarak bir piramit seklinde organize etmistir

(Sekil 2-1).

HAYIRSEVERLIK
sorumluluklar:
“iyi bir kurum vatandasi ol”

Toplum kaynaklarina katki,
hayat kalitesini arttirmak

ETIiK
sorumluluklar
“etik ol”

Dogru, tek ve adil olan1 yapma
yukimliligi.

YASAL
sorumluluklar
“yasalara uy”

Yasalar, toplumun dogru ve yanlig
kodlaridir. Oyunu kurallarma gore oyna

EKONOMIK
sorumluluklar
“karh ol”

Diger igletmelerin ele almadiklarinin,
ilgilenmediklerinin {izerine odaklan

Sekil 2-1 Kurumsal Sosyal Sorumluluk Piramidi (Caroll, 1991, s.42)

Bu modele gore sosyal sorumlulugun dort alanit olan yasal sorumluluklar, etik
sorumluluklar, ekonomik sorumluluklar ve hayirseverlik sorumluluklart toplam KSS’u
olusturmaktadir. Ayrica, KSS’un bu dort kategorisi bir piramit seklinde tasvir
edilebilmektedir. Kategoriler arasinda belli bir sira veya oncelik s6z konusu olmadigi gibi,
aralarinda siiregelen ekonomik ve sosyal bir eksen de bulunmamaktadir. Sekil sadece
kavramin gelisimindeki bu kategorilerin hayati Onemini yansitmaktadir. Aslinda bu
sorumluluk kategorilerinin hepsi isletmelerin 6rgiitsel yapilarinda devamli olarak mevcuttur.

Carroll (1979; 1991)’un betimlemis oldugu ilk kategori, yapist geregi “ekonomik”

olan sorumluluklari ifade etmektedir. Ornegin isletme sahiplerine ve hissedarlara sermaye



81

karsilig1 bir geridoniis saglamak, ¢alisanlar i¢in yeni is olanaklar1 ve adil 6deme saglamak,
yeni kaynaklar kesfetmek, teknolojik ilerlemeyi desteklemek, yenilik¢ilik, yeni {iriin ve
hizmetler yaratmak gibi. Bu bakis agisina gore isletmeler, toplumun temel ekonomik
tiniteleridir ve diger tiim rolleri bu varsayima dayanmaktadir. Yasal sorumluluk, tanimin
ikinci kisminda yer almakta ve “oyunun kurallarina uyma” ve yasal kurallara itaat beklentisini
ifade etmektedir. Bu bakis agisina gore, toplum isletmeden yasal gerekler c¢ercevesinde
ekonomik misyonunu tamamlamasini beklemektedir.

Ekonomik ve yasal sorumluluklar, adalet ve adillik gibi bazi etik normlar1 bir araya
getirmesine karsilik, etik sorumluluklar bunlara ilave olarak toplum {iyelerinin isletmeden
bekledigi veya men ettigi tiim faaliyetleri ve uygulamalar (yasalarla belirlenmemis olsa bile)
da kapsamaktadir. Hayirseverlik (philanthropy) isletmelerin iyi kurumsal vatandaslar
(corporate citizens) olduguna yonelik toplumsal beklentiye bir yanit olarak ortaya konan
kurumsal faaliyetleri yansitmaktadir. Bu faaliyetler insanlik yararina hareketlere veya
programlara aktif olarak katilmak seklinde gergeklestirilir. Ornegin sanat, egitim veya toplum
yararina faaliyetlere finansal kaynak veya yonetimsel zaman ayirmak gibi.

Hayirseverlik ve etik sorumluluklart birbirinden ayiran husus, hayirseverligin etik
veya manevi duygularla olugmasinin beklenmemesidir. Toplum isletmelerin paralarini,
faaliyetlerini ve calisanlarinin mesailerini, insani programlara ve amaclara ayirmasini bekler.
Ancak isletmeler bu beklentilerine uygun davranmadiginda da onlarin etik olmadiklarini
diistinmezler. Bu nedenle hayirseverlik daha istege bagli ve goniillii bir isletme faaliyeti olup,
toplumun isletmelerden bu yondeki beklentilerinin siirekli devam edecegi sdylenebilir. Carroll
(1979; 1991)’un bakis agisina gore, ekonomik ve yasal sorumluluklar toplum tarafindan talep
edilen, etik sorumluluklar toplum tarafindan beklenilen ve hayirseverlik toplum tarafindan
arzu edilen sorumluluklardir. Bu sorumluluklarin hepsinin birlesimi ise, bir isletmenin toplam
sosyal sorumluluklarini olusturmaktadir.

Schwartz ve Carroll (2003), Carroll (1991)’un bu dort boyutlu kavramsal modelini ii¢
boyuta indirmis ve venn semas1 ile gdstermislerdir (Sekil 2-2). Bu yeni gdsterim sayesinde
boyutlarin birbirini takip etmedigi, ve goreceli olarak boyutlardan herhangi birinin daha
onemli olmadig1 daha iyi anlagilmaktadir. Bu yeni modelde Carroll (1991)un dordiincii
boyutu olan hayirseverlik sorumluluklar etik ve/veya ekonomik sorumluluklarin i¢inde yer

almaktadir.
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Ekonomik/
Yasal/Etik

Ekonomik/
Yasal

Sekil 2-2 KSS’un U¢ Boyutlu Modeli (Schwartz ve Carroll, 2003, 5.509)

Wood 1991 yilinda KSS modelini tekrar gozden gecirerek, sorumlu davranis
motivasyonuna neden olan konularin, sorumluluk siirecinin ve performans ¢iktilarinin
orneklerle incelendigi ve farkli sorumluluk tiirlerinin tanimlandigr yeni bir kapsam One
stirmistlir. Gelistirmis oldugu varsayimlar sayesinde KSS, yalnizca bir tanimlama olmaktan
ctkmis daha genis kapsam kazanarak, isletmelerin sosyal sorumluluk prensiplerinin yapisini,
sosyal duyarlilik siireclerini ve toplumsal iliskileriyle baglantili gbézlemlenebilir ¢iktilarini
ifade eder konuma gelmistir. Wood (1991) bu yeni kapsami Kurumsal Sosyal Performans

(KSP) kavramu ile ifade etmektedir (Tablo 2-1).

Tablo 2-1 Kurumsal Sosyal Performans Modeli (Wood, 1991, 5.694)

Kurumsal Sosyal Sorumlulugun ilkeleri
Kurumsal ilke: yasallik

Orgiitsel ilke: kamu sorumlulugu
Bireysel ilke: yonetimsel sagduyu
Kurumsal Sosyal Duyarhlik Siireci
Cevresel degerlendirme

Paydas yonetimi

Konu yonetimi

Kurum Davrams1 Ciktilar:

Sosyal etkiler

Sosyal programlar

Sosyal politikalar
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Wood (1991) tarafindan 6ne siiriilen model KSS arastirmalarinda belirgin bir ilerleme
saglamigtir. Modeli kullanan bir arastirmaci, bir isletmeyi sosyal sorumluluk faaliyetlerine
yonelten prensipleri ii¢ seviyede ele almalidir. Bunlar: kurumsal, orgiitsel ve kisisel
seviyelerdir. Bir isletmeyi sosyal sorumluluk faaliyetlerine yonelten motivasyonun temeli
yasallik prensibinden (kurumsal ilke) kaynaklanmaktadir (paylasim igerisindeki cevrede
sorumlu bir toplumsal aktor olarak giivenilirlik ve yasallik kazanma arzusu gibi). Alternatif
olarak, bu motivasyon toplumsal sorumluluga yonelik birincil ve ikincil kapsam alanlarindaki
ciktilarla iligkili orgiitsel bir egilimden de kaynaklanabilir (6rgiitsel ilke). Son olarak, ilgili
motivasyon yoneticilerin sahsi ve kisisel sorumluluk tercihlerinden ve egilimlerinden
kaynaklanarak ortaya cikabilir (bireysel ilke). Model ayn1 zamanda bu motivasyonlarin iki
veya daha fazlasmin karsilikli etkilesim igerisinde olmalarina olanak saglayan KSP
prensiplerini de igermektedir.

Wood’a (1991) gore duyarlilik (responsiveness), sosyal sorumlulugun normatif ve
motivasyonel 6gelerinin biitiinlesmesi i¢in gerekli olan eylemsel bir boyut olup ii¢ kavramdan
olusturmaktadir. Bunlar: ¢evresel degerlendirme, paydas yonetimi ve konu yonetimidir
(issues management; Tablo 2-1). Duyarlilik, dissal ¢evre hakkindaki bilgilere ve g¢evresel
analizlere (degerlendirmelere) dayanmaktadir. Bu bilgiler, daha sonra ¢evreye uyum saglama
veya tam tersine onu degistirme amagh stratejilerde kullanilabilir. Paydas ydnetimi
duyarliligin bir diger ilkesi olup, belirli paydaslara yonelik yonetim egilimlerinin incelenmesi
ile (isgdren biiltenleri, kamu isleri personeli ve kurumsal sosyal raporlar) arastirilabilir. Diger
taraftan, konu yonetimi bir isletmenin sosyal konulara yonelik egilimlerine ve tepkilerine
odaklanilarak incelenebilir.

Kurumsal davranis ¢iktilari, KSP degerlendirmelerine yonelik dogrudan ve agik ilginin
bir yansimasidir. Wood (1991)’un KSP modeline gore, bu ¢iktilar {ige ayrilmaktadir. Bunlar:
kurumsal davranigin sosyal etkileri, isletmelerin sorumluluklarin1 yerine getirmek {izere
uyguladiklar1 sosyal programlar ve isletmelerin sosyal konular1 ve paydas ilgisini ele almak
tizere gelistirdikleri politikalardir. Kurumsal davranis olumlu veya olumsuz sonuglara yol a¢sa
da, objektif bir sekilde degerlendirilmelidir (Olumlu etki; istthdam saglama, teknolojik yenilik
gibi. Olumsuz etki; zehirli atiklar veya politikacilara yasal olmayan 6demelerin yapilmasi
gibi). Belirli sonuglar1 basarmak {izere cesitli kaynaklara yonelik yapilan yatirim programi
tercihlerinin yapist da, isletmenin sosyal konulara yaklasimini ve isletme politikalarinin
yapisini etkilemesi a¢isindan 6nem tagimaktadir.

Akademik ve is diinyasinda ¢ok kullanilan bir kavram olmasina ragmen KSS’un nasil
tanimlanmasi1 gerektigi konusunda hala bir belirsizlik mevcuttur. Dahlsrud (2008) ortak bir

tanimlama yapilamamis olmasina ragmen Onceki tanimlardaki benzerlik ve farkliliklarin



84

incelenebilecegini belirtmektedir. Bu maksatla 37 tanimi inceleyen Dahlsrud (2008), bes ortak
boyut tanimlamistir. Bunlar:

e Cevresel boyut : Dogal cevre,

e Sosyal boyut : Isletme ve toplum ile iliski,

e Ekonomik boyut : Isletme faaliyetlerine bagli olarak KSS’un ifade edilmesi de

dahil olmak iizere sosyo-ekonomik ve finansal amaclar,
e Paydas boyutu : Paydas gruplari,
e  Gondillilik boyutu: Kanunlarda belirtilmeyen eylemler.

Bu calismada Diinya Siirdiiriilebilir Is Kurulu (The World Business Council for
Sustainable Development)’nun tanimi1 benimsenmistir. Bu kurul sosyal sorumlulugu “isletme
tarafindan etik davranmak ve ekonomik gelisime katikida bulunmak, bunlar1 yaparken de
calisanlarin, galisanlarin ailelerinin, yerel halkin ve toplumun hayat kosullarini iyilestirmek
icin gosterilen siirekli caba’’ olarak tanimlamaktadir.

Zaman i¢inde KSS ile ilgili “igletme etigi” (business ethics), “isletme hayirseverligi”
(business philanthropy), “isletme sosyal sorumlulugu” (business social responsibility),
“isadaminin sosyal sorumlulugu” (social responsibility of businessman), “paydas modeli”
(stakeholder model), “kurumsal sosyal duyarlilik” (corporate social responsiveness),
“kurumsal sosyal performans” (corporate social performance), “siirdiiriilebilir gelisme”
(sustainable development), “kurumsal vatandaslik” (corporate citizenship) gibi kavramlar da
kullanilmaya baslanmistir. Arastirmacilarin bir kismi bu kavramlar1 KSS ile ayn1 anlamda
kullanirken, bazilar1 farkli bir kavram olarak kullanmaktadir. KSS ile ilgili bu kavramlarin

kullaniminin tarihsel gelisimi Sekil 2-3’de gosterilmistir (Bakker vd., 2005).
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Kurumsal Vatandaslik

Siirdiiriilebilir Gelisme

Kurumsal Sosyal Performans

Paydas Modeli

Kurumsal Sosyal Duyarlilik

Kurumsal Sosyal Sorumluluk

Isletme Sosyal Sorumlulugu / isadaminin Sosyal Sorumlulugu

Isletme Etigi / Isletme Hayirseverligi

..1950....1955.....1960....1965.....1970....1975....1980....1985....1990....1995....2002..
Sekil 2-3 KSS ile ilgili Kavramlarin Tarihsel Gelisimi (Bakker vd., 2005, 5.288)

KSS yerine Kurumsal Sosyal Duyarhilik (Corporate Social Responsiveness)
kavraminin kullanilmasi gerektigini belirten arastirmacilar “sorumluluk” kavraminin sadece
yikimliiliig ele alan bir siireci ¢agristirdigin1 savunmaktadirlar. Bu durum performanstan
cok motivasyona vurgu yapmakta; ancak bu motivasyon ne yapilacagina karar verilmesinden
ziyade sosyal taleplere cevap vermeye dayali oldugundan yeterli bir unsur olmamaktadir. Bu
nedenle yonetim ne yapmasi gerektigine yonelik kararlarini almali, bu da “sosyal duyarlilig1”
ortaya ¢ikarmalidir (Hopkins, 2003, s.9).

Son yillarda Kurumsal Sosyal Performans (corporate social performance) anlayisi
da kurumsal sosyal sorumluluk, duyarlilik ve isletmelerin sosyal fayda saglayan tiim
faaliyetlerini ele alan kapsamli ve kiiresel bir kavram haline gelmistir (Carroll, 1991).

Kurumsal Yonetim (corporate governance) ekonomik ve sosyal amagclar arasinda, ve
ayn1 zamanda bireysel ve toplumsal amaclar arasinda denge kurmakla ilgilidir. Kurumsal
yonetim kaynaklarin etkin kullanilmasini saglar. Iyi kurumsal ydnetim, hisse fiyatlarinda artis
sagladigindan, yatirimcilarin isletmelere karsi giivenlerini arttiran bir etki yaratmaktadir.
Ancak, kurumsal yonetim ayn1 zamanda kreditorler, ¢alisanlar, toplumun daha genis kesimleri
ve paydaslarla da deger yaratan iligkilerin yaratilmasini ifade etmektedir. Bu iligkiler
isletmelerin, kanunlarin onlara sagladigindan daha fazla bir alana hitap etmelerini
saglamaktadir. Ornegin paydaslardan biri olan caliganlar ele almirsa; Kurumsal ydnetim,
calisanlarin yonetim uygulamalarina katilimlar1 saglanarak daha da gelistirilebilir (Welford,

2007).
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Kurumsal Vatandashk (Corporate citizenship), paydaslarla kisa-donemli ve karsilikli
degisime dayali iligkilerden ziyade uzun-donemli ve deger-temeline dayanan iligkilere
yonelen bir strateji farkliligini ifade etmektedir. Miisteri sadakati, igletmenin paylasilan deger
yaratma yetenegine ve anahtar konumdaki paydaslara yonelik misyonuna bagli olarak

sekillenmektedir (Hopkins, 2003, s.10).

2.2.Paydas Teorisi ve Kurumsal Sosyal Sorumluluk

KSS’u bir strateji olarak goren ve bu stratejiyi benimseyen isletmeler “kimlere karsi
sorumluyuz?” sorusunu Oncelikle cevaplamalidir. Genellikle bu sorunun cevabi
“paydaglardir” (stakeholders). Bu nadenle KSS stratejisi yiriitmek i¢in paydaslarin
tanimlanmas1 kritik 6neme sahiptir. Paydaslara verilen bu 6nem; KSS yOnetimine “paydas
yonetimi” olarak bakilmasina yol ag¢maktadir (Vos, 2003). Bu durumda yonetim
“paydaglarimiz kim?” ve ‘“hangi paydaslar daha O6nemli (hangilerinin isteklerine Oncelik
verilmeli)?” sorularinin cevaplarin1 oncelikli olarak belirlemelidir. Diger bir goriise gore;
paydas teorisi igletmelere organizasyonel sorumluluklar ile ilgili farkli bir bakis acis1
sunmakla birlikte, bunun altinda yatan asil sebep paydaslarin ihtiyaglar1 belli bir seviyede
karsilanmadan hissedarlarin ihtiyaglarinin karsilanamayacagidir. Diger bir ifade ile isletmenin
hissedarlara hizmet etmesi 6ncelikli amaci olmakla birlikte, bu basar1 diger paydaslarin tatmin
edilmesine baglidir (Jamali, 2008).

Genel kabul goren tanmima gore bir organizasyonun paydasi, organizasyonun
amaclaria ulasmasini etkileyebilecek veya bundan etkilenebilecek grup veya bireylerdir
(Maignan vd., 2005). Isletme calisanlar1 ve sahipleri gibi baz1 paydaslar, isletme
faaliyetlerinden kaynaklanan belirli yasal haklara ve beklentilere sahiptirler. Diger paydaslar
kanunla saglanan haklara sahip olmamakla birlikte, isletme faaliyetleriyle baglantili bazi
manevi (moral) haklara sahip olduklar1 algisim tastyabilirler. Ornegin, gevreci bir grubun
isletmenin dogal kaynak kullanimiyla ilgili herhangi bir yasal hakki bulunmamasina karsin,
bu grup iiyeleri kendilerinin manevi a¢idan igletmenin g¢evresel politikalarini sorgulama ve
isletmenin g¢evreyle dost politikalar gelistirmesine yonelik ¢esitli lobi faaliyetlerini yapma
haklar1 bulundugunu diisiinebilirler.

Biitiin isletmeler, oOzellikle biiyiik kuruluslar, cok sayida paydasa sahiptir. Cok
sayidaki paydas arasindan isletmeler agisindan hangilerinin daha énemli oldugunu belirlemek
paydaslar1 siniflandirmay1 gerektirir. Paydaslarin simiflandirilmasinin bir yolu; paydaslarin
birincil ve ikincil paydaslar olarak ikiye ayrilmasidir. Birincil gruptakiler isletmenin varligini

siirdlirebilmesi i¢in kesinlikle gerekli olanlardir. Calisanlar, miisteriler, yatirimcilar,
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tedarikciler, hissedarlar bu gruba dahildir. ikincil gruptakiler ise genellikle isletme ile
herhangi bir islem (transaction) yapmayan ve isletmenin varligini siirdiirmesi i¢in zorunlu
olmayan gruplardir. Medya, ticari birlikler, hiikiimet dis1 kurumlar ve diger ilgi gruplar
bunlara 6rnektir (Clarkson, 1995).
Polonsky (1995)’ye gore isletme yonetimi farkli beklentileri olan paydaslar1 yonetmek

i¢in dort adimdan olusan bir siire¢ kullanabilir :

(1) Ele alinan konu ile ilgili paydas gruplarini tanimlamak,

(2) Her bir paydas grubun ¢ikarlarini/desteklerini ve tagidiklar1 6nemi kararlagtirmak,

(3) Her bir grubun “ihtiya¢g” ve “beklentilerinin” ne derece karsilanabildigini

kararlastirmak,

(4) Paydas ilgisi goz oniine alinarak, kurumsal politikalar1 ve dncelikleri degistirmek.

Yonetimsel ve/veya orgiitsel davranisi etkileme kapasitesi olan paydaslara yonetim
goreceli olarak daha fazla dikkat etmelidir. Mitchell vd. (1997)’ne gore yonetimin paydaslarin
farkli isteklerinden hangisine dncelik verecegi ii¢ temel paydas 6zelligine baglhidir. Bunlar
yonetim tarafindan paydasin sahip oldugu diisiiniilen gii¢ (power), mesruluk (legitimacy) ve
acillik (urgency) seviyesidir. Ornegin ydnetim bir paydasa, eger bu paydasim acil bir eylem
gerektiren yasal bir sdylemi olduguna ve organizasyonun faaliyetlerini etkileme giicii
olduguna inaniyorsa yiiksek dncelik verebilir.

Kurumsal sosyal sorumluluk bélgeden boélgeye, endiistriden endiistriye ve zaman
icerisinde farklilik gosterebilir. Sosyal sorumlulugun bir isletme agisindan neyi ifade ettigini
tanimlamaktan ziyade, KSS stratejilerinin ve programlarimin olusturulmasinda paydaslarla
uyumun, onlarin ihtiya¢ ve arzularinin géz dniine alinmasinin daha fazla 6nem tasidigi genel
kabul goren bir yaklagimdir (Welford vd., 2007). Uzun vadede isletmelerin basarisi, ilgi
gruplariyla iliskilerini yonetebilme yeteneklerine baglidir (Welford, 2007).

2.3. Kurumsal Sosyal Sorumlulugun Tarihsel Gelisimi

Sosyal sorumluluk ile ilgili biiyiikk kaygilar gecmiste yasanan cesitli olaylardan
kaynaklanmaktadir. Sosyal sorumluluklar, 1800'lii yillarin sonunda biiyiik isletmelerin
sayilarinin artmasiyla kavramsal olarak ortaya ¢ikmistir. O donemlerde, baski ya da anlagma
ile verilen komisyonlar ve sabit fiyat anlagmalar1 gibi anti-rekabet uygulamalar1 hiikiimetleri
yasal reformlar yapmaya itmistir. 1929 yilindaki ekonomik kriz ve yol actig1 issizlikle birlikte

sosyal sorumluluk kavramindaki gelismelerin hiz kazandig1 goriilmektedir (Halic1, 2001).
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1960’11 ve 1970’li yillarda yasanan sivil haklar, tiiketici haklar1 ve c¢evrecilik
hareketleri toplumlarin isletmelerden beklentileri iizerinde etkili olmustur. Bu hareketin
Onciilerinin, biiylik giice sahip olanlarin ayni1 zamanda biiyiik sorumluluk sahibi de olmalari
gerektigine yonelik inanglari, isletme diinyasini bazi konularda daha pro-aktif (girisken)
olmaya zorlamistir. Bunlar (1) toplumsal sorunlara neden olmayr durdurmak ve (2) sosyal
sorunlara ¢ozliim arayislarina katilmaya baslamaktir. Bu gelismelerin bir yansimasi olarak
isletmecilik alaninda; esit istihdam olanaklari, {iriin giivenligi, calisan giivenligi ve cevre ile
ilgili konularda bir¢ok yasal kural konulmustur. Bunun yanisira, toplum, isletmelerden
(kendileri neden olsunlar yada olmasinlar) sosyal sorunlarin ¢dziimiine yonelik gonilli
katilim beklemeye baglamistir. Bunun baslica nedeni, isletmelerin ekonomik ve yasal
sorumluluklarinin 6tesine gecerek, toplumlarin daha iyi bir hale gelebilmesinde de
sorumluluk sahibi olmalar1 gerektigine yonelik goriislerdir. Bu kurumsal sosyal sorumluluk
bakis acisi, artik diinyanin genelinde yayginlik kazanan bir goriis halini almigtir.

Diger taraftan ozellikle 1970’li yillardan itibaren uzmanlar artan bir sekilde gevre
tahribatlarina dikkat ¢cekmeye baslamistir. 1972 yilinda Roma Klubii tarafindan yayimlanan
“Biiylimenin Sinirlar1” baglikli ¢aligma, biiylime ile kaynaklar arasindaki iligskiye dikkat
¢cekmektedir. Bu rapora gore, sorunlari gidermek ya da en aza indirmek igin gereken,
“denetimsiz” biiylimenin durdurulmasidir. Bu tarihten sonra siirdiiriilebilirlik (sustainability)
kavrami yogun olarak tartisilmaya baglanmistir. Genel olarak stirdiiriilebilirlik kavramu,
insanliin bugiinkii gereksinimlerinin gelecek kusaklarin kaynaklarini ve gereksinimlerini goz
ardi etmeksizin karsilanmasidir (Kii¢iikaslan, 2007, s.51). Sirdirilebilirlik kavrami
isletmeleri yakindan ilgilendirmektedir. Bazi isletmeler sadece ekonomik siirdiiriilebilirlik ile
ilgilenmesine kargin, uzun donemde bu tek basina yaterli degildir. Uzun dénemli basar i¢in
stirdiiriilebilirligi olusturan ekonomik, cevresel ve sosyal ii¢ boyutun (Sekil 2-4) dikkate

alinmasi gereklidir (Dyllick ve Hockerts, 2002).

Ekonomik
stirdiiriilebilirlik

Cevresel Sosyal
stirdiiriilebilirlik stirdiiriilebilirlik

Sekil 2-4 Siirdiiriilebilirligin U¢ Boyutu (Dyllick ve Hockerts, 2002, s.132)



&9

Siirdiiriilebilirlik, 6zel sektdr isletmelerinin sadece iirlin ve hizmet saglama ve
ekonomik deger yaratmalar1 yoluyla yasam standardini yiikseltmelerinin yeterli olmadigini,
bu isletmelerin ayn1 zamanda faaliyetleri nedeniyle olusturduklar cesitli ¢evresel ve sosyal
sorunlara da ¢6ziim getirmeleri gerektigini savunmaktadir. Giiniimiizde, isletmelerin iginde
yer aldiklar1 toplumun siirdiiriilebilir gelisimine katki saglamasi beklenmektedir (Hahn ve
Scheermesser, 2006). Sosyal, ¢evresel ve ekonomik siirdiiriilebilirlik amaglar1 da KSS
cabalariin odak noktasini olugturmaktadir.

Siirdiiriilebilirligin tarihsel gelisimindeki bazi kavram ve kararlar bu konuyla ilgili
doniim noktalarin1 olusturmaktadir. Bunlar Sekil 2-5’de gosterilmis ve asagida agiklanmistir
(Diinya Siirdiiriilebilir Is Kurulu Raporundan uyarlanmistir; World Business Council for

Sustainable Development, 1998).

Siirdiirtilebilirlik

7 N

Sorumlu Girisimeilik

ESI |
\J Ekolojik Etkinlik
= (J
\J Cevresel Temiz Uretim

\ " Mekan
—— . Faktor X

’ Yerel Glindem 21

SA 8000 1SO 26000

* Sirdurdlebilir

Gelisme IS0 9000 ;  ISO 14000

DJSI: Dow Jones Sustainability Index; GRI: Global Reporting Initiative;
ESI: Environmental Sustainability Index

_ Zaman

A

Sekil 2-5 Siirdiiriilebilirligin Doéniim Noktalar1 (World Business Council for Sustainable

Development, 1998, s.4.2den uyarlanmistir)

Yerel Giindem 21, kalkinma ve c¢evre arasinda denge kurulmasini hedefleyen,
“siirdiiriilebilir gelisme” kavraminin yagama gegirilmesine yonelik, kiiresel uzlasmanin ve
politik taahhiitlerin en {ist diizeydeki ifadesi olan bir eylem planidir. Gelecek yiizyila agilan
yolda “siirdiiriilebilir gelisme” konulu Giindem 21'in ¢ikis noktasi, Haziran 1992°de Rio de
Janeiro'da yapilan ve “Yeryiizli Zirvesi” olarak adlandirilan Birlesmis Milletler Cevre ve
Kalkinma Konferansi'dir. Glindem 21 ile uluslar arasinda ve uluslarin kendi igerisindeki
esitsizliklere, giderek artan yoksulluk, aglik, hastaliklar ve cehalete, ekosistemdeki

kotiilesmeye dikkat cekilmektedir. Cikis yolu olarak ise, temel gereksinimlerin
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karsilanmasini, yasam standartlarinin iyilestirilmesini, ekosistemin daha iyi korunmasi ve
yonetimini ve daha giivenli bir gelecege giden yolun yap1 taslarinin désenmesini saglayacak
kiiresel ortaklik kavrami glindeme getirilmektedir

“Faktor X Aract 2001 (Factor X Tool 2001) ilk olarak Matsustita Elektrik Grubu
tarafindan ortaya konan ve 2002 yilinda “yesil tirtin/hizmet” kriterlerinden biri olarak kabul
edilmeye baslanan bir aragtir. Faktor X’in bir uzantist olan Faktor 4 ve Faktor 10 kavramlari,
ekonomideki istenmeyen kaynak c¢iktisin1 azaltma yoniinde genis kabul goren yaratici
kavramlar olmustur. Siirdiiriilebilirlik bakis acisina dayali olarak olusturulan bu kavramlar,
kiiresel capta siirdiiriilebilirlige ulasilabilmesi i¢in kaynak devrinin azaltilmasi gerektigi
seklinde Ozetlenebilir. Faktor 4 kavramina gore kullanilmakta olan materyal kaynaklardan ve
enerjiden en az dort kat fazla zenginlik yaratilabilir. Diger bir ifade ile zenginlik iki katina
cikartilirken kaynak kullanimini yar1 yariya azaltmak da miimkiindiir. Faktor 10 kavrami,
materyaller iizerine odaklanarak, siirdiiriilebilir bir materyal devrinin ancak OECD iiyesi
tilkelerin materyal yogunluklarinin on faktorliikk bir orana indirgenmesi ile miimkiin olacagini
savunmaktadir. Faktor X kavramu ise ¢esitli faaliyetlerin 6l¢iimlerinin yapilmasinin, faydayla
baglantili olarak kaynaklarin ve enerji ciktisini azaltmada ve “hangi faktorle bu akis
azaltilabilir —veya azaltilmalidir-?” sorusuna cevap bulmada dogrudan bir yol oldugunu 6ne
siirmektedir. Bu da, dordiincii sistem konumuna ulasilmasi i¢in gerekli faaliyetlerin ortaya
konmas1 agisindan Faktér X kavramini ¢ok cekici ve esnek bir yol haline getirmektedir
(Robert, 2000).

Cevresel mekan kavrami basit, buna karsilik uygulamalar1 agisindan radikaldir. Bu
kavram diinya kaynaklarin1 kullanabilmenin belli bir diizeyde sinir1 bulundugunu
anlatmaktadir.

Ekolojik-Etkinlik ve Daha Temiz Uretim, siirdiiriilebilir gelisimi saglama konusunda
genis capta destek gdren, basarili stratejiler olarak kabul edilmektedir. Buna paralel olarak,
hiikiimet sistemleri de komuta-ve-kontrol rejimleri arasinda daha fazla denge saglamaya;
ekonomik araglarin daha fazla kullanimina, ve goniilliikk anlagmalarina agirlik vermektedirler.
Siirdiiriilebilir Gelisme igin Is Sézlesmesine (Uluslararast Ticaret Odasi; The International
Chamber of Commerce-ICC) istinaden Uluslararas1 Standardizasyon Orgiitii ve Avrupa
Birligi, uluslararasi ¢evresel yonetim sistem standartlarin1 (ISO 14000 serisi ve EMAS - Eco-
Management and Audit Scheme) belirlemistir. Sorumlu isletmeler, siirdiiriilebilir gelisme i¢in
lic asamay1 takip etmelidir: ekonomik refah, ¢evresel koruma ve sosyal giivenlik (World
Business Council for Sustainable Development Raporu, 1998).

Isletmelerin miisterilerine “daha kaliteli ve giivenilir iiriinler sunma” sorumlulugunu

vurgulayan ISO 9000 ve dogal ¢evreye karsi olan sorumluluklarini diizenleyen ISO 14000
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(Cevre yonetim sistemi standardi; Environmental Management Systems-EMS) serileri gibi
standartlara ilave olarak son donemlerde isletmelerin iggérenlere karst olan sosyal
sorumluluklarim1  yerine getirmelerinde isletmelere kilavuzluk edecek olan “Sosyal
Sorumluluk 8000 (Social Accountability 8000) standardi bir ¢ok kiiresel isletmenin
tedarikcilerinden istedigi bir belge olmaya baglamistir. Diger taraftan ICC (Uluslararasi
Ticaret Odasi- The International Chamber of Commerce), “Siirdiiriilebilir Gelisme icin Is
Sozlesmesi’nde ¢evresel yonetim agisindan 16 prensip ortaya koymustur. ICC Sozlesmesine
onay vermek goniillik esasina dayanmaktadir. Onay veren isletmelerde, yonetimin bu 16
prensibine riayet etmeye soz verdigi kabul edilmektedir.

Isletmeler ekonomik, cevresel ve sosyal performanslarmi dlgmek amaciyla gesitli
gostergeler gelistirmektedir. Ilgili gostergelerin gelistirilmesi, izlenmesi ve raporlanmast,
isletmelerin miisteriler, hiikiimet, toplum, sivil toplum kuruluslar1 ve yatirimcilar nezdinde
performanslarindan sorumlu olduklar1 anlamina gelmektedir. isletme performansini ekonomik
acidan degerlendirmeye yarayan pekcok gdosterge olmakla birlikte, siirdiiriilebilir bir
gelismenin saglanabilmesi i¢in gerekli olan, isletmenin g¢evresel ve sosyal performansini
degerlendirmeye yonelik modeller sinirli sayidadir. Burada sekil Sekil 2-5’de gosterilen ii¢
ornege yer verilmistir. Bu alandaki ¢alismalardan biri, Global Reporting Initiative (GRI)
tarafindan hazirlanmis olan Siirdiiriilebilirlik Raporlama Rehberidir. GRI kendi misyonunu,
kiiresel diizeyde gegerliligi olan, isletmelerin faaliyet/liriin/hizmetlerinin ekonomik, sosyal ve
cevresel yOnlerini raporlamalarina yardimci olacak raporlama standartlarr gelistirmek olarak
tanimlamaktadir. Bu amagla hazirlanmig olan Siirdiiriilebilirlik Raporlama Rehberi, isletme
diizeyinde c¢evresel, ekonomik ve sosyal siirdiiriilebilirlik ile ilgili faaliyet ve sonuglarin
raporlanabilmesi i¢in bir ¢cergeve sunmaktadir. Rehber ilk kez 1999 yilinda yayinlanmis, 2000
yilinda gozden gecirilmistir. Agustos 2004 itibariyle 44 iilkede 509 isletme bu rehbere gore
stirdiirtilebilirlik raporlart hazirlamaktadir (Nemli, 2004).

Cevresel Siirdiiriilebilirlik Endeksi (Environmental Sustainability Index-ESI) ¢evresel
stirdiiriilebilirlik alanindaki ilerlemeleri 6l¢meyi hedefleyen ve 142 iilkede kullanilan bir
aragtir. Dow Jones Siirdiiriilebilirlik Grubunun gelistirdigi “Dow Jones Siirdiiriilebilirlik
Endeksi” (Dow Jones Sustainability Index-DJSI) ise yatirimcilara ve finansal analistlere
isletmeleri siirdiiriilebilirlik performanslarima gore degerleyebilecekleri yeni bir arag
sunmaktadir.

Stirdiiriilebilir gelismeyle ilgili bahsi gegen kavramlar arasindaki iligkiyi ve birbirlerini
nasil tamamladiklarini daha iyi anlayabilmek icin, kavramlar arasindaki iliski Sekil 2-6’da

tekrar gosterilmistir.



92

Amaclar \ Siirdirilebilir Gelisme

Makro Program ve Y.Giindem 21, Faktor X,
T Cevresel Mekan

Eko-etkinlik,
Temiz Uretim

Isletme Stratejileri

ISO 14001,
TKY

Cevresel Denetim
Eko-etiketleme

Cevresel Performnas
Degerlendirme, Kiyaslama

Sekil 2-6 Siirdiiriilebilir Gelisme Piramidi(World Business Council for Sustainable Development, 1998,s.6)

KSS ile ilgili akademik caligmalar incelendiginde ise, modern anlamda 1953 yilinda
Bowen’in “Is adammin sosyal sorumlulugu” isimli eseri sosyal sorumlulukla ilgili ilk yaym
olarak kabul edilmektedir (Carroll, 1999). 1950’11 yillarda yapisi olusmaya baslayan KSS
kavrami, sosyal sorumlulukta modern cagin ilk isaretlerini vermeye baslamistir (Sekil 2-7).
1960’11 yillar boyunca artan tanimlama ¢abalari, 1970’1i yillar boyunca da stirmiistiir. 1980’1
yillara gelindiginde, daha az tanimlama c¢abasina karsin daha fazla sayida ampirik ¢alismanin
ve alternatif icerigin olgunlagsmaya basladig1 goriilmektedir. Bu alternatif igerikler arasinda;
kurumsal sosyal performans (corporate social performance), paydas teorisi ve igletme etigi
teorisi sayilabilir. 1990’larda ise KSS’un temel prensiplerini koruyan, ancak daha kapsamli

alternatif konulara yerini birakan bir kavram oldugu goriilmektedir (Carroll, 1999).

SS’da modern KSS literatiiriinin ~ KSS tanimlarinin Daha az tanim, KSS yerine daha
¢agin baslangict artmast artmast daha fazla arastirma kapsamli alternatif
| | | ] ve alternatif konular | konular |
1950’ler 1960’lar 1970’ler 1980’ler 1990’lar

Sekil 2-7 KSS Arastirmalarinin Tarihsel Gelisimi

2.4. Kurumsal Sosyal Sorumlulugun Kapsami

Sosyal sorumluluk, sadece isletmelerin karlarini iyi nedenler i¢in kullanmalarindan

ibaret degildir. Aksine kurumun tiim yapisinin sosyal sorumluluk siire¢lerine ve faaliyetlerine
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katilmas1 s6z konusudur (Hopkins, 2003, s.14). Bu yaklasim KSS’u kar sonrasi yapilmasi
gereken bir faaliyet degil, isletmenin temel amaci olarak gormektedir.

KSS’un kapsami konusunda farkli yazar ve kuruluslar degisik goriislere sahiptir.
Kavramin agiklandigi boliimde akademisyenlerin goriisleri belirtildigi i¢in, bu bdliimde
uygulamacilarin gériislerine yer verilmistir. Siirdiiriilebilir Biiyiime I¢in Diinya s Konseyi
(World Business Council for Sustainable Development -WBCSD)’ ne gore KSS kapsamindaki
oncelikli alanlar sunlardir (Holme ve Watts, 2000):

e insan haklari

e Calisan haklan

e Cevresel koruma

e Toplum gelisimi (community involvement)

e Tedarikgi iliskileri

KSS’un genel kavramsallig1 ele alindiginda, sosyal agidan sorumlu davranisa ait ilgi
alanlarinin ¢ok ve ¢esitli oldugunu gérmek sasirtict degildir. Kurumsal Sosyal Dereceleme
Ekrani (The Corporate Social Rating Monitor) 600°den fazla isletmeyi KSS kayitlarina bagl
olarak inceleyen ve siniflayan bir veritabanidir. Bu veritabani isletmelerin KSS uygulamlarini
alt1 boyuta indirgeyerek incelemektedir (Sen ve Bhattacharya, 2001):

(1) Toplumsal destek (6rnegin sanat ve saglik programlarini desteklemek, ekonomik

dezavantaja sahip kisilere egitim ve konaklama imkanlar1 saglamak)

(2) Cesitlilik (6rnegin cinsiyet, 1k, ailevi, cinsi uyumluluk ve engellilere yonelik

uygulamalar)

(3) Calisan destegi (0rnegin giivenlik Onlemleri, is giivencesi, kar paylasimi, orgiit

iligkileri, ¢alisan katilimciligi)

(4) Cevre (Ornegin ¢evredostu trlnler, tehlikeli atik yoOnetimi, ozon dostu

kimyasallarin kullanimi, hayvan testleri, kirlilik kontrolii, geridoniisiim)

(5) A.B.D. dist uygulamalar (6rnegin deniz asir1 {ilkelerden gelen ¢alisanlara yonelik

(kotii caligma saatleri dahil) uygulamalar)

(6) Uriin (6rnegin iiriin giivenligi, arastirma ve gelistirme, yenilik¢ilik, pazarlama,

anti-tekelci anlagsmalar)

Diger bir 6diillendirme yapan kurulus ise, “Business Ethics” dergisidir. Bu derginin

degerlendirme kriterleri ise, bes alanda toplanmaktadir (Hopkins, 2003, s.6):
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e Cevre : Programlarin olumlu yonleri (kirlilik azaltimi, geridoniisiim ve enerji
tasarrufu gibi) oldugu kadar, olumsuz yonleri de (kirlilik seviyesi, cezalar, davalar
gibi) dikkate alinmaktadir.

e Toplum : Hayirseverlik temelli toplum iligkileri, isletmenin sahip oldugu vakaiflar,
toplumsal hizmet projeleri, burslar, ¢alisan goniilliiliigli gibi konularla ilgilidir.

e (alisan iligkileri : Calisan 1iliskileri endistri ile iligkileri devam ettirmeyi
amaglayan kar ddemeleri, dostane politikalar, dostane is sonlandirmalari, ¢alisan
giiclendirme vb. faaliyetleri icermektedir.

e Cesitlilik : Calisanlar arasinda azinliklarin ve kadinlarin yiizdesel oranlari, esit
istihdam olanaklar1 vb. konulari ele almaktadir

e Misteri iligkileri : Kalite yOnetimi programlarini, kazanilan kalite ddiillerini,

memnuniyet degerlendirmelerini, davalart vb. igermektedir.

KSS’un ayrilmaz bir pargasi ¢evrenin korunmasidir. Isletmeler bu maksatla gevreye
duyarh iirlinler iiretebilecekleri gibi, bir ¢cevre orgiitiinii destekleyebilir veya iiretim siirecini
cevresel etkileri agisindan gozden gecirebilir. Bu konular yesil pazarlama bagligi altinda

detayl1 olarak agiklanmustir.

2.5. Kurumsal Sosyal Sorumlulugun Isletmeler Acisindan Tasidign Onem

Kimi yazarlar isletmelerin herhangi bir ddiillendirme beklemeksizin sosyal sorumluluk
amaci1 tagimasi gerektigini vurgularken, diger bir kesim isletmelerin kazang saglayici
faydalar1 bulunmamasi halinde herhangi bir eylemde bulunmasinin beklenemeyecegi
goriisiindedir. Bu tilir fikirlerin kaynagi, isletme yoneticilerinin aslinda hissedarlarin birer
aracist olduklarint ve bu nedenle finansal kaynaklari arttirarak, onlara hizmet Onceligi
vermeleri gerektigini savunan “araci teorisidir” (agency theory). Isletme yoneticileri,
hissedarlarin edinimlerini arttirmanin yollarin1 aramali ve bu getirinin azalmasina yol acacak
eylemlerden kagmmalidirlar. En basit ifadeyle, isletme yoneticileri hissedar degerini
maksimum hale getirmek icin yasal olan her yolu denemelidir. Friedman ve Henderson gibi
aract teorinin u¢ noktasinda bulunan arastirmacilarin 6ne silirdiigii tlizere KSS, pazar
ekonomisinin prensiplerini tehdit eden, tehlikeli bir kavram olarak kabul edilmektedir. Ancak
ayn1 diisiince ekoliinden (okulundan) ¢ok sayida diger aragtirmacit KSS’un hissedar degerini
arttirmakta ¢ok yararli bir arag olabilecegi gorlisiindedir (Wan-Jan, 2006).

“PricewaterhouseCoopers/World Economic Forum” tarafindan CEQO’lara yonelik

kiiresel ¢apta gergeklestirilen bir arastirmada, isletmelerin iist diizey yoneticilerinin % 70’inin
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KSS’u karlilik agisindan hayati bir konu olarak gordiikleri tespit edilmistir. “Business in the
Community” e gore de isletme yoneticilerinin % 70’den fazlasi, sorumlu isletmecilik
uygulamalarinin entegre edilebilmesi halinde isletmelerinin daha rekabet¢ci ve karl
olacaklarina inanmaktadirlar (Hancock, 2004, s.8). Ayn1 zamanda tiiketicilerin giderek artan
bir oranda, isletmelerden sosyal acidan sorumluluk sahibi olmalarimi bekledikleri
goriilmektedir. Tiiketiciler ~ toplumun  ihtiyaglarim1  karsilamanin isletmelerin
sorumluluklarindan biri olduguna inanmakta ve bu amacla kendi maddi olanaklarindan katki
saglamaya da hazir bulunmaktadirlar. Yapilan bir aragtirma, tiiketicilerin biiylik bir
boliimiiniin hayirseverlik faaliyetlerine katilan bir isletme i¢in mevcut marka tercihlerini
degistirmeye hazir olduklarin1 gostermistir (Basil ve Weber, 2006). Kotler ve Lee(2008,
s.11)’ye gore isletmelerin KSS uygulamalarimi kendi operasyonlar1 ile biitiinlestirmeleri
asagidaki faydalari saglamaktadir:

e Satislarda ve pazar payinda arts,

e Marka konumunda gii¢lenme,

e Giiglii kurum imaj1 ve etkisi,

e Calisanlar ¢cekme, heveslendirme ve elde tutma becerisinin artisi,

e Isletme maliyetlerinin azalmast,

e Yatirimcilar ve mali analiz uzmanlarina karsi cazibenin artmasi.

Paydas teorisi de KSS ile kurumsal finansal performans arasinda pozitif iliski
oldugunu ileri siirmektedir. Bu teoriye gore farkli paydas gruplarinin tatmin edilerek KSS’un
yerine getirilmesi Orgiitiin finansal performasini arttirmak i¢in bir aragtir (Orlitzky vd., 2003).
Ancak KSS ile isletmenin finansal performansi arasindaki iliskiyi inceleyen arastirmalarin
sonuglart ¢ok net degildir. Baz1 aragtirmalar KSS ile finansal performans arasinda pozitif ve
zaylf bir iliski oldugunu gostermektedir (Sen ve Bhattacharya, 2001). KSS ile finansal
performans arasinda iliski oldugunu gosteren bu arastirmalar, yiiksek seviyede KSS’a sahip
olmanin maliyetine karsilik ¢alisanlarin moral ve verimlilik artig1 gibi faydalar saglayacagi
gorlisiinii desteklemektedir (Stanwick ve Stanwick, 1998). Diger taraftan negatif iliski
oldugunu gosteren arastirma sonuclar1 ise; sosyal olarak sorumlu faaliyetlerde bulunan
isletmelerin (katlandiklar1 maliyetlerden dolay1), bu faaliyetlerde bulunmayan isletmelere gore
arzu edilmeyen bir finansal konumda olmalarina yol acacagi goriisiinii desteklemektedir
(Aupperle vd., 2005). Stanwick ve Stanwick (1998)’e gore bu celiskili sonuglarin nedeni
sosyal performans degiskeninin Ol¢limiinde kullanilan farkli metotlardir. Kurumsal sosyal

performanst “Fortune Corporate Reputation Index” degiskeni ile Olgcen arastirmalar
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birbirleriyle tutarli olarak kurumsal sosyal performans ile finansal performans arasinda pozitif
bir iliskinin oldugunu goéstermektedir (Stanwick ve Stanwick, 1998). Orlitzky vd. (2003) 52
calismay1 kapsayan meta analizi sonucunda kurumsal sosyal performans ile finansal
performans arasinda pozitif iliski oldugunu belirtmislerdir. Luo ve Bhattacharya (2006) da
KSS’un finansal performansa etkisini, finansal bir ¢ikti olarak isletmenin pazar degerini
kullandiklar1 aragtirmada incelemislerdir. Arastirma sonuglart KSS’un pazar degerini miisteri
memnuniyeti aracilifiyla etkiledigini ve KSS’un getirisinin isletmenin yeteneklerine
(corporate abilities) bagli olarak pozitif veya negatif olabilecegini gdstermistir. Isletme
yetenekleri, genel olarak mevcut {iriin/hizmetlerin kalitesini arttirma ve yeni tirlin/hizmetler
gelistirme yetenekleri gibi isletmenin farkli alanlardaki uzmanlhigini belirtmektedir. Ferrell vd.
(1997) de KSS ile karhilik arasindaki iligkiyi analiz eden 21 yil i¢indeki 18 c¢alismadan
dokuzunun pozitif iliski, yedisinin negatif iligki buldugunu belirtmektedirler. Caligmalardan
ikisinde ise iki degisken arasinda iligki tespit edilememistir. Akademik olarak KSS ile karlilik
arasinda net bir iligki oldugu tespit edilememis olmasina ragmen, Clarkson (1995) sadece
hissedarlar i¢in degil paydaslarin tiimii i¢in sosyal ve ekonomik olarak deger yaratmanin
startejik acidan onemli oldugunu belirtmektedir. Menon ve Menon (1997) da ¢evreciligin
stretejik avantaj yaratmak ve tiiketicilerle iliski kurmak i¢in 6nemli bir ara¢ oldugunu iddaa
etmektedirler.

KSS uygulamalarina belli bir paydas grubunun (¢alisanlar ve miisteriler gibi) tepkileri
de arastirmacilarin ilgisini ¢ekmistir. Sen ve Bhattacharya (2001), KSS uygulamalarinin
tiiketicinin isletmeyi olumlu olarak degerlendirmesine ve satin alma niyetine pozitif etkisi
oldugunu belirtmektedirler. Lichtenstein vd. (2004) de KSS uygulamalarinin (1) isletmeye
bir¢ok fayda sagladigini (isletmeyi daha olumlu degerlendirme ve artan satin alma davranisi)
(2) kar dis1 faydalarn (isletmenin kar amaci giitmeyen uygulamalarina tiiketicilerin bagis
yapmast gibi) arttirdigini belirtmektedirler.

Sosyal sorumluluk alanina giren tiim faaliyetler esas itibariyle "isletme rekabet
giicline" olumlu katki yapmasi beklenen acilimlardir. Temel yasal zorunluluklarin 6tesinde,
Oornegin sosyal konulardaki egitime, calisma sartlarina, yonetici-¢alisan iligkilerine ve
verimlilige yapilacak katkilar genel anlamda isletmenin ekonomik performansini dolaysiz
yada dolayli etkileyecek olgulardir. (Biiyiikuslu, 2001). Ayni1 zamanda yatirnmcilar da
isletmeleri analiz ederken, isletmenin yiriitmiis oldugu KSS calismalarin1 da yakindan

incelemektedir.



97

2.6. Basarih Kurumsal Sosyal Sorumluluk Uygulamalarindan Ornekler

Stirdiiriilebilir kalkinma ve cevre egitiminin gelistirilmesi amaciyla Merkezi ve Dogu
Avrupa icin Bolgesel Cevre Merkezi (REC) tarafindan gelistirilen Yesil Kutu Cevre
Egitimi Projesi; Tiirkiye’de Milli Egitim Bakanligi ile Cevre ve Orman Bakanlig1 igbirligi
ile yiritilmektedir. 2008 ve 2009 yillarinda projenin sponsoru olan BOSCH Ev
Aletleri'nin destegiyle Yesil Kutu'nun Tiirkiye’de yayginlastirilmasi ve tiim illerde
kullanilmas1 hedefleniyor.

Eczacibast Yapt Grubu, Vitra ve Artema iiriinleriyle YIBO (Yatili ilkdgretim Bolge
Okullart)’larin  tuvaletlerini yenilemektedir. CYDD igbirligiyle yiiriitiilen projeyle,
aralarinda Artvin, Bitlis, Erzincan, Giresun, Tunceli ve Van’in da bulundugu sehirlerdeki
YiBO’larin tesisat altyapisi da yenilemektedir. Proje kapsaminda Solo da, gocuklara
tuvalet ve hijyen egitimi vermektedir.

Her sene tahmini 16 milyon Amerikalinin Avrupaya seyahat etmekte ve muhtemelen
ceplerinde ve ciizdanlarinda dovizler ile evlerine geri donmekte olduklarindan yola
cikarak, 1994’te British Airways, ucaklarindaki miisterilerden bu dovizleri toplayarak
Birlesmis Milletler Cocuk Fonu (UNICEF)’na destek vermeye baslamistir. “Change For
Good” isimli bu program araciligiyla yolcular istenmeyen yabanci bozuk ve kagit paralari
ucus sliresince bagislayabilmektedir. British Airways hangi iilkelerin bagislarin alicist
olacagi konusunda da UNICEF ile ¢aligmaktadir. 2002 yilinda British Airways UNICEF
programlari i¢in 31 milyon dolarin iizerinde fon toplamistir.

Sodexho, Beyoglu Kaymakamlig1 Sosyal Dayanisma ve Yardimlasma Vakfi Evsizler Evi
sakinlerine giinde 3 6giin yemek hizmeti gotiirmektedir.

Cagdas Yasami Destekleme Dernegi ve Turkcell tarafindan yiiriitiillen Kardelenler
projesi, Tiirkiye genelinde, okuma azmi ve kararlilig1 gosteren 5.000 kiz 6grenciyi egitim
bursu ile desteklemektedir.

Johnson Wax’1n sinekkovucu “OFF” markasinin “Kaniniz1 sivrisineklere degil, Kizilay’a
bagislayin” kampanyasi kapsaminda tam tesekkiillii hale getirerek Kizilay’a bagisladig:
otobiis, Marmara, Ege ve Akdeniz’deki illeri ve sahil beldelerini kan bagis1 kampanyasi
icin dolagsmaktadir.

Philips tarafindan hayata gecirilen ve Istanbul Teknik Universitesi Enerji Enstitiisii
tarafindan desteklenen “HEDEF: Kiiresel Aydinlanma!” kampanyasi kapsaminda,
Tirkiye’de yasayan 7°den 70°e¢ herkes, enerji tasarrufu yaparak kiiresel 1sinma ile

miicadeleye davet edilmektedir. Philips ayrica, kampanya kapsaminda projeye katilan 4
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bin kisinin adina fidan bagislayarak TEMA Vakfi’nin agacglandirma caligmalarina da
destek olmaktadir.

Aygaz’in 45. Kurulus Yildoniimii vesilesiyle, Tiirkiye’de temel saglik hizmetlerinin
verildigi saglik ocaklarina yonelik “Ayisi81: Aygaz’dan Saglik Is181” adli sosyal
sorumluluk ¢alismasi ile 2006 yilinda baglattig1 projede 45 ilde 45, 2007 yilinda ise 81

ilde 81, saglik ocaginin as1 odalar1 yenilendi.
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2.7.Yesil Pazarlama Kavram

Pazarlama disiplininde, toplum ve dogal c¢evre arasindaki iligkiyi belirtmek igin
“cevresel pazarlama” (environmental marketing), “ekolojik pazarlama” (ecological
marketing), “yesil pazarlama” (green marketing), “siirdiiriilebilir pazarlama” (sustainable
marketing) gibi kavramlar kullanilmaktadir. Bu ¢aligmada yesil pazarlama kavrami tercih
edilmistir. Yesil pazarlama bir siire¢ olarak diigiiniildiiglinde “yesil” iirlinlerin, “yesil”
tiketicilere satilmak i¢in iretilmesini ve tiikketim sonucu ortaya c¢ikan atiklarin
geridoniisiimiinii kapsamaktadir (Kilbourne, 1998). Ancak yesil pazarlamanin tanimi ¢ok
zordur. Ciinkii goreceli bir yapiya sahiptir. Ayn1 zamanda tanim degisikliklere ve zaman
icindeki degisimlere uyumlu olmak zorundadir. Bugiiniin yesil olgular1 zaman i¢inde varligini
yitirebilir. Ornegin kloro-floro-karbonlarda (CFC) oldugu gibi, ilk icat edildiginde bu madde
miikemmel olarak nitelendirilmesine ragmen, giiniimiiziin teknolojik bilgisine gore diinyaya
zarar veren tehlikeli bir madde olarak kabul edilmektedir (Uydaci, 2002, s.82). Prakash
(2002)’a gore yesil pazarlama iiretici veya satici isletmeler tarafindan tiriinlerin 6zelliklerinde
yada iiretim sistemi, politika ve siireglerinde yer alan g¢evresel unsurlar one ¢ikarilarak
tanitilmasina yonelik stratejilerdir. Bu tanima gore yesil pazarlama genel sirket stratejisinin
bir boliimiinii olusturmaktadir. Amerikan Pazarlama Dernegi ise yesil pazarlamay1
“faaliyetlerinin hayata geg¢irilmesinde, ¢evre kirliligi ile enerji ve diger kaynaklarin
tilketimindeki etkilerin dikkate alinmasi” seklinde tanimlamaktadir.

Yesil pazarlama sadece ¢evreye zarar vermeyen ve geridonlislimlii Uriinler iiretmek
degildir. Yesil pazarlama ile geleneksel pazarlama arasinda taraflardan amaglara kadar bircok
alanda farklilik bulunmaktadir. Yesil pazarlama ile geleneksel pazarlama arasindaki farklar
Sekil 2-8’de gosterilmistir (Chamorro ve Banegil, 2006). Yesil pazarlama stratejisi isletmenin
tamaminda bir is yapma felsefesi olarak benimsenmelidir. Ciinkii yesil satin alicilar sadece
yesil iirlinii satin almamakta, ayn1 zamanda isletmenin yesil imajin1 da satin almaktadirlar. Bu
durumda isletmenin kendisi satin alinan iirlinii olusturmakta; iiriin ve isletme toplam iirline
sekil vermektedir. Bu nedenle, yesil iiriin iireticisinin diger tiim orgiitsel faaliyetlerinin de
yesil oldugunu garanti etmesi gerekmektedir. Eger bir isletme {iriiniiniin yesil oldugu yoniinde
reklam yapmasina ragmen isletme biitliin faaliyetlerinde c¢evreye duyarli davranmazsa, bu
iletisim tliketici goziinde giivenilirligini kaybedecek ve isletme cesitli baski gruplarinin
stirekli elestirilerine maruz kalma riski ile karsi karsiya kalacaktir (Chamorro ve Banegil,

2006).
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GELENEKSEL PAZARLAMA YESIL PAZARLAMA

Isletme ve miisteri Degisimin taraflari Isletme, miisteri ve ¢evre

1. Miisteri memnuniyeti 1. Miigteri memnuniyeti

2.Isletmenin amaclarini Amaglar 2. Isletmenin amaglarim gergeklestirmek
gerceklestirmek 3. Sebep olunan ¢evresel etkileri azaltmak
Ekonomik sorumluluk Isletme sorumlulugu Sosyal sorumluluk

Uretimden iiriin Uriin deger zinciri boyunca;
kullanimina kadar Pazarlama kararlarmin kapsami hammaddelerin elde edilmesinden
tilketim sonrasima kadar

Kanunlarin 6tesinde;

Yasal gereklilikler Ekolojik uygulamalar -~
¢evre 1¢1n tasarim

Pasif tutum Cevreci gruplarla iligki

Isbirligi ve yardimlasmaya agik

VVVV VYV

Sekil 2-8 Geleneksel ve Yesil Pazarlama Arasindaki Farklar (Chamorro ve Banegil, 2006, s.13)

Ottman vd. (2006)’ne gore yesil pazarlama iki hedefe hizmet etmelidir; ¢evresel
kalitenin arttirtlmas1 ve miisteri memnuniyeti. Bu hedeflerden birini digerine gore daha fazla
onemsemek, “yesil pazarlama miyopisine” neden olabilir. Arastirmalar, birgok yesil iirliniin
yesil pazarlama miyopisi nedeniyle basarisiz oldugunu gostermektedir (pazarlamacilar
tirtinlerinin “yesilligi” {izerine ¢ok fazla odaklandiklarindan tiiketicilerin veya diger pazar
tiyelerinin (diizenleyiciler veya eylemciler gibi) temel beklentilerini gérememektedirler)
Ornegin, 1987 Montreal Protokolii’niin bir geregi olarak protokole imza atan iilkeler (A.B.D.
dahil olmak {izere) ozon tabakasina zarar veren CFC salinimin1 2000 yilina kadar asamali
olarak durdurmayi kabul etmistir. Whirlpool (1994 yilinda) A.B.D. Enerji Departmaninin en
yiiksek standartindan % 30 daha etkili ilk CFC’siz sogutucusu olan ‘“enerji anlayigh”
buzdolabini piyasaya siirdiigiinde Whirlpool bu yenilik¢iligi sayesinde Dogal Kaynaklar
Koruma Konseyi’nin sponsorlugunda 24 elektrik tedarikgisi igletmenin fon saglamis oldugu
Siiper-Etkili Buzdolab1 Programi’nin 30 milyon $ degerindeki miisteriye indirim saglayan
odiil paketini kazanmistir. Bu sayede yeni buzdolabinin belirli bolgelerde miisterilere 100 ile

150 $ arasinda degisen fiyat avantajlar1 saglamasina, CFC’siz olmasia ve enerji tasarrufu
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saglamasina ragmen; miisterilerin arzu ettikleri ilave Ozelliklere ve yeni stillere sahip

bulunmadigindan satiglar1 oldukega diisiik bir seviyede kalmstir.

2.8. Yesil Pazarlamanin Tarihsel Gelisimi

Peattie (2001) yesil pazarlamanin ortaya ¢ikisini ve gelisimini ¢ok giizel ve kapsamli
bir sekilde Ozetledigi i¢cin bu bdliim ilgili makaleden zetlenmistir®. Pattie (2001) yesil
pazarlamanin gelisimini genel olarak {i¢ evrede aciklamaktadir; (1) Dar bir kapsamda,
agirlikli olarak zararli oldugu diisiintilen bazi iiriinlere bagimliligi azaltmaya odaklanan
“Ekolojik Pazarlama”, (2) Yesil tiiketici talebini ve rekabet avantaji firsatlarim1 kullanarak,
cevresel hasar1 azaltmaya c¢alisan ve daha kapsamli bir girisim olan “Cevresel Pazarlama” ve
(3) Pazarlara ve pazarlamaya ¢ok daha radikal bir yaklasimla, siirdiiriilebilir bir ekonomi
yaratmak icin, iretimin ve tiketimin tim c¢evresel maliyetlerini karsilamaya c¢alisan
“Stirdiirtilebilir Pazarlama”.

Birinci Evre: Ekolojik (Yesil) Pazarlama

Kokeni 1960’11 ve 70°1i yillarin basinda ortaya ¢ikan toplumsal ve ¢evresel endiselere
dayanmaktadir. Bu donemde yazilan bazi kitaplar (Biiylimenin Sinirlar1 gibi) sonu olmayan
ve kontrol edilemeyen biliylimenin, eninde sonunda yasamimizin bagli oldugu dogal
kaynaklar1 ve sistemleri tiiketecegine; lizerinde yasadigimiz bu diinyanin da bir sonu
olabilecegi konusuna dikkat ¢cekmistir. Bu donemde pazarlama alanini1 en ¢ok ilgilendiren
konu, yasal ¢cevrede degisiklik yaratan ¢evresel diizenlemeler olmustur. Ancak, pazarlamacilar
yasal ¢evredeki bu degisimi, isletmenin teknik ve hukuki personeli tarafindan ¢oziimlenecek
konular olarak algilamiglardir. Sorun ¢ogunlukla kirlenmeyi azaltacak veya engelleyecek baca
filtreleriyle ¢6zlimlenmeye ¢alisilmistir. Ancak, bu ilk evrede de sosyal ve ¢evresel degerleri
benimseyen ve yesil pazarlamanin dnciisii olan Body Shop ve 3M gibi bazi girketler olmustur.

Ikinci Evre: Cevreci (Yesil) Pazarlama

Yesil pazarlamanin ikinci evresi 1980’lerin sonlarinda ortaya ¢ikmistir. Son otuz yil
icinde yasanan bir dizi olay ve kesif, cevrenin ve i¢inde yasayan insanin savunmasizligina
dikkat cekmistir. 1984’de tarihin en biiylik kimyasal felaketi olarak adlandirilan Bhopal
felaketi, 1995°de kesfedilen ozon tabakasi deligi, 1986 Cernobil facias1i ve 1989°da Exxon-
Valdez tankerinin neden oldugu c¢evre kirliligi bu olaylardan bazilaridir. CFC iticili
aerosollara kars1 ¢evre Orgiitleri tarafindan diizenlenen kiiresel tiiketici boykotunun basarisi,

tiketicilerin g¢evresel nedenler ile harekete gecirilebilecegini, tiiketicilerin bu konular

? Zeynep Ozata’nin ilgili makaleyi 6zet terciimesinden yararlanilmustir.
(http://zeynepozata.wordpress.com/2006/05/10/yesil-pazarlama/)
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anladiklarin1 ve ilgilendiklerini gostermistir. Ayni donemde isletme ve ¢evre arasindaki
iliskiye yonelik olarak siirdiiriilebilirlik, temiz teknoloji, yesil tiiketici, rekabet avantaji, eko-
performans ve ¢evresel kalite gibi fikirler de ortaya ¢ikmuistir.

Ekolojik pazarlama, agirlikli olarak gevresel kirlenmeye sebep olan endiistriler ve
tiriinlerle ilgilenmesine ragmen, bu donemde cevresel konular sadece belli basli endiistriler
icin degil tim pazar i¢in onemli bir hale gelmistir. Siirdiirtilebilirlige iliskin endiseler ise
cevre hakkindaki tartigmalari; tiirlerin soylarin tiikenmesi, baz1 ekosistemlerin tahribat1 ve
gelismekte olan iilkelerdeki yoksulluk gibi konular1 da igine alacak sekilde genisletmistir.
Cevresel pazarlama evde kullanilan {rtinlerden turizm ve bankacilik gibi hizmetlere kadar
genis bir yelpazeyi i¢ine almustir. Isletmeyi biitiinsel bir fiziki sistem olarak gdrme ihtiyaci, bu
evrenin pazarlamaya etkilerini de genisletmistir. Ekolojik pazarlama, ekonomik bir sistem
olarak isletmelerin ortaya cikarttigi bazi fiziki sonuglara egilirken, cevresel pazarlama
pazarlamacilar1 igletmeyi fiziki bir sistem olarak gormeleri i¢in cesaretlendirmistir. Bu
anlayis, isletmelerin sadece girdileri, pazar ¢iktilarina doniistiiren deger zincirleri
olmadiklarini, ayn1 zamanda atik ve kirlenme gibi c¢iktilar1 da iireten bir sistem olduklarini
belirtmektedir.

Ikinci Evrenin Sonu: “Yesil Duvar”la Carpisma

“Kazan-kazan” stratejisinin tiim c¢ekiciligine karsin, 1990’larin ikinci yarisinda,
cevresel performans sayesinde rekabet avantaji kazanmanin ve bu avantaji siirdiirmenin
uygulamada ¢ok zor oldugu anlagilmistir. Cevresel iddialarla pazarlanan ¢ogu {iriin, rakiplerin
fiyat diistirme taktiklerine veya Onerilen teknik performansa ve bu iiriinlerin g¢evresel
iddialarinin  giivenilirligine kars1 saldirilara karst savunmasiz kalmistir. “Kazan-kazan”
stratejisinin, ¢evresel olarak Oncii, maliyet acgisindan rekabet iistiinliigli saglayan ve teknik
acidan, en az mevcut liriinler kadar iyi yeni bir iirlin nesli liretme hayali pek ¢ok nedenden
dolay1 gerceklesmemistir. Bu nedenlerden bazilar1 sunlardir:

Yesil Uriin Celiskisi: Cevresel kalite iistiine rekabet oldukga zordur. Piyasadaki en
hizli, en giivenli ya da en ucuz arabay:1 belirlemek zor degildir. Ancak, en yesil olani
belirlemek o kadar kolay degildir. Cam endiistrisi, camin dogalli§1 ve geri doniistimlii olmas1
nedeniyle, camin en yesil ambalajlama malzemesi oldugunu ileri siirmiistiir. Diger yandan,
plastik endiistrisi ise agirlik ve buna bagl olarak dagitimda kullanilacak benzin miktarini ileri
stirmiistlir. Sonugta, eko performansin dayandigi ¢evresel konular karmasik, ¢eligkili ve belli
tirtinlerle ikamesi kolay olmayan bir yapidadir.

Kurumsal Yesil Duvar: Deneyimlerin ¢ogunda, maliyetleri diistirme ve atiklari
azaltma yOniindeki calismalarda basarili sonuglar elde edilmistir. Ancak, ne zaman ki bu

calismalar tamamlanip, ¢evresel gelisim icin daha radikal ¢oziimlere ihtiya¢ duyulmaya
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baslandiginda, yesillenme siireci kurumsal kiiltiir ve diger kurumsal stratejiler ile catismaya
baslamistir. Bu durum “Yesil Duvar”a ¢arpma olarak bilinmektedir.

Yesil Tiiketici Celiskisi: Yesil tiiketici, yesil pazarlama kavraminin olugmasinda en
onemli etkenlerden birisidir. Cogu yesil pazarlama stratejisi, tiiketicilerin yesil iiriinlere belirli
bir miktar daha fazla 6demeye razi olduklar1 goriisiine dayanmaktadir. Bu nedenle, yesil
tilkketicilerin belirlenmesi ve bunlara pazarlama yapilmasi i¢in pek ¢ok gayret sarf edilmistir.
Ancak bu umulandan ¢ok daha zor olmustur. Uciincii bolimde bu konudaki arastirmalar
detayli olarak sunulmustur.

Siirdiiriilebilir (Yesil) Pazarlama: Ugiincii Evreye Dogru

Cevresel pazarlamanin gelisiminin, gectigimiz on yil iginde siiphesiz pazarlama
tizerinde birtakim etkileri olmustur. Baz1 6nemli yesil pazarlar ve iriinler ortaya ¢ikmustir.
Yesil tiiketicilere yapilan pazarlamanin firsatlar1 ve zorluklarina iligkin tartigmalar, B2B
(isletmeden isletmeye) veya oOrglitsel pazarlarda yasanan bazi ilerlemeleri gélgelemistir. IBM
ve McDonalds gibi biiyiik firmalar, ellerindeki satin alma giiciinii kullanarak tedarikgilerini
daha yiiksek eko performans gostermeleri i¢in zorlamislar ve bu calismalari da yesil
denetleme ile kontrol etmislerdir. Pek ¢ok endiistride, kirlenmeyi azaltmak ve kaynaklar
korumak icin teknolojiler ve iiretim sistemleri gelistirilmistir. Ancak Peattie (2001)’ye gore
problemlerin tam olarak ¢ozlimlenebildigini ve siirdiiriilebilir bir biiylimenin gergeklestigini
sOylemek miimkiin degildir. Crane (2000)’e gore bu durum, yesil programlarin maliyetlerinin
artmast, kurum i¢i degisime direnme gibi bir¢ok sebepten kaynaklanmaktadir.

Stirdiiriilebilirlik konusuna tiiketiciler agisindan bakildiginda da beklenilmeyen bir
durumun mevcut oldugu sdylenebilir. Bu tiir beklenmeyen bir durumun baslica kaynagi; yesil
iriinlerin, yesil sOylemlerin ve genel olarak yesil pazarlamanin neden oldugu giivenilirlik
sorunlaridir. Esasen bu sorunlar iki konuda yogunluk kazanmaktadir. Bunlardan birincisi,
yesil {iriinlerin miisteri gdziinde diisiik performansli iiriinler olarak algilanmasidir. Ornegin,
geridoniisiimlii hammadde, bir {iriinlin ¢evresel etkisini azaltmak i¢in gerek duyulan ancak
iiriinlin teknik performansina golge diisliren kalitesiz bir parca olarak goriilebilir ve {iriin
yetersiz olarak diisiiniilebilir. Ikincisi, yesil séylemlerin kullanimindaki hizli artisin, bu tiir
uygulamalara sorgulanabilir bir 6zellik katmasidir. “Biyolojik agidan ¢abuk c¢oziilebilir”,
“geridoniistliriilebilir” ve “cevreye dost” gibi sOylemlerin bir¢ok sirket tarafindan bu tiir
etkileri kanitlanmamus, yetersiz veya gergekeiligi bulunmayan iirlinler i¢in kullanildiklar
kanitlanmistir (Crane, 2000). Eger iireticiler yesil pazarlamay1 bir stratejik ara¢ olarak
kullanmaya devam etmek istiyorlarsa, bu tiir sdylemlerin tiiketici goziinde daha giivenilir

olmasimi saglayacak metodlar1 gelistirmek durumundadirlar. Bunun i¢in sadece yesil iiriin
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iiretmek yeterli degildir. Isletmeler ayn1 zamanda ¢evresel bir isletme kiiltiirii olusturmalidir

(Mendleson ve Polonsky, 1995).

2.9. Isletmeleri Yesil Pazarlamaya Yonelten Sebepler ve Isletmelerin Gelistirdikleri

Stratejiler

Isletmeler miisterilerinden ve is ortaklarindan, diizenleyicilerden, vatandas
gruplarindan ve diger paydaslardan gelen ekonomik ve ekonomik olmayan baskilar nedeniyle
sistemlerini, politikalarin1 ve {irlinlerini ¢evreye duyarli hale getirmeyi tercih edebilirler
(Prakash, 2002). Polonsky ve Rosenberger (2001) ise isletmeleri yesil politika ve stratejiler
izlemeye yonelten sebepleri digsal ve icsel baskilar olarak ikiye ayirmaktadirlar. Digsal
baskilara asagidakiler 6rnek olarak verilebilir:

o Tiiketici taleplerini karsilama: McDonald’s’in istiridye kabugu dizayninda kapaklar
olan polistren paketlerini, miisterilerinin polistren iiretiminde CFC kullanimina yonelik
dogrudan hassasiyetlerine bir karsilik olarak durdurmasi (bilimsel agidan en yiiksek
ekolojik sorumluluga sahip karar olarak goriilmemesine ragmen) ve bunun yerine
mumlu kagit kullanmaya baglamasi.

e Rakiplerin ¢evrecilik kararlarina karsi: Avustralyali ¢amasir deterjani {ireticisi
isletmenin konsantre bir formiilii piyasaya sunmasimnin hemen ardindan endiistrideki
diger isletmelerin de bu durumdan geri kalmamak igin benzer adimlar attiklar
gorilmiistiir.

e Girdilerin degistirilmesine yonelik kanal/tedarikei istekleri: ISO 14000’e tabi igletmeler,
tedarikcilerinin ¢evresel performanslarini degerlendirmek durumundadirlar. Bu nedenle
bu isletmeler kendi tedarik¢ilerine, onlar da kendi tedarikgilerine, gerekli standartlar

saglamalar1 yoniinde bask1 yapmaktadirlar.

Yesil faaliyetlerle ilgili i¢sel baskilara verilebilecek bazi drnekler arasinda maliyet ve felsefe
sayilabilir:

e Maliyet: Yesil politika ve stratejiler, kaynak etkinligini arttirmakta ve finansal tasarruf
saglamaktadir. Bu sekilde daha az girdi ile daha az atik veya kirlilik yaratilmaktadir.

e Felsefe: Isletmeler cevresel hedeflerini de diger kurumsal hedefleri ile ayni seviyede
Ooneme sahip gormeye basladik¢a, yesil konularin isletme stratejileri ile daha iliskili ve
taktik faaliyetlerle daha entegre bir hal almaya baslayacagi ongoriilmektedir.

Banerjee vd. (2003) ise isletmeleri ¢evresel strateji izlemeye yonelten faktorlerin kamu

ilgisi (public concern), diizenleyici giigler (regulatory forces), rekabet avantaji, iist yonetimin
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taahhiidii (top management commitment) ve ¢evresel uyum (environmental orientation)
oldugunu belirtmisler ve bunlar arasindaki iligkileri gosteren kavramsal bir model ©6ne
stirmiislerdir (Sekil 2-9). Modele gore kamu ilgisi isletme c¢evreciligini iki yolla
etkileyebilmektedir. Ilk olarak, isletmelerin toplumsal ilgiye yonelik sorumluluklarimi
gostermek icin yesil bir imaj yansitmalar1 vasitasiyla, ikinci olarak isletmelerin yesil
miisterilerini hedef alan g¢evresel stratejiler gelistirmeleri seklindedir. Diizenleyici giicler,
isletmeler {lizerinde politik ve ekonomik yaptirimlar uygulayarak (paketleme yontemleri, iirlin
formiillestirme ve dagitim gibi konularda) isletme stratejilerini etkilemektedir. Rekabet
avantaji, isletme icin 6nemli bir ekonomik gii¢ olup aym1 zamanda isletmenin kurumsal
cevreciligini de etkilemektedir. Kurumsal cevrecilik ise uzun vadede maliyetleri 6nemli
Olciide diisiirerek rekabet avantaji saglamakta veya iirlin ve hizmet farklilastirmasina olanak
tanimaktadir (Porter ve Linde, 1995). Cevresel diizenlemelerin biiyiik bir tehdit olarak
algilandig1 veya miisterilerinin biiyiik ¢ogunlugu cevreye duyarli olan isletmelerde tepe

yoneticilerin ¢evresel konulara dogrudan katilimlar1 daha yaygindir (Banerjee vd., 2003).
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Banerjee vd., (2003) arastirmada isletmenin faaliyet gosterdigi sektoriin ¢evresel
strateji izlemeye etkisini de incelemislerdir. Yiiksek ¢evresel etkisi olan (high environmental
impact) sektorlerde, isletmenin c¢evresel strateji belirlemesine etki eden faktdrler 6nem
derecesine gore; iist yonetimin taahhiidii, kamu ilgisi, diizenleyici gli¢ler ve rekabet avantaji
olarak siralanirken, goreceli diisiik ¢evresel etkisi olan (moderate environmental impact)
sektorlerde iist yonetimin taahhiidii/rekabet avantaji, diizenleyici giicler, kamu ilgisi olarak
siralanmaktadir.

Porter ve Linde (1995)’ye gore yesil politikalarin/liriinlerin karli olma sebepleri
sunlardir:  yesil politikalar maliyetleri disilirebilmekte; yesil isletmeler gelecekteki
diizenlemelere yon verebilmekte ve ilk harekete gecen taraf olmanin avantaji ile yiiksek gelir
elde edebilmektedir. Ayn1 zamanda g¢evreye duyarli olmak, pazarlama ve finansal performans
artisgtna yol acan bir avantaj da saglamaktadir (Miles ve Covin, 2000). Polonsky ve
Rosenberger (2001) de yesil pazarlamanin isletmelere bircok rekabet stiinligii
saglayabilecegini belirtmektedirler. ilk olarak, iiriin siireclerinin yesil hale getirilmesi,
genellikle kaynak etkinliginde gelisme saglamaktadir. Bu da sirketin maliyet kalemlerinde
azalmaya ve rekabetci pozisyonunda artisa yol agmaktadir. Ikinci olarak, yesile yonelmek
sirketin yeni pazarlarda yeni Uriinler sunmasina olanak saglayarak onun rakipleri karsisinda
kendisini farklilagtirmasina ve/veya mevcut iirlinlerine ilave deger katmasina yol agmakta; bu
sayede miisterilerinin goziindeki deger pozisyonunun yiikselmesine, yeni miisteri boliimlerine
niifus etmesine, miisteri sadakatini arttrmasimna ve karlihigini yiikseltmesine olanak
saglamaktadir. Diger bir ifadeyle, pazar ortamindaki konumunu iyilestirmektedir. Ugiincii
olarak isletme, siireclerini kendisini yenileme agisindan bir olanak olarak degerlendirebilir.
Ancak, “tiiketiciyi yesile doyurma” (greenwashing) gibi abartili ve gereksiz ¢abalarin
basarisizlikla sonuglanma ihtimalleri yiiksek olup, bu tiir uygulamalar isletmenin rakiplerine
kars1 pazar ortaminda dezavantajli bir konuma gelmesine dahi yol agabilmektedir.

Uydac1 (2002, s.85)’ya gore isletmeler acisindan yesil pazarlamaya gegis dort
asamadan olugsmaktadir (Sekil 2-10). Bazi isletmeler bu asamalari sirayla gecgerken, bazilar
herhangibir basamaktan baglayabilmektedir. Yesil hedefleme olan ilk asamada c¢evreye
duyarli olmayan iriinlerin {iretimi devam ederken, ¢evreci tiiketiciler i¢in yesil iirlinler de
iretilmeye baslanir. Yesil stratejilerin gelistirildigi ikinci asamada ise, isletme cevreci
politikalarin1 saptamaya ¢aligir. Ayni zamanda isletme igerisinde ¢evresel 6nlemler alinir (atik
miktarini azaltmak gibi). Cevresel oryantasyon asamasinda ¢evreye duyarli olmayan iiriinlerin
tiretimi durdurulur. Dordiincli asamada ise, isletme sosyal yonden sorumlu bir organizasyona
dontsiir. Bu asamada isletme yesil konulara ilave olarak; firsat esitligi ve asgari licret gibi

giincel sosyal konularla da ilgilenir.
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Yesil Yesil strateji Cevresel Sosyal
hedefleme gelistirimesi oryantasyon sorumluluk

Sekil 2-10 isletmeler Acisindan Yesil Pazarlamaya Gecis Safhalar1 (Uydaci, 2002, s.85)

Isletmeler kendilerini ii¢ yolla “yesil” yapabilir. Bunlar deger-katma siirecleri (isletme
capinda), yonetim sistemleri (isletme capinda) ve/veya {iriinler (iiriin ¢apinda) olarak
siralanabilir (Prakash, 2002). Deger-katma, siire¢lerin g¢evreye duyarli hale getirilmesi
maksadiyla yeniden dizayn edilmesini gerektirebilir. Bu esnada siireclerin bazilar1 elenebilir.
Teknoloji kullannminda degisiklikler ve/veya yeni teknolojilerin kullanilmasi séz konusu
olabilir. Bunlarin tiimii her siirecte sdz konusu olan toplam g¢evresel etkinin azaltilmasini
amaclamaktadir. Isletmelerin deger-katma siireglerindeki cevresel etkileri azaltmak amaciyla
yeni yonetim sistemlerine uyum saglamalar1 da miimkiindiir. Ugiincii yesillenme stratejisi,

irtinlerle ilgili olup su sekillerde saglanabilir:

(1) Onarim: lirlin dmriiniin, par¢alarin onarimi yoluyla uzatilmasi,

(i)  Bakimdan ge¢irmek: {iriin 6mriiniin, {irliniin tamamiyla bakimdan gegirilmesi
yoluyla uzatilmasi,

(iii))  Yeniden iiretim: eski liriinlerden yeni {irlin yaratilmasi,

(iv)  Yeniden kullanim: iirlinlin bircok defa tekrar kullanilabilecek sekilde dizayn
edilmesi,

(v) Geridoniisiim: {riinler kullanim sonras1 bagka veya aym {iriiniin tekrar
imalatinda kullanilabilir,

(vi)  Azaltim: iriin daha az hammadde kullanilarak veya daha az tiiketim atig1
olusturarak dretilebilir. Ayni zamanda Onceki haline veya rakip {rilinlere

nazaran daha yiiksek karsilagtirilabilir fayda ortaya koyabilir.

Grove vd. (1996)’ne gore orgiitler genelikle ¢evreye duyarli olmak maksadiyla, ii¢
temel faaliyetten bir veya daha fazlasina odaklanmaktadir: tekrar kullanim (reusing),

geridoniisiim (recycling) ve azaltim (reducing). Cevresel yonetimde “3R” formiilii olarak
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adlandirilan bu uygulamalar, 6rgiitiin pazarlama ¢alismalarinin i¢inde yer almakta ve dogal
kaynak atik miktarinin kontrol altina alinmasini amaglamaktadir. Tekrar kullanilabilir paket
kullanilarak (Ornegin iriinlerin tekrar doldurulabilir kaplarda sunulmasi), materyeller
geridontstiiriilerek (6rnegin kullanilmig iirtinlerden tekrar parga elde edilmesi) ve kaynak
kullanim1 azaltilarak (6rnegin {iretim siirecinde enerji korunarak) orgilitlerin ¢evre
korumasinda 6dnemli bir rol oynamalart miimkiindiir.

Isletmenin yesil pazarlama stratejisi benimsemesinin sebeplerinden biri de
paydaslardan gelen baskilar oldugu igin, strateji olusumunda paydaslarin beklenti ve
isteklerini de karsilamak gerekir.

Paydaslardan gelen farkli istekleri uygun bir sekilde karsilamak bazi durumlarda ¢ok
zor olabilmektedir. Ornegin orman iiriinleri endiistrisinde, farkli paydas gruplarinin bazen
catismalara da yol acan baskilari mevcuttur: (1) finansal getirinin arttirilmasi, (2)
sirdiiriilebilir ormanciligin uygulanmasi, (3) vahsi doga habitatinin (yasam alaninin)
zenginlestirilmesi/arttirilmasi, (4) nehir havzalarinin korunmasi, (5) is olanaklar1 saglanmasi,
(6) toplum projelerinin desteklenmesi, (7) calisanlar icin {iicret ve gelir olanaklarinin
arttirtlmast ve (8) karbon ayrigmasimni saglamak, genellikle kritik konular arasindadir.
Amerika’da orman endiistrisi, pay sahiplerine yonelik gelistirilen ¢esitli pro-aktif tepkilerle
cevresel konularla ilgilenme konusunda basarili olmustur. Bunlar arasinda: (1) endiistri
destekli ¢evre politika organizasyonlarina aktif iiyelik, (2) periyodik olarak goniillii ¢evresel
raporlar yaymlamak, (3) minimum etki {iretme programi olarak bilinen XL Projesi, Green
Lights olarak bilinen enerji azaltma girisimi ve 33-50 zehirli atik azaltma programi gibi
A.B.D. EPA’nin (Environmental Protection Agency) ¢evresel sorumluluk programlarinda yer
almak, (4) paydas anketleri uygulamak ve imaj degerlendirmeleri yapmak, (5) ulusal ve
bolgesel ¢evre organizasyonlarinin koruma alani programlarinda yer almak sayilabilir. Miles
ve Covin (2000)’e gore bu tiir pro-aktif karsilik verebilme yetenegine sahip c¢evresel
politikalar bir¢ok endiistri i¢in olumlu sonuglar verebilir.

Yesil pazarlama literatiiriinde, uygulayicilara miisterilerini tatmin etmek ve
karliliklar arttirmak i¢in yol gosteren bir¢ok farkli strateji mevcuttur. Feldman ve Stachler
(1996) bu stratejileri yedi grupta toplamistir:

Uzun Donemli Planlama: Bazi uzmanlar isletmelerin c¢evresel planlama
stratejilerinin, kamu yaptirimlarina itaatin ¢ok Otesinde, isletme misyonunun bir pargasi
olmas1 gerektigini, isletme planlarinin ve uygulamalarinin her yoniinde yer almasi gerektigini

savunmaktadirlar.
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Tiiketicilerin Egitilmesi: Bir baska oneri, tiiketicilerin “yesil” pazarlama stratejisinin
bir parcasi olarak egitilmeleri gerektigi yoniindedir.

Yeni Uriin Gelistirme ve Paketleme: Uzmanlarca onerilen bir diger strateji, yeni
iriin sunumu veya mevcut iirliinlerde degisiklige gidilmesi, yeniden dizayn veya paketlemedir.

Halkla iliskiler ve Dissal Isbirlikleri: Bir baska oneriler seti, isletmelerin “yesil”
gorlinlimlerini yansitmakta ve diger tiiketicilere hitap etmekte halkla iliskilerden nasil
yararlanabileceklerini ele almaktadir. Isletme imaj1, paydaslarin dikkatini ¢ekmekte kritik bir
oneme sahiptir. Iceriginde gevresel koruma faaliyetlerinin ve toplumsal iliskiler gibi kayitlarin
yer aldigi giiclii bir igletme faaliyet raporu, genel isletme imaj1 {izerinde giderek daha fazla
etkiye sahip faktorler olmaktadir. Ayrica ¢evresel konular, artik aktif paydaslarin en fazla
onem verdikleri konulardan (karliligin ardindan) biri haline gelmistir. Cevresel gruplarla
isbirligi yapmak ise, problemlere ¢6ziim iiretmenin yani sira tiiketicilerin goziinde isletmenin
kredisini de arttirmaktadir.

Toplumsal Katihmeihk: Toplumsal katilimcilik, c¢evresel farkindaliga sahip
tiikketicileri cezbetmek i¢in kullanilmasi 6nerilen bir diger “yesil” pazarlama stratejisidir.

I¢sel Damgmanhk Heyetleri: Diger uzmanlar, isletme ici cabalarin “yesil” pazarlama
stratejisinin bir parcasi olarak arttirilmasi gerektigini belirtmektedirler. Walter Thompson
Sirketi’nin Greenwatch c¢alismasinda, isletmelerin “kendi i¢lerinde {irlinlerinin {iretim,
paketleme ve satisina kadar olan etkilerini degerlendirecek bir yesil damigmanlik grubu”
kurmalari tavsiye edilmektedir.

Icsel Geridoniisiim, Azaltim ve Tekrar Kullamm: Tiiketicilerin hemen hemen
hepsi, aluminyum kutularin dogada yok olmalarinin uzun yillar aldigini, hatta bir cam sisenin
geridonilistimil icin harcanan enerjinin bir televizyonu ii¢ saat boyunca c¢alistirabileceginin
farkindadirlar. Cevresel farkindalik giin gectikce artmaktadir. Tiiketiciler ¢evrecilik yaklagimi
ile uyumlu olarak kendi davraniglarini degistirdikce, aymi tiir degisiklikleri isletme
davranislarinda da gormek istemektedirler.

Carlson vd. (1995)’ne gore tiiketici pazarina hitap eden isletmelerin, yesil pazarlama
ile 1iligkili {i¢ sorunun {istesinden gelmelerini saglayacak stratejiler gelistirmeleri
gerekmektedir. Bunlar: zayif giivenilirlik (poor credibility), tiiketici kinizmi (consumer
cynicism; kisilerin genel olarak isletmelerin eylemlerinin isletme c¢ikarlarina dayandigini
diisiinerek bunlara inanmamasi), ve tiiketicinin kavram karigikli§idir (consumer confusion).
Eger bu sorunlarin iistesinden gelinemez ise, ¢evresel pazarlamada, bir biitiin olarak basari
saglanmasi tartismali hale gelecektir. Tiiketicilerin igletmelere glivenmemeleri, biiyiik ol¢lide
bazi isletmelerin daha Onceki yetersiz ¢evresel performanslarinin bir sonucudur. Birgok

isletme cevresel politikalar, kurumsal kiiltiirlerine entegre etmeksizin iirlinlerini ¢evreye
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duyarli olarak lanse etmistir. Bunun sonucunda, bazi isletmelerin “gevresel yonden duyarli
iriinleri” ile ¢evreye zarar veren bir moda veya g¢evreye zararl {iriinler yarattiklari, bunlarin
da cevresel pazarlama giivenilirliklerinin azalmasina yol a¢tif1 gozlemlenmistir. Tiiketici
kinizmi sorunu da, yesil pazarlamanin ge¢mis tarihine dayanmakta olup birgok iiretici
isletmenin eylemlerinin biitiin etkilerini géz 6niline almaksizin “yesil pazarlama taraftarlarina
katilmalar1” sonucunda ortaya cikmistir. Cevresel sdylemlere yonelik tiiketici kavram
karigiklig1, halen siire gelen sorunlar arasindadir. Gergek bilgi eksikligi, tiiketicilerin karsi
karstya kaldiklar1  “en onemli ¢evresel risk” olarak tamimlanmaktadir. Ornegin,

“geridontistiiriilebilir ambalaj” i¢in yapilan bes farkli tanim bu karigikliga bir 6rnektir:

(1) Cope atilmak yerine otomotik olarak geridontistiiriilebilecek paket (koli),

(2) Bir geridoniisiim kutusuna veya toplama yerine atildiginda geridoniistiiriilebilecek
paket (koli),

(3) Geridoniistiiriilme kapasitesine sahip, ancak sadece yerel toplama ve presleme
yerlerinin bulundugu ortamlarda geridéniistiiriilebilen paket (koli),

(4) Toplanan ve geridoniistiiriilen paketlerin (kolilerin) en az % 25’1 bu sekildedir,

(5) Satin alindiklar1 yerin bes mil mesafesinde bu tiir toplama olanaklari bulunan

paketler.

Bircok durumda, tiiketiciler belirli sdylemleri anlayabilseler dahi, tiiketicilerin bu
sOylemlerin etkinligini degerlemeleri s6z konusu olmamaktadir. Tiiketiciler geridoniisiim
faaliyetlerinin miimkiin olup olmadigini yada ne tiir materyallerin geridoniistiiriilebilecegini
bilememektedir. Bu karisiklig1 gidermek i¢in bazi iilkelerde hiikiimetler tiiketicilere yonelik
kilavuzlar hazirlamaktadir (Mendleson ve Polonsky, 1995).

Mendleson ve Polonsky (1995)’ne gore zayif giivenilirlik (poor credibility), tiiketici
kinizmi (consumer cynicism), ve tiiketici kavram karisikligi (consumer confusion)
problemleriyle basa ¢ikmak icin ¢evreci gruplarla stratejik isbirligi yapilmasi bir yontemdir.
Ancak isletmenin iiriinii ile bu isbirligi arasinda bir bag olmalidir. Ornegin bilgisayar satan bir
isletmenin, sattig1 her bilgisayar i¢cin Orman Bakanligi ile anlagarak bir aga¢ diktirmesi
durumunda, tiiketiciler ormanlarin yok olmasi ile bilgisayar arasinda net bir iliski
kuramayabilirler. Bu durum isletmenin imajina olumlu katki yapmasina ragmen, isletmenin
yesil pazarlamayla ilgili zayif giivenilirlik, tiiketici kinizmi ve tiiketici kavram karigiklig
problemlerini ¢ézmesine bir katki saglamayacaktir. Bu problemlerin ¢ézliimii i¢in isletmenin

irlinleri, ¢evresel gruplar ve lriinle ilgili ¢evresel konular arasinda daha net bir baglanti
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gereklidir. Bu maksatla Mendleson ve Polonsky (1995) cevresel gruplarla ii¢ tip stratejik
isbirligi dnermektedir:
e Uriin onaylama: gevresel bir grubun iiriinii inceledikten sonra belirli kriterlere
uydugu konusunda onaylamasidir.
e lsletme sponsorlugu: iiriiniin satis fiyatinin belli bir yiizdesinin ¢evresel bir gruba
verilmesidir.
e Uriinleri lisanslama: islermenin iriinlerini gevresel grubun ismiyle sunmasidir. Bu
durumda irilinlerin gilivenilirligi yiliksek olmasima ragmen, isletme ile {irlin

arasindaki bag zay1f olmaktadir.

Cevresel gruplarla yiiriitiillecek stratejik isbirliklerinin isletmelere saglayabilecegi
faydalar bes baglik altinda toplanabilir:

(1) Yesil tirlinlere ve onlara ait sdylemlere yonelik tiiketici gilivenilirligini arttirmak,

(2) Isletmelerin gevresel bilgiye erisimlerini saglamak,

(3) Pazarlamacilarin yeni pazarlara giris yapmalarina imkan vermek,

(4) Olumlu reklam saglayarak toplumsal elestiriyi azaltmak,

(5) Tiiketicileri, cevresel konularla ve tiriinlerle ilgili olarak egitmek.

Siralanan bu faydalar pazarlamacilara yesil iirtinler ve yesil sdylemlerle ilgili

problemleri ¢cozmeleri konusunda yardimci olmaktadir.

2.10. Yesil Uriin Kavram

“Yesil lirtin” ve “gevresel lirlin” genellikle enerjiyi ve/ya kaynaklar1 koruyarak ve
zehirli maddeleri, kirlenmeyi ve atiklari bertaraf ederek veya azaltarak dogal cevrenin
korunmasina veya zenginlestirilmesine ¢aba gdsteren ({irtinleri tanimlamak amaciyla
kullanilmaktadir (Ottman vd., 2006). Conservation Value Institute’e gore yesil veya
strdiiriileilir olarak iretilmig {rlinlerin sahip olmas1 gereken Ozellikler sunlardir
(http://www.conservationvalue.org/index.html):

e Enerjiyi verimli kullanan ve enerjiden tasarruf saglayan, bakim-onarim

gereksinimleri disiik,

e Iceriklerinde geridoniisiimiin s6z konusu oldugu; veya mevcut yada imha edilmis

iirlinlerden degerlendirilmis veya yeniden kullanilabilecek sekilde yapilandirilmis,
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e Ahsap veya biyolojik esasli {iriinler i¢in; “siirdiiriilebilir tiretim” veya “siirdiiriilebilir
yoOnetim” uygulamalarina dayanan,

e Yiiksek zehirli (toxic) bilesimler icermeyen ve iiretimleri sonucunda yiiksek zehir
igeren Uriinler olusturmayan,

e Kolayca tekrar kullanilabilen (ya tamamen yada pargalara ayrilma yoluyla),

e Istenildigi zaman geridoniistiiriilebilen (tercihen kapali-dongii doniisiim sistemi ile),

e Dogada ayrigabilen,

e Dogal ve/veya yenilenebilir kaynaklar kullanilarak iiretilen,

e Ozona zarar veren maddeler icermeyen,

e Yerel kaynaklar ve iireticiler vasitasiyla saglanan.

Chamorro ve Banegil (2006) genel ozelliklerden ziyade yesil iriinii li¢ seviyede ele
almaktadirlar (Sekil 2-11):
a) Temel yesil liriin: iiriiniin kullanim/tiiketim esnasindaki ve tiiketim sonrasindaki
ozellikleriyle ilgilidir,
b) Genisletilmis yesil iirlin: tretim siirecindeki ekolojik etkilerin de dikkate
alinmasidir,
c¢) Toplam yesil iirlin veya yesil sunum: isletmenin tiim igsel faaliyetlerinde (finans,
satin alma, insan kaynaklar1 gibi) ekolojik degiskenlerin dikkate alinmasi ve diger
isletmelerle (tedarikgiler, dagiticilar gibi) iliskilerinde de ¢evresel politika ve

prensiplerine uygun davranis gostermesidir.



113

Isletme seviyesi Yesil Sunum
Finansal varliklarin Portfoydeki diger |
ekolojik yonii tirlinlerin ekolojik yonii —
. Uretim seviyesi
= » Genisletilmis
= Siirecte kullanilan hammadde Yesil Uriin
=4 e
= =
= &
% . . Q
et Siiregte L Siiregte o,
= olusan Urtiniin kullanilan =2
Té atiklar cevresel etkisi enerji o
3 g
: =
)En Siirecte ortaya ¢ikan emisyon =
A \2
Tedarikgilerin ekolojik Lojistik isletmelerin A\ Temel
yonii ekolojik yoni Yesil Uriin

Sekil 2-11 Yesil Uriin Seviyeleri (Chamorro ve Banegil, 2006, s.14)

Yesil iirtinle ilgili olan eko etiketleme ve geridoniisiim kavramlari hakkinda kisa bir
aciklama yesil pazarlamanin eksik kalan yonlerini tamamlayacaktir.

Eko Etiketleme: Eko etiket karsilastirildigi diger iirlinlere gore c¢evreye daha az
zararli oldugu kabul edilen {iriinlere verilen bir 6diil niteligi tasimaktadir. Eko etiketleme ile
tiiketicilerin saglik ve ¢evreye olan duyarliligmi arttirmak ve bu ydnde zararli olmayan
tiriinleri tercih etmelerini saglamak amaci tasinmaktadir. Ekolojik etiketleme {i¢ baslik altinda
incelenebilir (Erbaglar, 2005):

-Yesil Etiketleme: Uriiniin hayat déngiisiiniin analizinde kullanilan etiketler en genis
sekilde eko etiket olarak adlandirilir. Bu analiz genellikle besikten — mezara analizi olarak
degerlendirilir. Etiketin iiretimin biitiin yonlerini gosterdigi varsayilir, Uriiniin kullanilip
atilmasi ¢evreye miimkiin olan en az zarar1 vermesi agisindan belli bir diizen ile yapilir.

-Bir Kez Kullanlanilan Etiketler : Bir kullanimlik etiketler iiriiniin belirli bir yonii
hakkinda bilgi verir, “dogayla dost {iriin” gibi. Etiket iirliniin ¢evresel 6zellikleri hakkinda
herhangi bir bilgi vermez. Bir kullanimlik etiketlemede, ayrintili analizleme yapilmadig igin,
genellikle daha ucuzdur. Bir kullanimlik etiketlerin dnemli bir eksikligi, {ireticiler tarafindan
kotiiye kulanimlara agik olmasi ve tiiketicilerin iizerinde biitiin yonleriyle ¢evre dostu bir iirlin

satin alindig1 hissini uyandirilarak yaniltilmalarina neden olmalaridir.
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-Olumsuz Etiketler: Negatif etiketleme, saglik ve glivenlik risklerini iirliniin {izerine
yapistirarak tiiketicileri uyarma amacimi giider. Olumsuz etiketleme, tek kullanimlik
etiketleme ile ayn1 sekildedir, aralarindaki fark, olumsuz etiketlemenin zorunlu olmasidir. Bu
etiketlerde icerik, geri doniisebilirlik, enerji tilkketimi veya emisyon bilgileri yer almaktadir.

Geridoniisiim terim olarak, kullanim dis1 kalan geri doniistiiriilebilir atik
malzemelerin ¢esitli geri doniisiim yontemleri ile hammadde olarak tekrar imalat siireclerine
kazandirilmasidir. Geridoniisiim sayesinde dogal kaynaklar korundugu gibi, enerji tasarrufu

saglanir ve atik miktar1 azalir.

2.11. Yesil Pazarlamada Basarih Ornekler

GreenDisk isimli yazilim sirketi; eski yazilim kutularindaki disketleri toplayarak,
onlar tekrar format ediyor. Daha sonra diisiik teknolojik teknikler ile paketliyor ve son olarak
onlar satiyor. 1997 yilinda 60 milyon, enerjisi ve materyali korunan disk satildi. Béylece 60
milyon yeni diskin iiretimi yapilmis oldu.

Arcelik A.S. cevre kosullarmin hizla degisimi ve tiikenen dogal kaynaklarin tiim
insanligin hayat standartlarini tehdit ettigi giiniimiizde ‘Siirdiiriilebilir Gelisim’ yaklasimu ile
hareket etmektedir. Bu maksatla CECED iiyesi olan sirket, Avrupa Birligi Komisyonu’nun
evlerde kullanilan elektrikli ve elektronik ev aletleri icin yayimladig direktifler dogrultusunda
az enerji tliketen triinlerin enerji tiikketim gdstergesi olan “enerji etiketi” uygulamasina
Tiirkiye i¢in zorunlu olan tarihten ¢ok Once gecmistir. Ayni sekilde Ozon tabakasina zararl
CFC gazindan arindirilmis buzdolabi iiretimini, Montreal Anlagmasi’nin Tiirkiye igin
ongoriilen tarih olan 2006’dan ¢ok daha once gergeklestirmistir. Avrupa Birligi Komisyonu
Direktifi’'nde belirtilen biiyilik elektrik ve elektronik ev aletleri i¢in geri kazanim orani1 %80
olarak verilmektedir. Kullanilan hammadde ve malzemelerde saglanan iyilestirme ile Argelik
A.S. 2006 yilindan itibaren geri kazanim oranlarini tim {riinlerde %90’1n {izerinde
gerceklestirmektedir. Argelik A.S. sahip oldugu bu avantajlar iiriin reklamlarinda da siklikla
kullanmaktadir.

HP, global ¢apta i¢inde bulundugu teknoloji topluluguna, faaliyet gosterdigi ve
yasadig1 topluma ve cevreye katkida bulunmayi1 amaglayan bir isletmedir. Bu yonde yaptigi
calismalardan bazi1 6rnekler soyle siralanabilir:

¢ Global operasyonlarini gevreye zarar vermeden yliriitmek,

e iklim degisimini dnlemeye yonelik enerji ¢oziimleri iiretmek,

e Geri donilistimlii iirlinler ve bask1 ¢oziimleri gelistirmek,
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e Benimsedigi ¢evreci yaklagimi sadece kendi biinyesinde degil, tedarik¢ilerinde de

uygulamak.

Fortune dergisi tarafindan Diinyanin En Yesil 10 Sirketi’nden biri olarak secilen HP,
miirekkep, toner ve ambalajlarinda yaptigi diizenlemelerle sera gazi etkisini azaltan
uygulamalara da gecis yapmustir. Fakat sirketin ¢evreye bakis acis1 iiriin tasarimlariyla sinirh
kalmamaktadir. Yaklasik 20 yildir ¢evre konusunda ¢aligmalar yapan HP, 6zellikle enerjinin
verimli kullanilmas1 konusuna odaklanmaktadir. HP’nin uyguladigi ¢evre programinin
ayrilmaz bir pargasi olan enerji verimliligi, slirdiiriilebilir bir ¢evre politikasinin da temelini
olusturmaktadir. HP, 2010 yilina kadar diinya genelindeki enerji tiiketimini %20 oraninda
azaltmay1 amaglamaktadir. Bu hedefe ulasabilmek i¢in de, enerji tasarrufu saglayan {iriin ve
hizmetler sunmay1 ve diinya genelindeki tiim tesislerinde enerji tasarrufuna yonelik
operasyonlar gelistirmeyi planlamaktadir.

Vitra ve Artema’yr da biinyesinde barindiran Eczacibasi Yapr Grubu, basta su
olmak {izere dogal kaynaklarin hizla tiiketilmekte oldugu bu diinyada, tiim iiretim siireclerinde
cevre dostu bir yaklasimi benimsemekte, hammaddeden su ve enerjiye kadar iiretimde
kullanilan tiim kaynaklarin daha az tiiketilmesini hedeflemektedir. Grup kat1 atiklarin
azaltilmasi i¢in yeni teknolojiler gelistirmekte; geri kazanilmas: ve yeniden kullanimi igin
yontemler iiretmekte; kullanamadigr atiklart ise diger sektorlere alternatif hammadde olarak
yonlendirmektedir.

VitrA fdriinlerini dogal kaynaklar1 en az kullanacak sekilde tasarlama yoluna
gitmektedir. VitrA gelistirdigi yeni teknoloji ve iirlinlerle, gelecek kusaklara yasanabilir ve
temiz bir diinya birakma ilkesiyle hareket etmektedir. Bu dogrultuda, bir yandan iiretim
faaliyetlerinde ¢evre dostu yaklasimi benimserken, diger yandan kaynaklar1 daha az ve etkin
kullanmay1, kullandirmayr hedeflemektedir. Ornegin su tasarrufunun 6nem kazandig
giiniimiizde VitrA, 2004 yilinda klozetlerde kullanilan su miktarini 4.5 litreye diislirmiistiir.
Boylece %40 su tasarrufu saglanmaktadir. Bu yeni sistem 4 kisilik bir ailenin klozeti giinde
20 kez kullandig1 varsayildiginda, yilda 17.5 ton litre su tasarrufuna olanak tanimaktadir.

Frito Lay Tiirkiye, cevresel siirdiriilebilirlik vizyonu cergevesinde kendi odak
noktalarin1 su, ambalajlama ve enerji olarak tanimlamistir. Cevreye dnem veren bir sirket
olma sorumlulugunu tastyan Frito Lay, su tasarrufu, atik su doniisiimii, enerji tasarrufu, enerji
tiretimi ve alternatif enerji kaynaklar1 kullanimi konularinda yatirimlar yapmaktadir. 1995
yilinda Tirkiye’nin ilk anaerobik atik su aritma tesisi Suadiye fabrikasinda devreye girmistir.
Cips iiretiminden kaynaklanan atik sular islemden gegcirilerek bahge ve yollarin sulanmasi gibi
cesitli alanlarda kullanilmaktadir. Ayrica bu su ile doldurulan akvaryumlarda baliklar

yasamaktadir. Frito Lay Tiirkiye’nin su aritma tesislerinden elde edilen etkinligin % 95’in
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tizerinde oldugu ifade edilmektedir. Yiiriitilen projeler ile senede 1 milyon CO, ve 0,25
milyon m® metan gazi saliminin engellenmesi hedeflenmektedir. Ayrica bu projeler sayesinde

ciddi bir enerji tasarrufu da s6z konusudur.
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UCUNCU BOLUM

YESIL TUKETiCi DAVRANISI

Yirminci ylizyilda diinya birgok yikict degisime maruz kalmistir. Dogal kaynaklarin
tikenmesi, ozon tabakasinin delinmesi ve tarim alanlarinin yok olmaya baglamasi bu
degisimlerden bazilaridir. Genellikle tiiketiciler, davraniglarim1  ve hayat tarzlarm
degistirmektense, teknolojik yeniliklerin (alternatif yakitlarin gelistirilmesi gibi) bu
problemleri ¢ozecegini diisiinmektedirler. Bilim adamlar1 ve ¢evreciler de bu tiir yeniliklerin
cevresel problemlerin ¢oziimiine katki yapacagma inanmakla birlikte, tek basina yeterli
olmadigin1 diisiinmektedir. Onlara gore tiiketiciler de ¢evre korumasina katki saglamak igin
davranislarini ¢evreye duyarli (toplu tasim araglarini kullanmak, evdeki ¢opleri geri doniisiim
icin ayristirmak gibi) hale getirmeli ve ¢evresel olarak tercih edilebilir iirtinleri kullanmalidir
(Mainieri vd., 1997). A.B.D. Cevre Koruma Kurumuna (U.S. Environmental Protection
Agency)’na gore, ¢evresel olarak tercih edilebilir kavrami insan sagligina ve g¢evreye, rakip
irlin veya hizmetlerle karsilastirildiginda daha az etki yapan iirlin veya hizmetler i¢in
kullanilmaktadir. Cevreye duyarli davranis ise, kisinin eylemlerinin doga ve fiziki ¢evre
tizerindeki olumsuz etkilerini bilingli olarak azaltmaya (6rnegin kaynak ve enerji tiiketimini
azaltmak, zehirsiz maddeler kullanmak, atik {iretimini azaltmak) ¢alismasidir (Agyeman ve
Kollmuss, 2002). Cevreye duyarli davranislarin bir tiirii de “yesil satin alma davranisi”dir.
“Yesil satin alma davranis1” kapsaminda etiketleri okuma, geri doniistiiriilebilir ¢6p poseti
kullanma, dogada geri doniisebilen sabun ve deterjan kullanma, cevreye zarar veren
isletmelerin irlinlerini satin almama, geri donistiiriilebilir ambalajli iirinleri satin alma,
kopiik (styrofoam) ambalaj kullanan restoranlardan aligveris yapmama gibi eylemler
sayilabilir (Minton ve Rose, 1997; Shwartz ve Miller, 1991). “Satin alma sonras1 davraniglar”
ise sigeleri, kutular1 ve gazete kagitlarin1 geri doniisiim i¢in biriktirmek, ¢Opleri tasniflemek
olarak siralanabilir. Cevresel gruplara maddi destek saglamak, araba kullanmay1 azaltmak ve
politikacilara ¢evresel sorunlarla ilgili mektup gondermek de c¢evreye duyarh
davranislardandir.

Aslinda bircok tiiketici ¢evreye duyarhi davramslar gdstermektedir. Ornegin Kuzey
Amerika’da tiiketicilerin %60-90’1 satin alimlarmin ¢evresel etkileriyle ilgilendiklerini
sOylemektedir. Bunun sonucu olarak bir¢ok iirlin kategorisinde ¢evreye duyarli iiriinlerin
pazar pay1 %20 ile 30 arasinda degismektedir (Follows ve Jobber, 2000). “Yesil” ev temizlik

malzemelerinin ve geri doniistimlii tilketim {iriinlerinin satig hasilatlar1 geleneksel {iriinlere
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oranla %10 ile %30 oraninda daha pahali olmasma ragmen, 2004 yilina gore %11 artig
gostererek 2005 yilinda 4.3 milyar $ seviyesine ulagmistir.

Yabanct literatiirde ¢evreye dost tiiketici davranisi (environmentally friendly consumer
behavior), ¢evreye duyarli davranis (pro-environmental behavior), yesil tiiketici davranisi
(green consumer behavior), ekolojik tiiketici davranist (ecological consumer behavior),
ekolojik olarak bilingli tiiketici davranisi (ecologicaly concious consumer behavior) es
anlamli olarak kullanilmaktadir. Bu calismada ¢evreye duyarlh tiiketici davranisi ve yesil
tilkketici davranist kavramlar tercih edilmistir. Eger bir kisi herhangi bir alanda cevreye
duyarli davranig gostermeye baslarsa (geri doniisiim i¢in ¢Opleri ayristirma gibi), kisinin
cevreye karst olan tutumu ve kendisine bakis acis1 zaman icinde degisecegi icin diger
alanlarda da cevreye duyarh davranislar gostermeye baslayacaktir (Thogersen ve Olander,

2003).

3.1. Yesil Tiiketici Davramisinin Belirleyicileri

Isletmeler yesil iiriin iiretmeden &nce onu sunacaklari pazar boliimiinii tespit edip
ozelliklerini yakindan tanimalidir. Bu konudaki en kolay yol olarak demografik 6zellikler
yogun bir bigimde kullanilmistir. Ancak bir ¢ok arastirma sonucuna goére demografik
degiskenler cevresel ilgi ve davranisi net olarak belirleyememektedir (Mainieri vd., 1997;
Schlegelmilch vd., 1996). Psikografik degiskenler yesil tiiketici grubunu tespit etmek icgin
kullanilan diger belirleyicilerdir. Bunlar, ¢evresel ilgi (environmental concern), algilanan
tikketici etkinligi (perceived consumer effectiveness), c¢evresel bilgi (environmental
knowledge), norm, liberalizm, bagkalarin1 diisiinme (altruizm), bireyselcilik (individualism)

ve kolektivizm (collectivism) olarak siralanabilir.

3.1.1.Demografik Degiskenler

1970’lerin  baglarindan  itibaren Anderson ve Cunningham (1972) gibi
arastirmacilardan baglayarak toplumsal duyarlilik sahibi tiiketici davranigi ve bu tiiketicilerin
demografik 6zellikleri arastirmacilarin ilgisini cekmistir. Ilgili arastirmacilara gére yiiksek
toplumsal sorumluluk gosteren tiiketici; genelde kadin, orta yaglarin basinda, yliksek egitim
seviyesine sahip ve sosyo-ekonomik olarak ortalamanin iistiinde bir kisidir. Sonraki yillarda
yapilan caligsmalarin bir kismi1 bu sonuglar1 desteklemesine karsin, genelde ulasilan sonuglar
Anderson ve Cunningham’1 destekler nitelikte degildir (Laroche vd., 2001). Ayrica Anderson
ve Cunningham (1972)’dan sonraki arastirmalar toplumsal sorumluluk gibi genel bir

yaklagimdan ziyade ¢ogunlukla ¢evresel konulara odaklanmistir. Genglerin ¢evresel konulara
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daha hassas olduklar1 yolundaki genel inangtan yola ¢ikarak yas ile ¢evresel konulara ilgi
arasindaki iligkiyi arastiran bir¢cok calisma yapilmistir. Bunlarin bir kisminda beklenildigi
tizere genglerin ileri yastakilere gore cevresel konulara daha fazla ilgili oldugu tespit
edilmistir (Roberts, 1996). Ancak bazi arastirmalar genel olarak genclerin ¢evresel konulara
hassas oldugu kanisinin aksine ileri yastakilerde ¢evresel ilgi ve cevresel davranisin daha
giiclii oldugunu ortaya koymustur (Mainieri vd., 1997; Shen ve Saijo, 2008). Anlaml iligki
bulunamayan c¢alismalarin da olmasi, yas degiskeninin yesil satin alma davranisini
tahminlemede ¢ok sagliklt bir kriter olmadigin1 gostermektedir (Straughan ve Roberts, 1999).
Straughan ve Roberts (1999)’e gore elde edilen farkli sonuglar aragtirmaya katilan kisilerin
cevresel duyarhilik acisindan farkli konumlarda bulunmasindan kaynaklanmaktadir.

Yas ile ¢evresel ilgi arasindaki iliski gibi cinsiyet ve gelir i¢in de literatiirde ¢ok tutarlt
sonuglar bulunmamaktadir. Ornegin Kollmuss ve Agyeman (2002) genelde kadimlarin
erkeklere kiyasla daha az miktarda c¢evresel bilgisi olmasina karsin, olaylara daha duygusal
yaklagtiklarini, ¢evresel olaylara daha fazla ilgi gosterdiklerini, teknolojik ¢oziimlere daha az
inandiklarin1 ve daha fazla degismek istediklerini belirtmektedirler. Diamantopoulos vd.
(2003) de 2000 yilindan 6nce yaymlanmis 51 calismay1 analiz ederek kadinlarin erkeklere
kiyasla g¢evresel konularda daha az bilgileri olmasina ragmen, erkeklere kiyasla cevresel
konulara daha fazla ilgi gosterdiklerini ve daha fazla ¢evreye duyarh davranig gosterdiklerini
belirlemislerdir. Bat1 iilkeleri ile kiyaslandiginda ¢evreye duyarli satin alma davranis ile ilgili
olarak doguda c¢ok fazla calisma bulunmamaktadir. Bu ¢aligmalardan birini Misir’da
gergeklestiren Mostafa (2006), cevresel bilgi, ilgi ve tutumun cinsiyete gore farklilik gosterip
gostermedigini incelemis ve her lic konuda da erkeklerin kadinlara kiyasla ¢evresel konularda
daha fazla bilgi ve ilgiye, ayrica ¢evresel {iriin satin almaya kars1 daha olumlu bir tutuma
sahip olduklarini saptamistir.

Bazi arastirmacilar tarafindan gelir ile ¢evresel ilgi arasinda olumlu iliski oldugu ileri
stiriilmektedir. Bu konudaki en yaygin diisiince kisilerin gelirleri arttikga, ¢evreye duyarh
iriinlerde s6z konusu olan maliyet artislarina daha fazla katlanabilecekleridir (Ay ve Ecevit,
2005). Roberts (1996) 1.503 yetiskinle yaptig1 anket caligmasi sonucunda gelir ile gevreye
duyarli davranig arasinda anlamli bir iliski bulamamigtir. Gelirin ¢evresel kaygi lizerindeki
etkisini inceleyen Newell ve Gren (1997) ise, degiskenin Afrika kokenli Amerikalilardaki
cevresel kaygi lizerinde etkili oldugunu gostermistir. Ancak diger Amerikalilarda benzer bir
etki tespit edilememistir.

Egitim seviyesi ¢evresel tutum ve davranis ile iliskisi incelenen bagka bir demografik
degiskendir. Diger demografik degiskenlere kiyasla egitim seviyesinin yilikselmesiyle ¢cevresel

bilginin (Kollmuss ve Agyeman, 2002) ve dolayisiyla cevresel ilginin arttigi yoniindeki
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bulgular genelde tutarlilik gostermektedir (Shen ve Saijo, 2008). Ancak negatif bir iliski
oldugunu veya iliski olmadigini gosteren istisnalar da mevcuttur (Straughan ve Roberts,
1999). Genel olarak yesil tiiketicileri belirlemek i¢in demografik degiskenlerden yararlanan
arastirmalarin sonuclarina bakildiginda, demografik degiskenlerin zaman iginde etkilerinin
azaldig1 (Mainieri vd., 1997) ve tek basina davranisi belirlemede yetersiz kaldiklar1 bu
nedenle ¢evresel tutum, bilgi ve ilgi gibi degiskenlerin de ele alinarak incelenmesi gerektigi
sOylenebilir (Diamantopoulos vd., 2003).

Ulkemizde de bu konuda son dénemde bazi arastirmalar yapilmaya baslanmistir.
Ornegin Ay ve Ecevit (2005)’in {iniversite 6grencileri arasinda yaptiklari arastirmada yas ile
cevreye duyarl tiiketici davranist arasinda pozitif bir iliski, gelir ve egitim icin negatif yonlii
bir iliski oldugu belirlenmistir. Arastirmacilara gore psikografik degiskenler (algilanan
tiiketici etkinligi, cevresel kaygi, sosyal ve politik konulara duyarlilik) demografik
degiskenlere gore cevreye duyarli tiiketici davramigini daha iyi agiklamaktadir. Bodur ve
Sarigdllii (2005) ise tesadiifi olarak sectikleri 1000 Istanbullu ile yaptiklari ¢alismada
kiimeleme analizi vasitasiyla katilimcilar ¢evreye duyarli davraniglarina gore ii¢ farkli gruba
ayirmuslardir. Aktif ilgili, pasif ilgili ve ilgisiz olarak isimlendirilen kiimeler arasindaki
farkliliklar ¢evreye karst tutumlari ve demografik ozellikleri yoniinden karsilastirilmistir.
Aragtima sonuglar1 aktif ilgililerin digerlerine gore daha egitimli ve varlikli oldugunu
gostermektedir. Ancak yas ve cinsiyet acisindan bir farklilik bulunamamistir. Arastirmacilar
ayn1 zamanda aktif ilgililerin bos zamanlarin1 disarida veya arkadaglariyla birlikte gecirirken,

ilgisizlerin evde televizyon seyretmeyi tercih ettiklerini belirtmektedirler.
3.1.2.Cevresel Ilgi (Environmental Concern)

3.1.2.1.Cevresel lgi Kavram

Cevresel ilgi karmasik yapisindan ve devamli degisen bir kavram olmasindan dolay1
farkli arastirmacilar tarafindan farkli sekillerde tanimlanmaktadir (Chan ve Lau, 2004).
Crosby vd. (1981) cevresel ilgiyi ¢cevrenin korunmasina yonelik giiclii bir tutuma sahip olmak
seklinde tanimlamaktadirlar. Ayni ¢aligma arkadaslar1 daha sonra g¢evresel ilgiyi davranigsal
niyet araciligiyla davranisa dolayl etkisi olan genel bir tutum seklinde acgiklamiglardir (Gill
vd., 1986). Diger taraftan cevresel ilgiyi cevresel tutumla esanlamli goren calismalar da
mevcuttur (Chan ve Lau, 2004). Chan ve Lau (2004)’ya gore Dunlap ve Jones (2002) en
kapsamli tanimlardan birini yapmustir. Bu tanima gore g¢evresel ilgi, kisinin c¢evreyle ilgili
sorunlarin farkinda olmasi1 ve bunlar1 ¢ézmeye yonelik ¢abalara destek vermesi ve/veya

kisisel olarak bu ¢oziimlere katki saglama isteginin seviyesini belirtmektedir. Kim ve Choi
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(2005)’ye gore cevresel ilgisi yiiksek olan tiiketicilerin diisiik olanlara kiyasla iirtinleri
cevresel Ozelliklerinden (sdylemlerinden) dolayr satin almalar1 daha muhtemeldir. Cevresel
ilgi seviyesinin kisinin geri doniistiirme, enerji tasarrufu, ¢evreye dost iiriinler satin alma veya
seyahat sekli se¢imine giiclii direkt bir etkisi oldugu varsayimi bir¢ok arastirmanin temelini
olusturmaktadir (Bamberg, 2003).

Toplumun cevreye yonelik ilgisi 6zellikle son otuz yil i¢inde hizli bir sekilde artig
gostermigtir.  Ornegin Amerikalilarin  %70°den fazlas1 ¢evrenin korunmasma destek
olduklarini, %49’u ise potansiyel olarak cevreye zarar verebilecek iirlinleri satin almaktan
kagindiklarimi belirtmektedir. Ingilizlerin %82’si ise ¢evre sorunlarii acil ¢dziilmesi gereken
bir problem olarak gérmekte, %69°u ise kirliligin ve ¢evresel feleketlerin giinliik hayatlarini
etkileyecegine inanmaktadir. Bu ilginin bir sonucu olarak Ingilizlerin %27’si ¢evreye duyarl
tirtinlere %25 daha fazla 6demeye razi olduklarini belirtmektedir (Schlegelmilch vd., 1996).
Pazarlamacilar tiiketicilerin ¢evreye karsi artan bu ilgilerine “gevre dostu” (environmentally
friendly) iirtinler gelistirerek tepki vermislerdir. Ancak tiiketicilerin ¢ogu, satin alimlarmin
cevresel ilgilerinden etkilendigini belirtmesine karsin, piyasaya siiriilmiis olan ¢ok az sayida
“yesil lirlin” basartya ulasabilmistir (Kim ve Choi, 2005). Tiiketicilerin sadece ¢evreye ve
cevresel sorunlara ilgili olmalart onlarin ¢evreye duyarli davranmiglar gostermelerini
saglamamaktadir. Bu nedenle Ellen vd. (1991)’ne gore ¢evreye duyarl yesil {iriin pazarlamay1
diisiinen igletmeler ¢evresel sorunlara ve ayni zamanda bu sorunlarin ¢éziimiine yakindan ilgi

duyan tiiketicileri belirlemelidir.

3.1.2.2.Cevresel ilgi Konusundaki Arastirmalarin Amaclari

Cevresel ilgi konusunda yapilan arastirmalar li¢ grup altinda toplanabilmektedir.
Bunlar; daha agik bir tanim ortaya koyarak cevresel ilgi kavramimin farkli ¢alismalarda
kullanilmasina imkan saglamak, ¢evresel ilginin olusumunu etkileyen faktorleri anlamak ve
cevresel ilgi ile davranis (0zellikle cevreyle ilgili konularda) arasindaki iligskinin varligini
kanitlamaktir (Bamberg, 2003).

Cevresel ilginin tam olarak tanimlanabilmesi ve bir islerlik kazanmasi, aslinda
bilimsel ¢evrelerce degil politik ¢evrelerce saglanmistir. Bu kavram baglangicta cevreyle
iligkili tim algilari, duygular, bilgileri, tutumlari, degerleri ve davraniglari ifade etmek
amactyla kullamlmustir. ilk calismalar da cevresel ilgiye yonelik bu yiizeysel anlayisi
yansitmaktadir. Bazi aragtirmacilar ¢evresel kirlenme, ¢evresel bilgi ve gevresel degerlerin

cevresel ilginin belirleyicileri oldugunu o6ne siirmektedir. Giiniimiizde ise ¢ogu arastirmaci
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cevresel ilgiyi duygusal ve bilissel degerlendirmelere dayali genel bir tutum olarak kabul
etmektedir (Bamberg, 2003).

Cevresel ilginin olusumuna yol acan faktorlerin belirlenmesi de O6nemli arastirma
konularindan biri olmustur. Bir yaklagima gore yas, gelir ve egitim gibi kisisel faktorler
kisilerin ¢evresel ilgiye yatkinligini etkilemektedir. Diger bir yaklasima gore ise ¢evresel ilgi
kisilerin c¢evresel problemlerle iliskilendirdikleri risklerin bir fonksiyonu olarak
goriilmektedir. Ugiincii yaklasima gore gevresel ilgi siirekli gelisen dogal bir olgudur.

Son 30 yilda geceklestirilmis olan arastirmalar ¢evresel ilgi kavraminin teorik agidan
ortaya konmasini saglamistir. Ancak bu konunun en onemli noktasi olan g¢evresel ilginin
cevresel davramis iizerindeki etkilerine yoOnelik arastirma sonuglart hayal kirikligi
yaratmaktadir. Cevresel ilginin ¢evresel davranis iizerindeki dogrudan etkisini 6lgcen birgok
ampirik arastirma, bu iki degisken arasindaki iliskinin diisiik oldugunu gostermektedir
(Bamberg, 2003). Mainieri vd. (1997)’ne gore cevresel ilgi ile davranis arasindaki bu diisiik
ve tutarsiz iligkinin muhtemel sebepleri sunlardir:

(a) Cevresel davranislar arasindaki diisiik korelasyon,

(b) Tutum ve davranisin dlglimlenmesinde farkli derecelerde ayrintilama,

(c) Digsal degiskenlerin etkileri,

(d) Ol¢iimiin gegerlilik ve giivenilirliginin eksik olmasi.

Cevresel ilgi ve davranis arasindaki iligkiyi inceleyen c¢aligmalarda diisiik bir iligki
bulunmus olmasi, ilgili iliski incelenirken diger baz1 degiskenlerin ve durumsal sartlarin da
dikkate alinmas1 gerektigini ve bu sayede daha makul bir iligki seviyesinin tespit edilmesine
imkan saglayacagim gostermektedir. Arastirmacilarin ilgilendigi diger degiskenler arasinda
duygu, maliyet-fayda, algilanan tiiketici etkinligi, digerlerine giivenme ve demografik
ozellikler sayilabilir (Lee ve Holden, 1999). Bu degiskenlerden en ¢ok dikkat cekeni
“davramis1 gerceklestirmenin maliyeti”dir. Enerji tasarrufunda oldugu gibi davranisi
gerceklestirmenin maliyetinin (zaman, para, ¢aba gibi) diisiik olmasi tutumlarin davranisa
doniismesini desteklemektedir (Schultz ve Oskamp, 1996; Kollmuss ve Agyeman, 2002).
Ancak davranis1 gergeklestirmenin maliyeti artikca c¢evresel tutumun cevreye duyarl

davranisa doniisme olasilig1 azalmaktadir (Sekil 3-1).
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Cevresel tutumun
cevreye duyarli davraniga etkisi

[
>

Cevreye duyarli davranigin “maliyeti”

Sekil 3-1 Maliyet ile Cevreye Duyarh Davrams Arasindaki iliski (Kollmuss ve Agyeman, 2002, 5.252)

Cevreye duyarh tiiketicilerin karakteristikleri bir¢ok arastirmada detayli olarak
incelenmistir. Cevreye duyarh tiiketicilerin, genellikle geleneksel, sosyal sorumluluk sahibi,
sosyal agidan bilingli, orta-list tabaka kiiltlirin {iyesi, Maslow’un teorisini dogrulayan ve
kendi degerlerini ifade etmenin yollarin1 arayan orta smif bir liberal oldugu kabul
edilmektedir (Crosby vd., 1981). Cevresel ilginin sosyal temellerini arastiran 21 ¢alismay1
inceleyen Van Liere ve Dunlap (1980), genellikle aralarinda ¢ok diisiik bir iliski oldugunu
belirtmektedirler. Buna karsilik yas, egitim ve politik egilimin digerlerine gore ¢evresel ilgiyi
daha iyi agikladigini belirtmektedirler. Jones ve Dunlap (1992) ise geng, iyi egitimli, liberal

ve sehirde yasayan kisilerin ¢evreye daha fazla duyarli olduklarini 6ne siirmektedirler.

3.1.2.3.Cevresel ilginin Ol¢iimii

Cevresel ilginin tespiti i¢in ¢ok sayida farkli ara¢ kullanilmaktadir. Bunlar niifus
kontrolii, dogal kaynaklar ve enerji tiiketimi gibi farkli ¢evresel konularla baglantili olmalari
yoniinden birbirlerinden ayrilmaktadir. Ornegin, bazi arastirmacilar asit yagmuru, geri
doniisiim veya kirlilik gibi konulara odaklanirken, bazilar1 ya bu farkli konular1 tek bir
cevresel Olcek altinda incelemis yada her konuyla ilgili farkli 6lgek gelistirmistir
(Schlegelmilch vd., 1996). Kisinin ¢evresel ilgisini 6lgmek icin kullanilan genel 6l¢eklerde,
Stern ve Dietz (1994)’in kisilerin degerlerinden yola ¢ikan “Sonuglarin Farkinda Olma”
(Awareness-of-consequences, AC) 6lgegi ile Dunlap ve Van Liere (1978)’in “Yeni Cevresel
Paradigma” (New Environmental Paradigm-NEP) oOlgegi one ¢ikmaktadir. Cevresel ilgi,
cevresel konulara yonelik bir tutumdur. Sonuglarin farkinda olma ise tam olarak bir
degerlendirme degildir. Ancak Diinyanin gelecegi ile ilgili inanglar1 veya belli bir farkindaligi
(6rnegin gelecek on yil igerisinde binlerce canli tiirli ortadan kalkacaktir gibi) igermesi

sebebiyle yeni ¢evresel paradigma (NEP) ile karsilastirilabilir. Bu yoniiyle cevresel ilgi ve
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sonuglarin farkinda olma kavramlar1 birbirlerinin yerine kullanilabilmektedir (Hansla vd.,
2008).

Stern ve Dietz (1994)’e gore kisilerin ¢evresel ilgileri (tutum), onlarin deger
sistemlerine dayanmaktadir. Insanlarin ¢evresel konulara yonelik tutumlari onlarin
kendilerini, diger kisileri, bitki ve hayvanlar1 hangi de§ere gore konumlandirdiklarina
baghdir. Bu deger kiimelerinin her biri, gevresel ilgiye yonelik kisisel sinirlar1 ortaya
¢ikarmaktadir. Ornegin iki kisi aym seviyede genel ilgiye sahip olabilir (6rnegin hava
kirliligine yonelik ilgi), ancak bunun tamamen farkli nedenleri olabilir (6rnegin kirli hava
sagliga zarar verir, kirli hava ¢ocuklarima zarar verir veya kirli hava ormanlara zarar verir).
Stern ve Dietz (1994), bu ii¢ deger esasl cevresel ilgiye egoist ilgi (egoistic), baskalarin
diisiinme ilgisi (social-alturistic) ve biyosfer ilgisi (biospheric) adini vermistir. Egoist ilgi,
kisinin kendisine diger kisilerden ve canlilardan daha fazla deger vermesidir. Bagkalarini
diisiinme ilgisi, kiginin ¢evresel konularin diger kisilere, komsulara, iilkeye ve tiim insanliga
bir bedel veya fayda saglayacagina dair yargilarina bagl olarak ortaya ¢ikmaktadir. Cevreye
yonelik biyosfer ilgi ise tim canlilara yonelik degerlere baghdir (Stern ve Dietz, 1994;
Schultz, 2000). Yapilan bir¢cok arastirma cevresel tutumun bu ii¢ faktorlii yapisina destek
saglamaktadir (Sekil 3-2). Schultz (2000, 2001)’un Amerikali 6grenciler, Amerikan halki ve
on farkh iilkenin 6grencileri ile yaptig1 arastirmalarda kullandigi dogrulayici faktér analizi
sonuglari, egoist, baskalarini diistinme ve biyosfer ilgi ayrimini desteklemektedir. Schultz vd.
(2005) de alt1 iilkeyi kapsayan arastima sonuclarma gore li¢ faktorlii bu yapinin farkli
kiiltiirlerde de gecerli oldugunu belirtmektedirler. Snelgar (2006) ise biyosfer ilginin
hayvanlar ve bitkiler olarak ikiye ayrildigi dort faktorlii bir baska yapinin daha iyi sonug

verdigini 6ne siirmektedir.

Bagkalarini

diisiinme

Cevresel
ilgi

Biyosfer

ilgi

Sekil 3-2 Cevresel ilginin U¢ Boyutu (Schultz, 2000, 5.398)
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Kisaca Stern ve Dietz (1994)’e gore kisinin ¢evresel sorunlara olan ilgisi kendisini ne
kadar dogal ¢evrenin bir pargasi olarak gordiigiiyle, ayn1 zamanda temel inang ve degerleriyle
yakindan iligkilidir. Cevresel ilgi biyosfer ilgisi ve baskalarimi diisiinme ilgisinden pozitif

yonde etkilenirken, egoist ilgiden negatif olarak etkilenmektedir (Kim ve Choi, 2005).

Amerikan halkinin ¢gevreye olan ilgisini 6lgmek amaciyla Dunlap ve Van Liere (1978)
tarafindan gelistirilen NEP 0lcegi, genel olarak kisileri bir ucta ¢evreye ilgisiz ve diger ugta
cevreye ilgili olarak iki ayr1 kutupta gruplamaktadir (Milfont ve Duckitt, 2004). Bu sayede
cevreye duyarli gruplarin tespit edilmesine imkan saglamaktadir. NEP oOlgegi asagidaki
varsayimlara dayanarak kisinin ekolojik bakis agisin1 6lgmektedir (Roberts ve Bacon, 1997) :

(1) Insanlar doganin bir pargasidir,

(2) Ekosistemin kaldirabilecegi limitler vardir,

(3) Teknolojik gelismelerin ¢evresel sorunlari ¢gozme imkani1 vardir.

NEP o6l¢ceginden dnce gelistirilen ve belli bir ¢evresel sorunu temel alarak cevresel
ilgiyi olcen Olcekler, ilgili sorun ortadan kalkinca gegerliliklerini yitirmistir. Bu nedenle belli
bir olaya bagli olmadan kisilerin genel olarak ¢evresel ilgisini 6lgen NEP, uzun yillardan beri
kullanilan popiiler bir 6l¢ek olmustur (Dunlap vd., 2000).

“Cevresel ilgi”nin boyutlandirilmast uzun yillardir ilgi duyulan bir konu olmus ve bu
konu hem teorik hem de metodolojik amaglarla arastirilmistir. Metodolojik agidan cevresel
ilginin boyutlarinin ortaya ¢ikarilmasi1 gecerli ve giivenilir olglimler yapilabilmesi igin
gereklidir. Teorik acidan ise boyutlandirma konusu, c¢evresel ilginin anlamliligini
saglamlagtirmas1 yoniinden Onem tasimaktadir (Xiao ve Dunlap, 2007). NEP ilk
gelistirildiginde tek boyutlu olarak tasarlanmis olmasina ragmen bazi arastirma sonuglari
(Roberts ve Bacon, 1997) NEP in ¢ok boyutlu oldugunu ortaya koymustur. Ancak NEP
Olceginin boyut sayisi konusunda tutarli sonug¢lar bulunmamaktadir. Aragtirmalarda genellikle
bir ile bes arasinda degisen sayida boyuta ulasilmakla birlikte agirlikli olarak NEP 6lcegi icin
tic farkli boyut tanimlanmaktadir. Bunlar doganin dengesi (balance of nature), biiylimenin
limitleri (limits to growth) ve insanligin dogaya kars1 tistiinligii (human domination of nature)
olarak isimlendirilmektedir (Dunlap vd., 2000).

NEP olgegini kullanan farkli c¢alismalarin sonuglari, 6lgegin giivenilir ve gecerli
oldugunu gostermistir (Clark vd., 2003). NEP 6l¢egi genellikle halka, bazi arastirmalarda ise
ciftcilere, ozel ilgi gruplan tiyelerine ve Amerika’daki etnik azinliklara uygulanmigtir. Misir
(Mostafa, 2007; Mostafa, 2006) ve Tiirkiye (Furman, 1998) dahil olmak iizere bircok farkli
iilkede de NEP 6lgegi test edilmistir. Ozellikle Tiirkiye’de yapilan arastirma sonuglari, genel
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inanisin aksine gelismekte olan iilkelerde de cevresel ilginin yiiksek oldugunu gostermesi
acisindan ilgi ¢ekicidir (Furman, 1998). Cabuk ve Nakiboglu (2003)’nun Adana’daki bir
aligveris merkezinde gerceklestirdikleri arastirma ise, tiiketicilerin ¢evresel ilgi diizeyleri ile
gevreci Uriinlerin farkinda olmalar1 ve g¢evreci liriinleri satin almalar1 arasinda anlamli bir
iliski oldugunu ortaya koymustur. Tuna (2006) Tiirkiye capinda 9 ilde halkin ve Cevre
Bakanlig1 Calisanlarinin ¢evresel ilgilerini karsilastirmistir. Cevresel tutumu ¢evresel diinya
goriisii, cevresel kaygi ve gevresel taahhiit olarak {i¢ boyutta inceleyen Tuna (2006, s.149),
biiylik kentte yasayanalarin kiiciik kentlerde ve kirsal kesimde yasayanlara gore daha yiiksek
cevresel diinya goriisiine sahip oldugunu belirtmektedir. Ayrica egitim diizeyi ve mesleki

prestij arttica ¢evresel taahhiit de artis gostermektedir.

3.1.3. Algilanan Tiiketici Etkinligi (Perceived Consumer Effectiveness)

Algilanan tliketici etkinligi, kisilerin gerceklestirecekleri eylemlerin (¢evre dostu
iriinler satin alma, e-fatura kullanma), sorunlarin ¢6ziimiinde bir farklilik yaratacagina (daha
az ¢evre kirliligi, daha az aga¢ kesilmesi) olan inanglarin1 yansitmaktadir. Cevresel olaylarla
ilgili algilanan tiiketici etkinligi ¢evresel ilgi veya tutumdan farkli olup, yesil satin alma gibi
cevreye duyarli davramiglarin tahminlenmesine olumlu bir katki yapmaktadir (Ellen vd.,
1991). Tiiketicilerin ¢evresel ilgisi, tek basina ¢evreye duyarli davranis gergeklestirmeleri igin
yeterli glidii olusturmamaktadir. Cevresel ilginin yani sira ¢evreye duyarli davraniglarinin
olumlu sonuglar yaratacagi konusunda gii¢lii inanglar1 olan tiiketicilerin ¢evreye duyarl
davranislar1 gerceklestirmesi kuvvetle muhtemeldir (Kim ve Choi, 2005). Algilanan tiiketici
etkinligi bilgi ile ve ayn1 zamanda dogrudan ve dolayli deneyim ile iliskilidir. Bu yiizden,
sahip olduklar1 bilgi ve deneyimdeki farkliliklardan dolay1 algilanan tiiketici etkinligi kisiden
kisiye degisiklik gostermektedir. Baz kisiler, eylemlerinin sonuglarinin bir takim degisimlere
yol acacagmma inanirken, bazilarmin fark yaratma yeteneklerine giivenleri daha azdir.
Algilanan tiiketici etkinligi ayni zamanda davranisa ve duruma 6zeldir. Diger bir ifade ile,
davranisa ve i¢inde bulunulan duruma gore farklilik gosterebilir (Kim ve Choi, 2005). Eger
tiiketici bir cevresel sorunun belli bir davranig (aliminyum ambalajlar1 doniisiim igin
ayristirmak gibi) ile coziilecegine inanirsa, bu inan¢ onun bu davranisi gergeklestirmesini
giiclii bir sekilde etkilerken c¢evre ile ilgili diger bir davranisi gerceklestirmesini
etkilemeyebilir (Ellen vd., 1991).

Algilanan tiiketici etkinligi, Onceleri tutumun bir eleman1 olarak goriilmesinden dolay1
cevreye duyarl davranisin dogrudan bir belirleyicisi olarak modellenmistir. Ancak tutum ve

algilanan tiiketici etkinligini ayr1 olarak modelleyen bazi ¢aligmalar (Ellen vd., 1991), bu
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kavramin ayri olarak ele alinmasinin davranisi daha iyi tahminledigini gostermektedir. Berger
ve Corbin (1992)’e gore tutum, kisinin bir nesne ile ilgili inan¢ veya duygularmin 6zet
degerlendirmesi iken; algilanan tiiketici etkinligi kisinin nesne ile ilgili olarak kendisini
degerlendirmesidir. Ornegin, bir kisi belli bir olaya (uzay kirliligi) kars1 kendisinin ¢ok ilgili
oldugunu hissetmesine ragmen kendi tliketimi ile bu problemin ¢o6ziimiine bir etki
yapamayacagini diisiinebilir. Mostafa (2006) Misirdaki arastirmasinda algilanan tiiketici
etkinligi ile cevreye duyarl {iriin satin alma niyeti arasinda pozitif giiclii ve anlamli bir iligki
oldugunu gostermistir. Lee ve Holden (1999) ise algilanan tiiketici etkinligi ile ¢evresel
davranig arasindaki iligkiyi inceledikleri calismalarinda, ¢evresel davranislar diisiik ve yiiksek
maliyetli olarak iki gruba ayirmislardir. Arastirma sonucu algilanan tiiketici etkinliginin
yiiksek maliyetli davramisi tahminledigi, buna karsilik diisiik maliyetli davranisi
tahminlemedigi gorilmistiir.

Berger ve Corbin (1992)’e gore algilanan tiiketici etkinligi davranisa dogrudan etki
edebilecegi gibi, tutuma olan etkisi vasitasiyla dolayl olarak da etki edebilir. Ornegin bir
grubun c¢evrenin sorunlariyla yakindan ilgilendiklerini, ancak sadece biiyiik isletmelerin,
hiikiimetlerin veya genel olarak “digerlerinin” etkili ¢oziimler iiretebileceklerine inandiklarini
varsayalim. Arastirma sonucu muhtemelen bu kisilerin tutumlar yiiksek bir deger gosterirken,
algilanan davranigsal kontrolleri ve cevreye duyarli davraniglart diisiik c¢ikacaktir. Sonug
olarak cevreye ilgili olmalarina ragmen, cevreye duyarl davranis gostermediklerinden aradaki
iliski zay1f bulunacaktir. Cevreye duyarlilig diisiik ancak algilanan tiiketici etkinligi ytliksek
olan ve g¢evreye duyarli davranista bulunmayan bir grupta ise tutum ile davranig arasinda
yuksek iliski bulunacaktir. Bu iki farkli durum algilanan tiiketici etkinliginin, ¢evresel ilgi
(tutum) ve davranis arasindaki iligkiyi inceleyen arastirmalarda ara (moderator) degisken
olarak kullanilmas1 gerektigini gostermektedir (Berger ve Corbin, 1992). Thegersen (1999) de
tilketicilerin ¢evreye duyarli ambalaj se¢imini inceledigi ¢alismasinda algilanan tiiketici
etkinliginin kisisel norm araciligiyla davranisi etkiledigini ortaya koymustur.

Lord ve Putrevu (1998) Amerika’da ¢oplerin  sadece 9%2,5’unun  geri
donistiirtilebildigini ve halkin en fazla ligte birinin geri doniisiim faaliyetlerine destek
verdigini belirtmektedirler. Geri doniisiim programlarinin ¢evre sagligi agisindan tasidigi
Onemi ve bu programlara ayrilan biit¢eleri géz oniine alan Lord ve Putrevu (1998) tiiketicileri
bu davranisa yonlendirebilmek icin hangi stratejilerin kullanilabilecegini, olumlu ve olumsuz
iki farkli mesajin algilanan tiiketici etkinligine etkisini inceleyerek arastirmislardir. Arastirma
sonucu yiiksek tiiketici etkinligi algisina sahip tiiketicilerin, diisiik olanlara nazaran olumsuz
sonuglara vurgu yapan sdylemlerden daha fazla etkilendikleri ortaya konulmustur. Buna gore

olumlu sonuglara vurgu yapan sdylemler, olumlu inan¢ ve tutumlar yaratmasina ragmen
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insanlarin  tutum ve inanglarinda degisiklik yaparak davraniglarini istenen yonde
degistirememektedir. Saglik riski, vergi ve fiyatlarda asir1 yiikselme, telafisi olmayan gevresel
hasarlar gibi olumsuz sonuglara vurgu yapan sdylemler ise davranis1 degistirmek i¢in daha

uygundur.

3.1.4.Cevresel Bilgi (Environmental Knowledge)

Tiiketici aragtirmalarinda bilgi, karar siirecinin tiim sathalarini etkileyen bir degisken
olarak ele alimmaktadir. Tiiketicilerin sahip olduklar1 bilgi (knowledge) seviyesi, bilgiyi
(information) nasil elde edeceklerini, bu bilgiyi karar alma siirecinde nasil kullanacaklarini ve
tiriinleri nasil degerlendireceklerini belirleyen temel bir degiskendir (Laroche vd., 2001).
Cevresel bilgi, dogal ¢evre ve ekosistemdeki olaylar, kavramlar ve iliskiler hakkindaki genel
bilgi seviyesini belirtmektedir (Fryxell ve Lo, 2003). Cevresel ilgi gibi cevresel bilgi de
cevreye duyarh tliketicileri ortaya c¢ikarmakta kullanilabilir. Aym1 zamanda pazarlamacilar
kisileri geri doniisiim (recycling) gibi cevresel konularda daha bilgili kilarak, onlarin geri
doniisiim ¢abalarina daha fazla destek olmalarin1 beklemektedir. Bu stratejinin altinda yatan
varsayim, eger kisiler geri doniisiim hakkinda daha fazla bilgi sahibi olurlarsa, harekete
gecme olasiliklarinin artacagidir (Schultz, 1998). Ancak cevresel bilgi ve tutum arasindaki
iliskiyi inceleyen ¢ok fazla ¢aligma olmamasindan dolayi, bu iliski hakkinda yeterince bilgi
mevcut degildir (Stone vd., 1995).

Cevresel eylemler incelendiginde soyut (abstract) ve somut (concrete) olmak tizere iki
tip bilgi ortaya ¢ikmaktadir. i1k tip ¢evresel sorunlar, sebepleri ve ¢oziim yollar1 gibi konularla
ilgili iken, ikinci tip belli bir eylem esnasinda kullanilacak davramigsal bilgi ile ilgilidir
(Mostafa, 2007). Ornegin ¢dplerin geri déniisiimiiniin nerede ve nasil yapilacag: hakkindaki
bilgi somut bilgiye ornek teskil etmekte iken, ¢op sorunu gibi ¢evresel bir sorun hakkinda
bilgi sahibi olmak soyut bilgiye 6rnek teskil etmektedir (Barr, 2007). Hines vd. (1987)’nin
cevresel davranis konusunda yayinlanmis 128 makaleyi inceledikleri ¢alismalarinda, soyut
bilginin ¢evreye duyarli davraniglari tahminlemede daha anlamli oldugu belirtilmektedir.
Ancak Barr (2007)’1n ¢oplerin geri dontisiimii konusunda yaptig1 ¢alismada kisilerin sahip
oldugu somut bilgiler ile geri donilistim davranisi arasinda soyut bilgiye gore daha yiiksek bir
iliski bulundugu tespit edilmistir.

Gendall ve Smith (1995)’in alt1 iilkede tiiketicilerin ¢evresel olaylarla ilgili bilgilerini
karsilastirdiklar1 arastirmada, alt1 iilkenin tamaminda erkeklerin kadinlara gére daha fazla
cevresel bilgiye sahip olduklar1 belirlenmistir. Mostata (2007)’nin Misir da yaptigi ¢calisma da
Gendall ve Smith (1995)’in bulgularin1 dogrulamaktadir. Cinsiyete ilave olarak kisinin yasi,
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egitimi, gelir seviyesi ve televizyondaki bazi haberlere maruz birakilmasi da sahip oldugu
bilgi seviyesini etkilemektedir (Stone vd., 1995).

Sonug olarak bilginin ¢evreye duyarl tiikketici davranisina yonelik etkisini inceleyen
arastirmalar birbirleriyle ¢eligkili sonuglar ortaya koymaktadir. Calismalarin bir kismi
tiikketicilerin g¢evresel bilgisi ile ¢evreye duyarli davraniglari arasinda gii¢lii bir baglanti
oldugunu belirtirken (Fraj-Andrés ve Martinez-Salinas, 2007; Haron vd., 2005) bazilar
baglanti1 olmadiginm1 belirtmektedir. Mostafa (2006) Misir’da 1903 tiiketicinin ¢evreye duyarl
iirtin satin alma niyetini inceledigi ¢alismasinda, algilanan c¢evresel bilgi ile ¢cevreye duyarl
tutum ve davranig arasinda pozitif ve anlamli bir iligki oldugunu gdstermistir. Nitekim
Laroche vd. (2001) ¢calismalarinda ¢evresel bilgi ve ¢evreye duyarl tiiketici davranisi arasinda
anlamli bir iliski bulamamislar ve daha onceki ¢aligmalarin gevresel bilgiyi 6l¢mek igin
tilketicilerin kendi 6znel degerlendirmelerini (gevresel konularinda ne kadar bilgili
oldugunuzu diisiiniiyorsunuz?) kullanmis olmalarindan dolay1 anlamli bir iliski bulduklarini

belirtmislerdir.

3.1.5.Norm

Stirdiiriilebilir tiiketim ile ilgili bir strateji olusturabilmek ig¢in, pazarlamacilarin
tilkketicilerin ¢evresel davranislarina nasil etki edebileceklerini anlamaya ihtiyaglar1 vardir.
Tiiketici davraniginin iradesel oldugu kabul edilirse, bu konuda iki faktdr On plana
¢ikmaktadir. Bunlardan birincisi kisinin davraniglarinin  sonuglariyla ilgili varsayimlari,
ikincisi ise normatif sebeplerdir. Pazarlamacilar davranigsal de§isimleri kisinin inanglarini
etkileyerek gerceklestirebilmektedirler. Bu inanglar davranisin sonuglariyla ilgili olabilecegi
gibi, digerlerinin kendisinden bekledikleri davramiglar hakkinda da olabilmektedir (Bratt,
1999). ikinci grup inanglar, norm olarak isimlendirilmektedir.

Normlar édiillendirme vaadi veya cezalandirma tehdidiyle giiclendirilen ve insanlarin
nasil davranmalar1 gerektigi konusunda genel kabul goren inanglardir. Normlar nasil
icsellestirildiklerine bagli olarak farklilik gosterebilir. I¢sellestirme “6znel” ve “algilanan”
olmak iizere iki sekilde ortaya ¢ikmaktadir. Bu da kisisel norm ve sosyal norm olarak iki ayri
kutbun ortaya ¢ikmasini saglamaktadir. Burada kullanilan “sosyal” kavrami normlarin grup
beklentilerine dayandigini, onlar tarafindan tanimlanip empoze edildigini ve sonucunda bir
odiillendirme veya cezalandirmanin s6z konusu oldugunu ifade etmektedir. Kisiler grup
beklentilerinden dolay1 hissettikleri (gergek veya hayali) sosyal baski nedeniyle sosyal

normlara uyum gostermektedirler (Thegersen, 2006).
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Kisisel norm kisinin belli bir durumda belli bir davranisla ilgili olarak, manevi agidan
bir zorunluluk hissetmesidir. Bu tanima gore kisisel normlar iyi ve kotii, dogru ve yanlig
kavramlarina veya icsellestirilmis degerler ve normlarla tutarli i¢sel nedenlere dayanmaktadir.
Diger bir ifade ile kigisel norm manevi olarak “bunu yapmak zorundayim™ hissi yaratmaktadir
(Harland vd., 1999). Ayn1 zamanda kiside kendi degerleriyle uyumlu davranisa yonelik, bir
giidii olugturmaktadir (Minton ve Rose, 1997).

Insanlar davramslarinin sosyal olarak tasdiklenmesini isterler. Ozellikle sonuglari
belirsiz olan davramslar igin kisiler sosyal olarak destek arama egilimindedirler. Ornegin
cevre korumasmi ele alirsak, bu davranisin sonuglar1 belirsiz oldugundan (hemen
goriilemediginden) kisiler bu davraniglarina sosyal olarak destek arama ihtiyaci hissederler.
Ancak sosyal normlar davranislara destek yaratabilecegi gibi sosyal baski da olusturabilir.
Sonu¢ olarak sosyal normlar destek saglayarak veya sosyal baski olusturarak, davranigi
etkilemektedir. Sosyal normlar ayn1 zamanda kisisellestirilerek kisilerin nasil davranmalari
gerektigine yonelik kisisel normlarin olusumuna da etki etmektedir. Sosyal normlar kisinin
cevresinde 6ne ¢ikan kisilerden (significant others) kaynaklandigi i¢in kisisel normlarla uyum
saglayabilir. Sosyal normlar gibi kisisel norm da ¢evreye duyarli davranisi etkilemektedir
(Bratt, 1999). Genel olarak normlarin davranisa etki etmesi i¢in harekete gecirilmesi
(activating) gerekmektedir. Harekete gecirilen normlar kisinin davranisinda uzun doénemli
kalic1 degisiklikler yapabilir (Schultz, 1998).

Cevreye duyarli davranis genellikle hem 6znel sosyal norm, hem de kisisel norm ile
iliskilidir (Harland vd., 1999; Thegersen, 1999). Thegersen ve Olander (2006) organik
trlinler tlizerine yaptiklar1 arastirmalarinda kisisel normun satin alma davranisginin direkt
belirleyicisi oldugunu, ancak 6znel sosyal normun kisisel norma olan etkisi araciliiyla
davranisi etkiledigini belirtmektedirler. Bratt (1999) kisisel normun, eger kisi davranislarinin
cevresel sonucglarinin farkinda ise davranisi daha fazla etkileyecegini belirtmektedir.
Tiketicilerin geri doniistiirme davraniglarinda bu iliskiyi inceleyen Bratt (1999) sosyal norm
ve varsayilan sonuglarin kisisel norm araciligiyla davranist etkiledigini ortay koymustur
(Sekil 3-3). Bamber vd. (2007) de kisilerin kendi araglarini kullanmalarinin ciddi ¢evresel
problemlere yol acgtiginin farkinda olmalari durumunda, kendilerini toplu tasima araglarini
kullanarak c¢evreye duyarli davranis gostermek zorunda hissettiklerini (kisisel norm)
belirtmektedirler. Sosyal normlarin ise davranis1 kisisel norm ve tutum araciligiyla

etkiledigini belirterek Bratt (1999)’1 desteklemektedirler.
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Varsayilan
sonuglar

Sekil 3-3 Sosyal Norm ve Varsayilan Sonug¢larin Davranisa Etkisi (Bratt, 1999, 5.647)

Sosyal baskinin 6nemli olmadig1 durumlarda ise; ¢evreye duyarli davranis, s6z konusu
davranisla ilgili kisisel normlarin giiciine baghdir (Thegersen, 2006). Thegersen (1999)’e
gore norm ve tutum davranisi sadece ilgili nesne ile ilgili bir degerlendirme kriteri sagladigi
icin degil, ayn1 zamanda tiiketicide ¢cevreye duyarl iiriinlerle ilgili olusan segici dikkat yoluyla
da etkilemektedir. Cevre konusunda giiclii kisisel norma sahip tiiketicilerin aligveris esnasinda
cevreye duyarl tiriinlere karsi dikkatleri daha fazla olacagi igin, bu iiriinleri alma olasiliklar

digerlerine gore daha fazla olacaktir.

3.1.6.Diger (Liberalizm, Baskalarim Diisiinme, Bireyselcilik, Kolektivizm)

Bir¢ok arastirmada c¢evreye duyarli davranislar ile kisilerin politik goriigleri arasinda
bir baglanti bulundugu iddia edilmistir (Roberts, 1996; Straughan ve Roberts, 1999).
Genellikle Amerika’da yapilan arastimalarda demokrat ve liberal goriise sahip olanlarin
cumhuriyet¢i ve muhafazakarlara gore ¢evre ile daha fazla ilgili olduklari kabul edilmektedir.

Cevreye duyarli davramis daha oOnce de belirtildigi gibi rasyonel karar alma
yaklagimina uygun degildir. Ciinkii tiiketici sahsi ¢ikarindan ¢ok toplumun ¢ikarini 6n planda
tutmaktadir. Genelde normatif sebeplerle aciklanan bu tiir davranislar bagkalarini diisiinme
(altruistic) davranist seklinde kavramlagtirilmaktadir. Baskalarini diisiinme davranisinin diger
ucunda egoist davranislar yer almaktadir. Cevreye duyarli davranis da genel olarak kisinin
kendi ¢ikarlarindan ziyade toplumun (insanligin) ¢ikarlarimi diistinmesiyle gerceklestiginden,
baskalarin1 diistinmekle ilgili bir davranig olarak kabul edilmektedir (Guagnano, 2001).
Yapilan caligmalar bagkalarinin mutlulugu ile ilgilenmenin (social-altruism) ve insan dist
varliklara olan ilginin (biospheric-altruism) g¢evreye duyarli satin alma davranisini pozitif
olarak etkiledigini belirtmektedir (Mostafa, 2006).

Bireyselcilik ile kolektivizm arasindaki farklilik, kisilerin 6ncelikle kim veya kimlerin
cikarlarin1 6n planda tuttuklarindadir. Bu kavramlar genellikle kiiltiirel farkliliklar1 belirtmek

icin kullanilmakla birlikte, alternatif bir bakis agist aymi kiiltiirdeki farkli kisilerin de
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bireyselci veya kolektivist egilimlere sahip olabilecegini belirtmektedir (Kim ve Choi, 2005).
Bireyselcilik ve kolektivizm egilimlerinin c¢esitli sosyal davranmiglara etki ettigi tespit
edilmistir. Ayrica bireyselci veya kolektivist kisilik egilimlerinin, ¢evreye duyarli davraniglara
yonelme giidiisii lizerinde gesitli etkileri vardir. Tiiketicilerin geri doniisiime yonelik inanglart
ve geri doniisiim davraniglar1 kolektivizmden pozitif yonde etkilenmektedir. Bu nedenle
kolektivist kisiler bireyselcilere nazaran, daha dayanismaci, diger kisilere yardima hazir ve
kisisel cikarlarindan ziyede grubun hedeflerini daha 6nde tutan kisiler olduklar i¢in geri
doniisiim davranisina daha yatkin kisilerdir. Buna karsilik bireyselcilik egilimleri agir basan
kisilerin geri doniisiim ve kaynaklarin korunmasina yonelik verdikleri dnem daha diisiik
oldugundan bu tiir davranislara yonelmeleri de daha az muhtemeldir. Cevresel ilgi, algilanan
tilketici etkinligi ve kolektivizmin c¢evreye duyarl iirlin satin alma davranisina etkisini
inceleyen Kim ve Choi (2005) ise, kolektivizmin ¢evreye duyarli satin alma davranigini

algilanan tiiketici etkinligi araciligryla etkiledigini belirtmektedirler.

3.1.7.Siiphecilik (Sceptisizm)

Amerikada yapilan bir ¢aligmada katilimeilarin %74°1 ¢evre korumasinin (daha yavas
bir ekonomik gelismeye yol agma ihtimaline kars1 dahi) 6ncelikli bir konu olarak ele alinmasi
gerektigini savunmasina karsin, ¢cok az sayida katilimcinin koruyucu davranig gostermeye
gayret ettigi tespit edilmistir (sadece %46’s1 geri doniisiimlii sise veya kutu, %26’s1 geri
donisiimli kagit kullanmaktadir). Her dort katilimeidan tigii “yesil” tirlinler i¢in fazla 6deme
yapmay1 kabul etmesine karsilik, sadece %14’linlin diizenli olarak geri doniisiimlii olarak
tiretilen veya paketlenen triinleri almakta olduklari, sadece %16’sinin ¢evreye zarar verdigine
inanilan igletmelerin {riinlerini almadiklar1 belirlenmistir. Amerikada yapilan baska bir
arastirmada katilimcilarin kendilerini ¢evreci olarak gordiikleri ve belli ¢evresel tiiketimlerde
(6rnegin geri doniisiimlii olarak iiretilen veya paketlenen iriinler aldiklari, biyolojik etkisi
azaltilmig ¢op torbasi kullandiklari) bulunduklar1 tespit edilmistir. Ayrica bu katilimeilarin
cevresel sdylemlere inanmadiklar1 goriilmiistiir. Katilimeilarin %731 paketlerdeki ¢evresel
acidan giivenli etiketleri bilmekte, ancak yaklasik %47’si iriinlerin ¢evresel etkileri ile ilgili
reklamlara fazla glivenmediklerini belirtmislerdir (Mainieri vd., 1997)

Tiiketiciler, ¢evresel sOylemleri genellikle abartili ve/veya firsatgr olarak
algiladiklarini, bunun da dogru secimler yapmalarina engel oldugunu ifade etmektedir.
Ozellikle abartili sdylemler toplumun ve/veya konuya ilgi duyan kisilerin dikkatini teorik
olarak dogru, ancak pratik olarak dogru olmayan ifadelerle ¢ekmektedir (Ellen vd., 1991).

Gilintimiizdeki acimasiz rekabet sebebiyle isletmeler {irlinlerinin en iyi oldugunu gostermek
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zorundadir. Ayni zamanda reklamlarla ilgili yasal diizenlemeler isletmelere bazi konularda
triinlerinin Gzelliklerini abartmalar1 i¢in imkan vermektedir. Obermiller ve Spangenberg
(1998)’e gore bu serbest pazar sisteminden dolay: tiiketicilerin siiphecilikleri artmaktadir.
Farkli tilkelerde bulunan tiiketicilerin ortak yaklagimi isletmelerin g¢evrecilik politikalarina
siipheyle yaklasmalaridir. Ornegin gelismis batil iilkelerde oldugu kadar Cinde de tiiketiciler
isletmelerin g¢evresel sOylemlerine karsi siiphe duymaktadirlar (Chan ve Lau, 2004). Bu
ylizden cevreye duyarl tiiketici davranisini incelerken tiiketicilerin hissettikleri siipheyi de
dikkate almak uygun olacaktir.

Stiphecilik genel bir ruh hali olmayip, sadece bazi durumlarda ortaya ¢ikmaktadir.
Siipheci, bagkalarinin sdylediklerinden veya yaptiklarindan kusku duyan kisidir. Ancak kanit
gosterildiginde ikna olur. Siiphecilik ortama ve iletisimin igerigine gore degisiklik gosteren
bilissel bir tepkidir (Mohr vd., 1998). Pazarlamada siipheciligi inceleyen iki temel yaklagim
vardir. Bir grup arastirmaci tiiketicilerin pazarlamaya tepkisini, i¢inde siipheciligi de
barindiracak sekilde genel olarak dlgerken, ikinci gruptakiler reklamda kullanilan belli bir tip
sOylemin o reklama yonelik siipheciligi nasil etkiledigini degerlendirmektedir.

Pazarlamada siiphecilik daha ¢ok reklamlarla ilgili olarak arastirilmistir. Reklamlara
kars1 duyulan siiphecilik, genel olarak reklamlarda kullanilan sdylemlere inanmama egilimi
olarak tanimlanmaktadir (Obermiller ve Spangenberg, 1998). Genellikle tiiketicilerin
reklamlarda kullanilan sdylemlerden sliphe duymast reklamlarin olumlu etkisini
azaltmaktadir. Obermiller vd. (2005) reklamlara kars: siipheci olan tiiketicilerin, reklamlardan
kacinmaya caligtiklarini ve reklam ile satin alma niyeti arasindaki beklenen baglantinin
olusmadigini belirtmektedirler. Mostafa (2006) Misirh tiiketicilerin yesil satin alma niyetlerini
inceledigi c¢alismasinda, siipheciligin satin alma niyetini negatif bir sekilde etkiledigini
gostermistir.

Ford vd. (1990) genellikle tiiketicilerin dogrulugunu uzun siirede kanitlayabilecekleri
(otomobil Ilastiginin  100.000 km dayanmasi gibi) soOylemlere, kisa siirede
kanitlayabileceklerine (hamburgerin lezzeti gibi) goére daha fazla siiphe duyduklarini
belirtmektedir. Ayn1 zamanda tiiketiciler satin almadan 6nce deneyemeyecekleri 6zelliklere

ve subjektif olan sdylemlere karst daha fazla siiphe duymaktadir.
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3.2. Yesil Tiiketici Davramis1 Modelleri

Arastirmacilar tarafindan tiliketicilerin ¢cevreye duyarl davraniglarini tahminlemek igin
bircok model gelistirilmistir. Cevreye duyarli davranisi bagkalarini diistinmeye yonelik bir
davranis olarak goren arastirmacilar kavramsal olarak Normlar1 Harekete Gecirme Modeli
(Norm Activation Model) veya Deger-Inang-Norm Teorisini (Value—Belief-Norm Theory)
tercih ederken, bireysel bir davranis olarak goren arastirmacilar ise Planlanmig Davranig
Teorisi gibi rasyonel se¢im modellerini tercih etmektedirler (Bamberg vd., 2007). Bu
modellere ilave olarak yesil tiiketici davranisimi etkileyen faktorlerin bir kisminin veya
tamaminin yesil tiiketici davranisina olan etkisini inceleyen birgok arastirma da mevcuttur.
Gelistirilen ¢ok sayida modele ragmen, tiiketicileri ¢evreye duyarli davranisa yonlendiren
faktorleri tam olarak agiklayan kapsamli bir modelin gelistirilebildigini sdylemek, halen

miimkiin degildir (Kollmuss ve Agyeman, 2002).

3.2.1.Dogrusal Modeller

Cevreye duyarli davranis ile ilgili gelistirilmis en eski ve en basit modeller, ¢evresel
bilginin ¢evresel farkindalik ve ¢evresel ilgi (¢evresel tutum) yaratacagi, ¢cevresel tutumun ise
cevreye duyarli davranisa Onciilik edecegi varsayimina dayanmaktadir (Sekil 3-4). Bu
rasyonel modellere gore kisilerin ¢evresel konular hakkinda egitilmesi, onlarin daha fazla
cevreye duyarli davranigs gostermelerine yol agacaktir (Kollmuss ve Agyeman, 2002).
1970’lerin baslarinda gelistirilen bu modellerin yanlis oldugu kisa siirede kanitlanmistir.
Arastirmalar bir¢ok durumda artan bilgi ve farkindaligin, ¢evreye duyarli davraniglara yol

acmadigini géstermistir.

| Cevreye Duyarli
g Davranis

Cevresel Tutum

\ 4

Cevresel Bilgi

Sekil 3-4 Cevreye Duyarh Davranis ile ilgili Dogrusal Model (Kollmuss ve Agyeman, 2002, s.241)

Gliniimiizde hala birgok 6zel isletme ve kamu kurumu kisileri egiterek, onlarin
cevreye duyarli davraniglar gosterecegi varsayimiyla hareket etmektedir. Kisilerin 6zellikle
aligkanlik (habit) haline déniismiis davranislarini degistirmek ¢ok zordur (Ozellikle bu yeni
davranis kisinin kendisine belirgin bir avantaj saglamayacak ise). Kollmuss ve Agyeman
(2002)’a gore tutum ile davranis arasindaki bu tutarsizligin sebepleri arasinda asagidakiler

sayilabilir:
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e Dogrudan/dolayli deneyim (Direct/indirect): Dogrudan deneyimin dolayl
deneyime kiyasla kisinin davranisina daha giiglii etkisi vardir. Okullarda verilen
cevresel sorunlarla ilgili egitim gibi dolayli deneyim, dogrudan deneyime kiyasla
(nehirde 6li bir balik gérmek gibi) tutum ve davranis arasinda diisiik bir iliskiye
yol agacaktir.

e Normatif etkiler: Sosyal normlar ve kiiltirel degerler kisinin tutumunu
etkilemektedir. Bunlar cevreye duyarli davramis ile c¢elisen bir hayat tarzi
yaytyorsa, ¢evreye duyarli davranis ortaya c¢ikmayacak ve tutum ile davranis
arasinda diisiik iliski bulunacaktir.

e Zaman tutarsizligi: Tutum ve davranis ile ilgili verilerin toplanmasi arasinda gegen
siire uzun ise, tutum ile davranis arasinda diisiik iliski ortaya ¢ikmasi kuvvetle
muhtemeldir.

e Tutum-davranis 6l¢iimii: Genellikle tutum Sl¢liimii (¢evreyle ilgili bir kayginiz var
mi1?) davranisa (geri doniisiime destek sagliyor musunuz?) gore daha genel

yapilmaktadir. Bu ise sonuglar arasinda tutarsizliga yol agmaktadir.

3.2.2.Normlar1 Harekete Gecirme Modeli (Norm Activation Model) ve Deger-

Inan¢-Norm Teorisi (Value—Belief-Norm Theory)

Baz1 kisilerin neden c¢evreye duyarli davramiglar gosterdikleri anlasilabilirse,
digerlerinin davraniglarinda da bu ydnde istenilen bir degisimin yaratilmasi, s6z konusu
olabilir. Cevreye duyarli davranigin maliyeti, genellikle kisisel faydalardan daha fazla oldugu
icin, rasyonel karar alma yaklagimina gore ¢evreye duyarl davraniglarin goniillii olarak ortaya
ctkmast miimkiin degildir. Diger taraftan manevi yaklagima gore ¢evreye duyarli davranig
kisilerin bu davranislara yonelik manevi sorumluluk hislerinden kaynaklanmaktadir. Bu
davranisi agiklamaya c¢alisan diger bir yaklagim ise Schwartz (1977)’mm Normlar1 Harekete
Gegirme Teorisidir (norm activation theory-NAT) (Harland vd., 2007).

NAT bagkalarin1 diisiinerek yapilan davraniglar etkileyen faktorleri ortaya koymak
icin gelistirilmis olup, insanlarin hangi durumlarda hicbir kisisel kazang veya fayda
beklemeksizin diger insanlar yararmma davranig gosterdigini agiklamaya caligmaktadir. Bu
teoriye gore davraniglar insanlarin deger sistemlerinin bir yansimasidir. Belli davraniglar eger
kosullar bu deger ve normlar1 gerceklestirmeyi gerektiriyorsa ortaya g¢ikar. Modele gore
insanlar eger davraniglarinin sonuglarinin farkindalarsa ve ayni zamanda bu sonuglarin

sorumluluklarini {istlenmeye razilarsa, onlarin bagkalarini diisiinerek davranig gostermeleri
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daha olasidir. Ciinkii bu iki kosul saglandiginda kisiler digerlerinin yararina olan davranislari
gostermek i¢in kendilerini manevi agidan daha sorumlu hissetmektedirler (Ebreo vd., 2002-
2003). Bu manevi (moral) normlar (kisisel norm) kisi sadece bazi eylemlerinin diger kisilere
fayda saglayacak sonuclar1 olduguna inanirsa ve eylemleri gerg¢eklestirmenin sorumlulugunu
kabullenirse davraniglarini etkilemektedir (Joireman vd., 2001). Ancak kisi davranisi
gerceklestirmenin maliyetini (maddi veya manevi) yiiksek olarak algilar ise, norm kisiyi
harekete geciremeyecektir. Bu “savunma maksath inkar” olarak belirtilmekte ve kisinin
yardim etmenin kisisel maliyetini yiiksek olarak algilamasindan kaynaklanmaktadir (Tyler
vd., 1982). Normlarin harekete gegcirilme silirecinin merkezinde “durumsal harekete
geciriciler” olarak belirtilen dort durumsal faktor ve iki harekete gecirici kisisel Ozellik

mevcuttur (Sekil 3-5).

Sonuglarin
farkinda
olma

Ihtiyaglarin
farkinda olma

Durumsal
sorumluluklar

Kisisel
normlar
Etki
(efficacy)

Yetenek

Sorumlulugu
reddetme

Sekil 3-5 Normlar1 Harekete Ge¢cirme Modeli (Harland vd., 2007, s.324)

Ihtiyacin farkinda olma kisinin dikkatinin, ihtiya¢ duyulan bir baska kisiye veya soyut
bir varliga (doga gibi) yonelmesine neden olur. Ikinci harekete gegirici olan durumsal
sorumluluk, kisinin ihtiyaclarinin yol agacagi sonuglara karsi sorumluluk hissetmesidir. Eger
bu ihtiyac baska bir kisi tarafindan ortaya ¢ikarilmigsa kisinin bu duruma yonelik sorumluluk
hissi azalmaktadir. Bagkalarina fayda saglayacak bir davranisi isteyerek gergeklestirme niyeti
aynm1 zamanda “etki” ile de harekete gegebilmektedir (Kollmuss ve Agyeman, 2002). Etki,
ihtiyac1 karsilamak icin yapilan eylemlerin kapsamini belirtmektedir. Dordiincii harekete

gecirici olan yetenek, kisinin belli bir davranis1 gerceklestirmesi icin gerekli olan kapasite
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(yetenek) veya kaynaklarin mevcudiyetine yonelik algilarim1 belirtmektedir (Harland vd.,
2007).

Insanlarin toplum lehine davramis gosterme egilimlerinin kisiden kisiye farklilik
gosterdigine yonelik inanigtan dolay1 Normlar1 Harekete Gegirme Teorisinde harekete gegirici
olarak iki kisilik 6zelligi mevcuttur. Sonuglarin farkindaligi, kisinin olasi sonuglar1 algilama
giiclinii belirtmektedir. Sorumlulugu reddetme ise, kisinin davraniglarimin yol acabilecegi
sonuclarin diger kisilerin mutluluklarina yonelik etkisini ve bunlarin sorumlulugunu inkar
etme egilimidir ve kisisel normlara negatif olarak etki etmektedir (Harland vd., 2007).
Nordlund ve Garvill (2003)’e gore cevreye duyarli davranisin olugsmasinda 6nem tasiyan
oncelikler; ¢evresel sorunlarin farkinda olma ve bu sorunlarin ¢dziimlenebilecegine yonelik
algilanan olasiliktir. Sorunun farkinda olma kisisel normu veya algilanan manevi zorunlulugu
harekete gecirerek, ¢cevreye duyarli davranisa yol agmaktadir. Kisi cevresel sorunlarin ortaya
cikardig1 olumsuz sonuclarin kendisiyle (egoistik inanglar ve ilgi), diger kisilerle (baskalarini
diisinme ve 1ilgi), veya biyosferle (biyosferle ilgili inanglar ve 1ilgi) ilgili olduguna
inandigindan c¢evreye duyarli davranis gdsterme niyetinde olmaktadir (Hansla vd., 2008).

Normlar1 harekete gecirme modelini ¢evreye duyarli ambalaj se¢ciminde inceleyen
Thegersen (1999), yapisal denklem modelleme araciligiyla modelin ilgili davranis i¢in genel

olarak gecerliligini kanitlamistir (Sekil 3-6).

Soruna
dikkat
Algilanan etme
Tiiketici
Etkinligi \
Kisisel
norm ——————  Cevreye duyarli
ambalaj se¢imi
Sorunun / T
farkinda
olma Sosyal
norm
Algilanan
maliyet

Sekil 3-6 Normlar1 Harekete Gecirme Modelinin Cevreye Duyarh Ambalaj Seciminde Uygulanmasi
(Thegersen, 1999, 5.448)
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Stern vd. (1993) orijinal modeli, ¢evreye duyarlilikla ilgili ii¢ degisken ekleyerek
gelistirmiglerdir (Joireman vd., 2001). Insanlarin g¢evresel konulara yonelik tutumlari
kendilerini, diger kisileri, bitki veya hayvanlar1 hangi degere gore konumlandirdiklarina
baglhidir. Cevresel ilgi bagligi altinda anlatilan bu tli¢ degiskenin her biri g¢evresel ilginin
sinirin1 ortaya c¢ikarmaktadir. “Egoist” degerler eger cevresel konularin kisinin kendisini
etkileme ihtimali varsa ¢evre korumaya yatkin olmaya veya eger kisisel bedellerin yiiksek
olacag diisiiniiliiyorsa ¢evre korumasina karsit hale gelmeye yol agmaktadir. Genelde egoist
degerler ¢evreyi koruma karsiti hareketler olarak goriilmesine karsin, egoist kisilerin de
cevresel zarar1 kendilerine yonelik bir tehdit olarak algilamalar1 halinde ¢evresel sorunlara ilgi
gostermeleri beklenebilir (Schultz, 2000).

Modelin genel tanimlamasi su sekildedir :

M= VegoACego + VsocACsoc + VbioACbio

M harekete gegme giidiisii, V sahip olunan kisisel degerler ve AC sonuclarin farkinda
olma olup, gelistirilen model genel olarak kisinin sirasiyla ¢evresel kosullara yonelik kisisel,
sosyal ve biyosferle ilgili sonuglar1 algilayis seklini ifade etmektedir.

Guagnano (2001) cevreye duyarh bir davranis olarak tiiketicilerin geri doniistiiriilmiis
kagit havlu alimimi inceledigi ¢alismasinda modelin gecerliliini gdstermistir. Hunecke vd.
(2001) Normlar1 Harekete Geg¢irme Modelinde bagimsiz degisken sayisini azaltarak,
Planlanmis Davranis Teorisindeki 6znel norm ve algilanan davranigsal kontrol degiskenlerini
eklemis ve seyahat sekli se¢im davranisina uygulamislardir. Hunecke vd. (2001) daha az CO,
salinimina yol a¢gmasindan dolay1 toplu tasima araglarimi kullanmayi c¢evreye duyarli bir
davranis olarak ele almiglardir. Sonu¢ olarak bu degistirilmis modelin ¢evreye duyarh
davranis1 agiklamada gecerli oldugunu ortaya koymuslardir. Normlari Harekete Gegirme
Modelinin farkl kiiltiirlerde gecerli olup olmadigi da merak konusudur. Garling vd. (2003)
Isveg’te araba sahiplerinin c¢evreye duyarli davramislarini ele aldiklari arastirmalarinda
Normlar1 Harekete Gegirme Modelinin farkli bir kiiltiirde de gecerli oldugunu gostermislerdir.
Schultz vd. (2005) alt1 farkli iilkede yaptiklari c¢aligmada, modelin farkli kiiltiirlerdeki
gecerliligini acik bir sekilde gostermiglerdir.

Stern vd. (1999) Normlar1 Harekete Gegirme Modelini daha da gelistirerek cevreci
Deger-inang-Norm (value-belief-norm;VBN) teorisini ortaya koymuslardir. Teori Deger
Teorisi (value theory), Normlar1 Harekete Gegirme Teorisi (norm-activation theory), ve Yeni
Cevresel Paradigma (New Environmental Paradigm; NEP) bakis a¢isini1 kullanarak davranisa

yol acan ve birbirini takip eden bes nedensel degisken ortaya koymaktadir. Bunlar: kisisel
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degerler (6zellikle baskalarini diisiinme), ekolojik diinya goriisii (NEP), degerlendirilen nesne
ile ilgili sonuglarin farkinda olma (AC), tehditleri azaltmak i¢in algilanan yetenek (AR) ve

cevreci davranisa yonelik kisisel normlardir (Sekil 3-7).

. Cevreyle ilgili
Degerler Inanclar . Kisisel normlar Davramslar
Biyosferik —— Ekolojik Degerlendirilen Tehditleri Cevreye Cevresel
Alturistik v Dunya — nesneileilgili » azaltmak i¢in__, duyarl / eylemeilik
/ goriisii sonuglarin algilanan davranma
isti EP) farkinda olma etenek zorunlulugu Kamusal alan
Egoistik (N y . g icinde eylemsel
(AC) (AR) hissetme olmayan
davraniglar
Ozel alanda
gevrecilik

Orgiitsel eylemler

Sekil 3-7 Deger-inan¢-Norm Teorisi (Stern, 2000, s.412)

Zincirdeki her degisken bir sonraki ve hatta zincirin daha ilerisindeki diger
degiskenleri dogrudan etkilemektedir. Cevreci davranisa yol agan kisisel normlar gevresel
konularin kisisel degerlere (AC) tehdit olduguna yonelik inanglarla harekete ge¢cmekte ve
sonucunda kisi bu tehdidi azaltmak {izere eyleme gegmektedir. Ayrica davranisa 6zel kisisel
normlar ve diger sosyo-psikolojik faktorler (6rnegin algilanan kisisel maliyet ve davranigin
faydalari, belli bir davranisin etkisine yonelik inanglar) belirli g¢evreci davranislari
etkileyebilmektedir (Stern, 2000). Sekil 3-7’deki egoist degerler, digerlerinden farkli bir
sekilde ¢evreye duyarli davranisi negatif olarak etkilemektedir.

Stern (2000)’e gore kisisel normlar her tiirlii cevreye duyarl davranisi etkileyebilme
giicline sahiptir. Modelde dort tiir davranis tanimlanmistir (Sekil 3-7) :

e (evresel eylemcilik (Activism; drnegin ¢evresel organizasyonlarda veya gosterilerde
aktif olarak yer almak),

e Kamusal alan icinde eylemsel olmayan davramiglar (Nonactivist public-sphere
behaviors; drnegin drnegin ilgili kamu politikalarina destek),

e Ozel alanda cevrecilik (Private-sphere behaviors; drnegin cevreye duyarl satin almak,
cevreye duyarl iirlin kullanmak),

e Orgiitsel eylemler (Behaviors in organizations; érnegin cevresel agidan yararli iiriinler

dizayn etmek).
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Deger-Inang-Norm Teorisinin kisisel ara¢ kullanmay1 azaltma (Nordlund ve Garvill,
2003), CO; gaz1 salmimini azaltmay1 amaclayan enerji politikasinin kisiler tarafindan kabul
edilmesi (Steg vd., 2005) gibi belli ¢evresel davraniglar1 agiklamadaki basarisi arastirmacilar
tarafindan kanitlanmistir. Garling vd. (2003) de tiiketicilerin genel olarak c¢evreye duyarl
davranis gosterme niyetlerini inceleyerek modelin bir biitlin olarak gecerliligini
gostermislerdir. Onceki galigmalardan farkli olarak birden fazla ¢evreye duyarl davranisi aym
anda inceleyen ve bunu 27 iilkede yapan Oreg ve Katz-Gerro (2006), yapisal denklem
modelleme yardimiyla Deger-inang-Norm Teorisinin gegerliligini gdstermislerdir. Genel
cevre koruma davramisini bagimli degisken olarak alan Kaiser vd. (2005) de Deger-Inang-
Norm Teorisinin bu davranisi agiklamada gecerli oldugunu gostermislerdir. Ancak Planlanmig
Davrams Teorisiyle karsilastirildiginda Deger-Inang-Norm Teorisinin agiklayici giiciiniin

daha zayif kaldigini belirtmektedirler.

3.2.3.Planlanmis Davranis Teorisi Uyarlamalari

Planlanmig Davranis Teorisinin genel olarak ¢evre dostu iiriin satin alma niyetini
tahinlemede uygun bir ara¢ oldugu Kalafatis vd. (1999) tarafindan gosterilmistir.
Arastirmacilar ayn1 zamanda modelin Ingiltere ve Yunanistan gibi iki farkli pazar yapisinda
da gegerli oldugunu ortaya koymuslardir. Cheung vd. (1999) de modelin atik kagitlarin
geridonilistimii davranisini agiklamada tatmin edici sonuglar verdigini belirtmektedirler.

Planlanmig Davranig Teorisini genel geri doniisiim davranisinda inceleyen Mannetti
vd. (2004), tutum, 6znel norm ve algilanan davranigsal kontroliin geridoniisim niyetini
onemli oranda agikladigini belirtmektedirler. Arastima sonuclarina gbre niyetin en 6nemli
belirleyicisi algillanan davranigsal kontrol iken, en zayif belirleyicisi 6znel normdur.
Davranigsal kontroliin niyet iizerinde daha belirleyici bir etkisinin bulunmasi; muhtemelen
diger davraniglara nazaran arastirilan davranisin yerine getirilmesine yonelik daha fazla
engelin s6z konusu olmasindan (6rnegin emek, zaman, maliyet, kaynaklara erigme,
olanaklarin yetersizligi gibi) kaynaklanmaktadir. Goreceli olarak geridoniisiim imkanlarinin
diisiik oldugu bolgelerdeki kigilerin geri doniisiim niyetlerini inceleyen Knussen vd. (2004) de
0znel normun niyete anlamli bir etkisinin olmadigini belirtmektedirler. Yazarlara gore bunun
sebebi, arastirma yapilan bolgede geridoniisiim davranisinin giiclii bir norm olusturacak
sekilde yeterince yerlesmemis olmasindan dolayr bu bolgede geridoniisiim i¢in sosyal bir
bask1 olusmamasindandir.

Kisilerin ¢evresel eylemlere (environmental activism) yonelme niyetlerini arastiran

Fielding vd. (2008), Manetti vd. (2004) ve Knussen vd. (2004)’den farkli olarak tutum ve
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0znel normun niyete etkisinin oldugunu ancak algilanan davranigsal kontroliin anlamli bir
etkisinin olmadigini belirtmektedirler. Yazarlara gore bunun sebebi arastirmalarinda algilanan
davranigsal kontrol degerinin yiiksek c¢ikmasindandir. Bu yiiksek deger ilgili davranisin
kisilerin iradesel kontroliinde oldugunu gostermektedir. Kisilerin iradesel kontrolii altindaki
davranislarda da algilanan davranigsal kontrolden bahsedilemez ve model Nedensel Davranis
Modeline doniisiir.

Cevreye duyarli tiiketici davranisini inceleyen bircok c¢aligma ¢evresel ilginin
davranisa direkt etkisi oldugu varsayimu ile hareket etmistir. Ancak genellikle ¢evresel ilgi ile
davranis arasindaki iliski diigiik olarak bulunmustur (Bamberg, 2003). Ajzen (1991)’e gore
cevresel ilgi gibi genel bir tutumun davranisa dogrudan etkisi yoktur. Genel tutum sadece,
niyet ve davranisin belirleyicisi olan tutum, 6znel norm ve davranigsal kontrolii belirleyen
duruma 06zel davranigsal, normatif ve kontrol inanglarinin algilanmasma ve
degerlendirilmesine olan etkisi ile davranisa dolayli olarak etki edebilir. Diger bir ifade ile
cevresel ilgi gibi genel bir tutumun davranisa dolayli etkisi vardir. Cevresel ilginin tutuma bu
dolayl etkisini yesil elektrik (riizgar, giines, su gibi yenilenebilir enerji kaynaklarindan elde
edilen) satin aliminda inceleyen Bamberg (2003), bu genel tutumun (¢evresel ilgi) davranisa
ve davranigsal niyete dogrudan etkisi olmadigini gostermistir (Sekil 3-8). Bu sonug Ajzen
(1991)’in genel tutumun (gevresel ilgi) normatif, davranigsal ve kontrol inanglarinin

algilanmasina dogrudan etkisi oldugu varsayimini da desteklemektedir.

Normatif
inanclar

Gevresel Davranigsal ' Cevresel Cevresel
Ilgi inanglar ilgi -
Kontrol Algilanan '
i davranigsal
inanglar kontrol

/

Sekil 3-8 Cevresel ilginin Davramisa Dolayh Etkisi (Bamberg, 2003, s28)
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Cevresel ilginin disinda da gevreye duyarli tiikketici davrmisimi etkiledigi diisiiniilen
farkli kavramlarin Planlanmig Davranis Teorisine etkisi aragtirmacilarin ilgisini ¢ekmistir.
Ornegin kisilerin sahip olduklar1 cevresel bilginin eklenmesiyle modelin davranis1 agiklama
giiciiniin daha da arttigt Cheung vd. (1999) tarafindan gosterilmistir. Sahsi kimlik (self-
identity) ve grup iiyeliginden kaynaklanan sosyal kimligin (social-identity) de modele etkisi
merak edilmistir. Field vd. (2008) bu iki kavramin eklenmesiyle davranigsal niyetin
aciklanma oraninda %31 artmis oldugunu belirtmektedirler. Aymi sekilde kisisel norm da
modelin agiklama giiciinii arttirmaktadir (Harland vd., 1999; Bamberg vd., 2007).

Planlanmis Davranis Teorisi ile Normlar1 Harekete Geg¢irme Teorisi ve bunun bir
uzantis1 olan Deger-Inang-Norm Teorisi ¢evreye duyarli davramis kapsaminda siklikla
karsilagtirilmistir. Ancak birinin digerine {Ustlinliigiinii gosteren tutarli sonuglar ortaya
¢tkmamustir. Ornegin ¢evreye duyarli bir davranis olarak kabul edilen koruma (conservation)
davranisim kullanarak “Planlanmis Davrams Teorisi” ve “Deger-Inang-Norm Teorisini”
karsilastiran Kaiser vd. (2005), ilk teorinin koruma davranisini agiklamada daha iyi sonug
verdigini belirtmektedirler. Diger yandan kisilerin sahsi araglar yerine toplu tasima araglarini
daha ¢ok kullanma niyetlerini temel alarak iki teoriyi test eden Wall vd. (2007) ise Normlar1
Harekete Gegirme Teorisinin davranist agiklama oraninin  daha fazla oldugunu

belirtmektedirler.

3.2.4.Farkh Degiskenlerin Ortak Etkisini Inceleyen Arastirmalar

Cevreye duyarl tiiketici davranisi konusunda ¢alisan birgok arastirmaci belli bir model
gelistirmek veya test etmektense, bu davranisa etki eden degiskenlerin davranisa ortak etkisini
arastirmustir. Ornegin Kim ve Choi (2005) deger-tutum-davranis kavramsal iliskisinden yola
cikarak; kiiltiirel bir 6zellik olan kolektivizm, gevresel ilgi ve algilanan tiiketici etkinliginin,
cevreye duyarl satin alma davranisina etkisini incelemislerdir. Arastimacilar kolektivizmin
cevreye duyarli satin alma davranisina direkt etkisi oldugu gibi, gevresel ilgi ve algilanan
tiiketici etkinligi vasitastyla da dolayli etkisinin bulundugunu iddia etmektedirler. Ancak
yapilan aragtirma sonucunda kolektivizmin ¢evreye duyarli satin alma davranigina algilanan

tiikketici etkinligi vasitasiyla etki ettigi goriilmiustiir (Sekil 3-9).
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<
<«

Algilanan
Cevresel Ilgi Tiiketici
Etkinligi

Cevreye
Duyarli Satin
Alma D.

Sekil 3-9 Kolektivizmin Cevreye Duyarh Satin Alma Davramisina Etkisi (Kim ve Choi, 2005, 5.597)

Nordlund ve Garvill (2002) Normlar1 Harekete Gegirme teorisini temel alarak
gelistirdikleri modelde genel degerlerin, ¢evresel degerlerin, sorunun farkinda olmanin ve
kisisel normlarin genel ¢evreye duyarli davranisa etki ettigini 6ne siirmektedirler. Bu modele
gore genel degerler ¢evresel degerleri etkilemektedir. Genel degerler ve c¢evresel degerler
birlikte sorunun farkinda olmay1 etkilemektedir. Sorunun farkinda olma, genel ve cevresel
degerlerle birlikte kisisel normu, kisisel norm ise ¢evreye duyarli davranisi etkilemektedir

(Sekil 3-10).

Ekoloji
Kisilerin kendi merkezcilik
istiinliigi
Sorunun Kisisel Cevreye Duyarli
Farkinda Olma Norm Davranis

Kendi degerini
arttirma

Insan
merkezcilik

Sekil 3-10 Genel ve Cevresel Degerlerin Cevreye Duyarh Davramisa Etkisi (Nordlund, Garvill, 2002, s.746)
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Nordlund ve Garvill (2002) bu c¢alismada genel degerler olarak “kisilerin kendi
iistiinliigii” (self-transcendence) ve “kendi degerini arttirma” (self-enhancement) boyutlarini
kullanmistir.  Kisinin  “kendi istiinliigi”, evrensellik (universalism) ve hayirseverlik
(benevolence) gibi iki degeri bir araya getirirken; “kendi degerini arttirma” gii¢ (power) ve
basar1 (achievement) degerlerini bir araya getirmektedir. Bireyin kendi-lstiinligi (kendi-
degerini arttirmanin aksine) ortak ilgi alanlarina hizmet ederken, kendi-degerini arttirma
tamamen kisisel ilgi alanlarina odaklanmaktadir. Bireyin kendi-iistiinliigiiniin c¢evresel
davranisa pozitif, buna karsin kendi-degerini artirmanin bu davranisa negatif yonde etki
etmesi beklenmektedir. Cevresel degerler olarak kullanilan insani-merkezli/ekoloji-merkezli
(anthropocentric-ecocentric) olma, tamamen insan varhiinin iyiligini diisiinmekten baslayip,
biitlin yasayan varliklarin esit degerde olduklarini diistinmeye kadar uzanan genis bir
yelpazeye sahiptir. Ekoloji-merkezciligin ¢evresel davranisi pozitif yonde etkilemesi, insani-
merkezliligin ise negatif yonde etkilemesi beklenmektedir. Arastirmacilarin ulagtig1 sonuglar
ongoriilerini destekler niteliktedir.

Barr (2007) 6nceki caligmalar1 inceledikten sonra, ¢evreye duyarli davranis ile ilgili
kavramsal bir model gelistirmis ve bu modeli ¢0p azaltim (waste reduction) tekrar kullanim
ve geri doniisiime destek verme davranislarinda test etmistir. Her ne kadar modeli ¢Op
yonetimi (waste management) davranmiglarinda test etmis olsa da, modelin diger cevreye
duyarli davranislar i¢in de gecerli olabilecegini belirtmektedir. Barr (2007) ¢evreye duyarh
davranisi1 etkileyen faktorleri g¢evresel degerler, durumsal degerler ve psikolojik degerler

olmak iizere ii¢ grup altinda toplamaktadir (Sekil 3-11).

Durumsal Degiskenler

\ 4 v

Cevresel Degerler = Davramigsal Niyet »Davranis
A A

Psikolojik Degiskenler

Sekil 3-11 Cevreye Duyarh Davranis Modeli (Barr, 2007, s.444)

Cevresel degerler, kisilerin fiziki ¢evreye yonelik uyum gosterme yeteneklerini

belirtmektedir. Bu kavram, cesitli calismalarda kullanilan ¢evresel ilgi ve ¢evresel tutum gibi
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kavramlarin yerine kullanilmistir. Cevresel davranisi etkileyen ikinci grup faktorler durumsal
degiskenler olarak isimlendirilmis olup kisisel 6zellikler (demografikler), kisisel bilgi ve s6z
konusu davranisa yonelik tecriibeden olugsmaktadir.

Ucgiincii grubu olusturan psikolojik degiskenler bireyin kisilik 6zellikleri ve s6z konusu
davranis1 algilartyla ilgilidir. Bunlar baskalarin1 diistinme (altruism), i¢sel giidii, 6znel norm,
ilgili cevre sorununun tehdit olarak algilanma seviyesi, verilen tepkinin etkili olup olmayacagi
hakkindaki diisiince (algilanan tiiketici etkinligi), kisisel etki yaratma giicii ve cevresel
vatandagliktir (environmental citizanship) (Barr, 2007).

Farkli degiskenlerin ¢evreye duyarli davramisa ortak etkisini inceleyen diger

arastirmalarla ilgili bir derleme Tablo 3-1’de gdsterilmistir.



Tablo 3-1 Farkh Degiskenlerin Cevreye Duyarh Davramsa Etkisini inceleyen Arastirmalar

Orneklem Bagimsiz Degiskenler

. Baskalarim
Yazar Yil Ogrenci__Genel _ Bilgi Tutum A.T.E. Liberalizm Diisiinme Norm Bagimh Degisken
Ellen vd. 1991 387 + Cevreye duyarli davranis
Berger ve Corbin 1992 1521 + Cevreye duyarli Giriinlere daha fazla 6deme
Schlegelmilch vd. 1996 160 113 a.d. + Cevreye duyarli {irlin satin alma
Alwitt ve Pitts 1996 210k + Cevreye duyarli cocuk bezi kullanimi
Roberts 1996 582 + + + Ekolojik olarak duyarl: tiiketici davranist
Minton ve Rose 1997 144 + + Cevreye duyarli satin alma
Mainieri vd. 1997 201 + Cevreye duyarli satin alma
Roberts ve Bacon 1997 605 + Ekolojik olarak duyarl: tiiketici davranisi
Vlosky vd. 1999 803 + Cevre sertifikali ahgap tiriin alma
Bratt 1999 3000 + Geridoniisim davranigi
Straughan ve Roberts 1999 235 + + + + Cevreye duyarli satin alma
Lee ve Holden 1999 78 + + Cevreye duyali davranis
Laroche vd. 2001 907 a.d. + Cevreye duyarli iiriinlere daha fazla 6deme
Cabuk ve Nakiboglu 2003 392 + Cevreci satin alma davranisgi
Jain ve Kaur 2004 209 + + + Ekolojik olarak duyarl: tiikketici davranisi
Kim ve Choi 2005 304 + + Cevreye duyarl satin alma
Haron vd. 2005 734 + Cevreye karsi sorumlu davranisg
Ay ve Ecevit 2005 440 + + Cevre bilingli tiiketici davranigi
Mostafa 2006 1093 + + + Cevreye duyarli satin alma
Tilikidou 2007 400 + + Cevreye duyarl satin alma
Barr 2007 673 + + + Geridoniisiim ve tekrar kullanma
Fraj-Andres ve Martinez Salinas 2007 573 + + Ekolojik davranig

A.T.E.: Algilanan Tiiketici Etkinligi ; Bilgi : Cevresel Bilgi ; Tutum : Cevresel ilgi ; a.d. : anlamli iligki bulunamamistir ; k: kadin

ol
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DORDUNCU BOLUM

. ISLETMELERIN CEVRECILIK POLITIKALARININ TUKETICi TUTUM VE
DAVRANISLARINA ETKIiSi: TURK TELEKOM ORNEGI

4.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Gilinlimiiz tliketicilerinin artan ¢evresel duyarliliklariyla baglantili olarak isletmelerin
de bu konulara yonelik politikalar belirlemeleri s6z konusu olmustur. Cevresel politikalar
belirleyen belirleyen isletmeler tiiketici davramiglarimi kendi amaglart  dogrultusunda
etkilemeyi amaclamaktadir. Bu baglamda arastirmanin amaci, c¢evrecilik politikalarina sahip
isletmelerin bu politikalarinin, tiiketicilerin tutum ve davranislarinda yaratmis oldugu etkilerin
arastirilmasidir.

Yapilan literatiir aragtirmasi sonucu tiiketici davraniglarini analiz etmek i¢in kullanilan
bircok psikometrik modele rastlanmis olmasina karsin, en genis kabul géren modelin Ajzen
(1985)’in gelistirdigi model oldugu tespit edilmistir. Model, saglik davranisi, alkol tiiketimi
ve online aligveris gibi bir ¢ok alanda gecerliligi kanitlanmis olan Planlanmis Davranis
Teorisine dayanmaktadir. Modelin en giiclii yonii, her kiiltire gore degisiklik gosteren
Onermelerin ortaya ¢ikarilabilmesidir. Bu c¢alismanin da teorik altyapisini Planlanmis
Davranis Teorisi olusturmaktadir. Cilinkii Planlanmis Davranis Teorisi tiiketici tutumunun,
kisisel ve kiiltlirel karakteristiklerinin ve iradesel kontroliiniin ¢evre dostu {iriin satin alma
niyetine olan etkisini degerlendirmeye imkan vermektedir (Kalafatis vd., 1999). Ajzen (1985)
de algilanan davranigsal kontrol degiskenin dahil edildigi bir Planlanmis Davranis Teorisi’nin
yesil (cevreye duyarli) tliketici davranisini diger modellere kiyasla daha iyi agiklayacagini
belirtmektedir.

Yapilan literatiir taramasi1 ve odak grup calismalarinda tiiketicilerin ¢evresel ilgi
(Environmental concern) seviyesinin ve c¢evresel sOylemlere karsi duyduklar1 siiphenin
(Sceptisizm) ¢evreye duyarl tliketici davranisi lizerinde belirleyici bir etken oldugu goriilmiis
ve arastirma modelinde bu boyutlarin da etkisinin incelenmesine karar verilmistir. Bu
dogrultuda arastirmanin amagclarini asagidaki sekilde 6zetlemek miimkiindiir:

e Tiiketicilerin isletmelerin  ¢evrecilik  politikalarina  verdikleri  tepkilerin

belirleyicilerini, 6nem derecelerini ve etkilesimlerini Planlanmig Davranig Teorisi

kapsaminda saptamak,
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e Tiiketicilerin demografik 6zelliklerinin ¢evresel ilgilerine olan etkisini saptamak,

e Tiiketicilerin  demografik  Ozelliklerinin  ¢evresel  sdylemlere  yonelik
stipheciliklerine olan etkisini saptamak,

e Tiiketicilerin ¢evresel ilgi seviyelerinin ¢evreye duyarli davraniglarina etkisini
saptamak,

e Tiiketicilerin isletmelerin g¢evresel sOylemlerine karsi duyduklari siiphelerinin
cevreye duyarl davraniglarina olan etkisini saptamak,

e Yiksek ve diisik cevresel ilgi seviyesine sahip tiiketicilerin ¢evreye duyarl

davraniglar1 arasindaki farki arastirmaktir.

Tez arastirmasinda incelenen model Sekil 4-1’de gosterilmistir.

Geriplan Faktorler
Davranigsal ._Dav'ramsa
1 yonelik tutum
,| inanglar
. /
Bireysel /

Cevresel ilgi | /

& heeilik -
Siiphecili %' _ | Normatif o] Oznel o Niyet o] Davranis
Demografik |\ inanglar norm 4

A

>
A

Egitim \ )
Yas, cinsiyet \
Gelir \\
”
Kontrol Algilanan -
inanclari davranigsal
s kontrol

Sekil 4-1 Arastirma Modeli

4.2. Arastirmanin Kapsami ve Sinirlari

Arastirmanin kapsamini Antalya il merkezinde kamu kurumlar1 disinda kalan Tiirk
Telekom A.S. aboneleri olusturmaktadir. Arastirmaya ilgelerde bulunan aboneler dahil
edilmemistir. Arastirma sadece Antalya ilini kapsadigindan sonuglar {ilke genelini

yansitmayabilir.
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4.3. Arastirmanin Yontemi

4.3.1. Arastirmanin Orneklemi

Aragtirmanin ana kiitlesini Antalya ili merkezindeki e-fatura abonesi olmayan Tiirk
Telekom A.S. aboneleri olusturmaktadir. Ana kiitleye ait tam listenin elde edilmesi
maksadiyla Akdeniz Universitesi iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi tarafindan Tiirk Telekom
A.S. Antalya Il Midiirliigii'ne resmi basvuru yapilmistir. Bu basvuruya istinaden Tiirk
Telekom A.S. Antalya i1 Miidiirliigiinden ana kiitleyi olusturan cerceve elde edilmistir. Elde
edilen cerceve, bilgilerinin gizli kalmasini isteyen aboneleri ve resmi kurumlari
kapsamamaktadir. Cergcevede abonelere ait telefon ve adres listeleri bulunmakta ancak
giivenlik sebebiyle abone isimleri bulunmamaktadir. 05 Agustos 2008 tarihi itibari ile,
Antalya ili merkezinde 207.994 e-fatura abonesi olmayan ve 7.555 e-fatura abonesi olan
toplam 215.549 Telekom abonesini gosterir cerceve Tiirk Telekom A.S. Antalya Il
Miidiirligii’nden temin edilerek arastirma baslatilmistir.

Aragtirmanin  amagclarina ulasmak icin e-fatura abonesi olmayan Telekom
abonelerinden 1100 anket toplanmasina karar verilmistir. Arastirmanin 6rneklemini e-fatura
abonesi olmayan 1100 Telekom abonesi olusturmakla birlikte; arastirma kapsaminda e-fatura
abonesi olan ve e-fatura abonesi olmayan tiiketiciler, baz1 degiskenlere goére birbirleriyle
karsilagtirilacagi icin 300 e-fatura abonesinden de ayrica anket toplanmasina karar verilmistir.

Anakiitleye ait ¢ergevenin tamaminin elde edilmesinden dolay1 6rneklem segiminde
sistematik  6rnekleme yontemi kullanilmistir.  Belirlenen abonelerin  adreslerinde
bulunmamalar1 ihtimali g6z Oniine alinarak, anakiitleden belirlenen 6rneklem hacminin %30
fazlas1 secilmistir. Uygulama sonucu toplanan 1400 anketten eksik ve hatali olanlar
elendikten sonra kullanilabilir durumda 1309 anket kalmistir. Kullanilabilir durumdaki 1309
anketin 1024’1 e-fatura abonesi olmayanlara, 285’1 ise e-fatura abonesi olanlara aittir. Buna
gore e-fatura abonesi olmayanlarda degerlendirmeye alinan anket oran1 % 93 iken, e-fatura

abonesi olanlarda bu oran % 95’tir.
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4.3.2.Veri Toplama Araci

Arastirmada veri toplama araci olarak kullanilan anket dort boliimden olusmaktadir
(Ek 1). Birinci boliim katilimcilarin e-fatura abonesi olup olmadiklarini ve bu kampanyadan
haberdar olup olmadiklarini belirlemek amach iki, e-fatura aboneligi i¢in bir 6n kosul olan
ADSL abonesi olup olmadiklar1 veya devamli bir e-posta adresi kullanip kullanmadiklarinm
belirlemek amach iki ve demografik oOzelliklerini belirlemek amaghh dort ifadeden
olusmaktadir. Demografik ifadeler ise cinsiyet, yas, egitim ve toplam aylik hane halki geliri
degiskenlerini igermektedir.

Anketin ikinci boliimii Planlanmis Davranis Teorisiyle ilgili 27 ifadeden olusmaktadir.
Planlanmig Davranis Teorisi degiskenlerinden davranig, davranissal niyet, davranisa yonelik
tutum, 6znel norm ve algilanan davranigsal kontrole ait ifadeler Francis vd. (2004)’den
uyarlanmistir. Ajzen (1985)’e gore Planlanmis Davranig Teorisinin Ol¢limii i¢in Oncelikle
davranis1 agik olarak belirlemek gerekmektedir. Bu calismada incelenen davranis “cevre
korumast i¢in e-fatura abonesi olmak” seklinde belirlenmistir. Ajzen (1985)’e gore davranig
ya kaydedilerek ya da direkt gozlem vasitasiyla belirlenebilir. Ancak direkt gdzlemin
miimkiin olmadig1 durumlarda katilimcilarin kendi beyanlar1 dikkate alinabilir. Bu ¢alismada
da katilmecilarin davraniglar1 kendi beyanlari ile dl¢lilmiistiir (Tablo 4-1). E-fatura abonesi
olma niyetinin Ol¢imii i¢in ise iki ifade kullanilmistir (Tablo 4-1). Davranis ve davranigsal
niyeti Olgen ifadeler (1) kesinlikle katiliyorum, (7) kesinlikle katilmiyorum olmak iizere 7
noktali likert Olgegi ile Olgiilmistiir. Teoriyi olusturan diger kavramlarin Ol¢limii i¢in
kullanilan ifadeler asagida agiklanmistir:

Davramisa Yonelik Tutum: Cevre korumasi i¢in e-fatura abonesi olmaya yonelik
tutum dort ifadeden olusan 7 noktali anlamsal farklilik (Semantic Differential) dlgegi ile
Olclilmiistiir (Tablo 4-1). “yararli/yararsiz”’, “dogru/yanlis”, “iyi/kéti”, “hos/hos degil”
anlamsal farklilik 6l¢eginin iki kutbunda bulunan sifatlardir.

Oznel Norm: Katilimcilarin e-fatura abonesi olma ile ilgili 6znel normlarii 6lgmek
icin iki ifade kullamilmugstir (Tablo 4-1). ifadeler (1) kesinlikle katiliyorum, (7) kesinlikle
katilmiyorum olmak iizere 7 noktal likert 6lgegi ile dl¢iilmiistiir.

Algilanan Davramigsal Kontrol: Algilanan davranissal kontrol kavrami, kapasite ve
kontrol edilebilirlikten (controllability) olusmaktadir. Kapasite ile ilgili kullanilan iki ifade 7
noktali anlamsal farklilik 6l¢egi ile dl¢tilmistiir. “dogru/yanlis” ve “kolay/zor” iki kutupta yer
alan sifatlardir. Kontrol edilebilirligi 6lgen iki ifade ise (1) kesinlikle katiliyorum, (7)
kesinlikle katilmiyorum olmak tizere 7 noktal likert 6lcek ile 6l¢iilmiistiir (Tablo 4-1).
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Ajzen (1985)’e gore davranisa yonelik tutum, 6znel norm ve algilanan davranigsal
kontroliin dolayli (endirekt) oOl¢limii; sirasiyla davranisa yonelik tutumu belirleyen
“davranigsal inanglar1”, 6znel normu belirleyen “normatif inanglar1” ve algilanan davranigsal
kontrolii belirleyen “kontrol inanglarini” ortaya koymaktadir. Ancak Ajzen (1985)’e gore
inanglarin Ol¢imiinde kullanilacak ifadelerin belirlenmesi i¢in konuyla ilgili odak grup
calismasi yapilmasi gerekmektedir. Bu maksatla 12 Mayis 2008 tarihinde 14 6grenci ve 13
Mayis 2008 tarihinde ise 9 Telekom abonesi ile iki odak grup calismasi yapilmustir. Inanglarla
ilgili ifadeler ve bu ifadelerin olusturulma siireci asagida agiklanmistir:

Davramssal Inanclar: Davranissal inanglar sonuglar hakkindaki inanglarin, ilgili
sonuglar hakkindaki degerlendirmelerle agirliklandirilmasi ile ortaya ¢ikmaktadir. Sonuglar
hakkindaki inanclarin (e-fatura abonesi olmanin sonuglar1 hakkindaki inanclar) tespit
edilebilmesi i¢in odak grup calismalarinda asagidaki ii¢ soru katilimcilara acik uglu olarak
sorulmustur:

e [E-fatura abonesi olmanin ne gibi avantajlar saglayacagini diisiiniiyorsunuz?

e E-fatura abonesi olmanin ne gibi dezavantajlara yolagacagini diisiiniiyorsunuz?

e Bunlarn disinda e-fatura abonesi olmakla ilgili hehangi bir diisiinceniz var m1?

Sorulan bu ii¢ soruya karsilik en ¢ok tekrar edilen yargilarin, e-fatura aboneliginin
“postadaki gecikmelerden magdur olmay1 engellemesi” ve “aga¢ kesimini azaltmasi1” yoniinde
oldugu tespit edilmistir. Bu cevaplara istinaden sonuglar hakkindaki inanglarla ilgili iki ve bu
sonuglar hakkindaki degerlendirmelerle ilgili iki olmak iizere toplam dort ifade ile davranigsal
inanglar Sl¢iilmiistiir (Tablo 4-1). Sonuglar hakkindaki inanglari 6lgmek i¢in kullanilan iki
ifade 7 noktali anlamsal farklilik 6l¢egi ile 6l¢iilmiis ve iki kutupta “miimkiin/miimkiin degil”
yer almistir. Sonuglar hakkindaki degerlendirmelerle ilgili ifadeleri 6lgmek i¢in kullanilan
anlamsal farklilik dlceginde ise “iyi/koti” sifatlart kullanilmigtir.

Normatif Inanclar: Normatif inanglar ¢evredeki gruplarm inanglarmin ¢evredeki
gruplara boyun egme ile agirliklandirilmasi yoluyla ortaya ¢ikmaktadir. Normatif inanglarin
(kisinin e-fatura abonesi olmasin1 destekleyenler ve desteklemeyenler hakkindaki inanglari)
tespit edilebilmesi i¢in odak grup ¢alismalarinda asagidaki ii¢ soru katilimecilara acik uglu
olarak sorulmustur:

e Sizin e-fatura abonesi olmanizi destekleyen herhangi bir kisi veya kurulus var midir?
e Sizin e-fatura abonesi olmanizi desteklemeyen herhangi bir kisi veya kurulus var
midir?

e E-fatura abonesi olmanizla ilgilenen bagka herhangi bir kisi veya kurulus var midir?
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Sorulan bu {i¢ soruya karsilik en ¢ok tekrar eden cevaplar “arkadaslar”, “aile” ve
“TEMA (Tiirkiye Erozyonla Miicadele, Agaclandirma ve Dogal Varliklar1 Koruma Vakfi)”
olmustur. Bu sonuglara istinaden cevredeki gruplarin inanglariyla ilgili iic ve cevredeki
gruplara boyun egmeyle ilgili li¢ olmak iizere toplam alti ifade ile normatif inanglar
Olctilmiistiir (Tablo 4-1). Cevredeki gruplarin inanglarii 6lgmek i¢in kullanilan ii¢ ifade (1)
kesinlikle katiliyorum ve (7) kesinlikle katilmiyorum olmak tizere 7 noktali likert 6lcegi ile
Olciilmiistiir. Cevredeki gruplara boyun egme ile ilgili ifadeleri 6l¢mek i¢in kullanilan
anlamsal farklilik dlceginde ise “Onemli/Gnemli degil” sifatlar1 kullanilmisgtir.

Kontrol Inanclari: Kontrol inanclar1 algilanan kolaylikla agirliklandirilarak, algilanan
davranigsal kontrolii belirleyen inancglar1 ortaya koymaktadir. Kontrol inang¢larinin (kisinin
e-fatura abonesi olmasini kolaylastiran ve zorlastiran faktorler hakkindaki inanglari) tespit
edilebilmesi i¢in odak grup calismalarinda asagidaki ii¢ soru katilimcilara acik uglu olarak
sorulmustur:

e Hangi faktorler veya sartlar sizin gelecek ay igerisinde e-fatura abonesi olmanizi

kolaylastirir?

e Hangi faktorler veya sartlar sizin gelecek ay icerisinde e-fatura abonesi olmanizi

gliclestirir?

e Sizin gelecek ay igerisinde e-fatura abonesi olmanizi kolaylastiracak veya

giiclestirecek bagka herhangi bir faktor veya sart mevcut mudur?

Sorulan bu ii¢ soruya karsilik en yaygin olan yargilarin “islerin yogun olmasi” ve
“abonelik islemlerinin zor olmas1” seklinde siralandigi goriilmiistiir. Bu sonuglara istinaden
kontrol inanglariyla ilgili iki ve algilanan kolaylik ile ilgili iki olmak iizere toplam dort ifade
ile genel kontrol inanglar1 Sl¢iilmiistiir (Tablo 4-1). Kontrol inang¢larini 6l¢mek icin kullanilan
iki ifade 7 noktali anlamsal farklilik o6lcegi ile Olgiilmis ve iki kutupta
“kolaylastirir/zorlagtirir” yer almigtir. Algilanan kolaylik ile ilgili ifadeleri 6lgmek igin

kullanilan anlamsal farklilik 6l¢eginde ise “yiiksek/diistik” sifatlar1 kullanilmistir.
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Kod ifade Kullanilan sifatlar Olctiigii kavram
B Gelecek ay icerisinde e-fatura abonesi olacagim Katiliyorum/katilmiyorum Davranis
BI1 Gelecek ay icerisinde e-fatura abonesi olma niyetindeyim Katiliyorum/katilmiyorum .
BI2 Gelecek ay igerisinde e-fatura abonesi olmayi planliyorum Katiliyorum/katilmiyorum Dayramigsal Niyet
Agl Bana gore ¢evre korumasi igin e-fatura abonesi olmak Yararli/yararsiz
Ag2 Bana gore ¢evre korumast igin e-fatura abonesi olmak Peru/yanhs Davranisa Yonelik
Ag3 Bana gore ¢evre korumast igin e-fatura abonesi olmak Iyi/koti Tutum
Apd Bana gore ¢evre korumasi igin e-fatura abonesi olmak Hos/hos degil
SN1 Fikirlerine deger verdigim Kkisiler, e-fatura abonesi olmam Katiltyorum/katilmiyorum
gerektigini diigiiniir Ozmel N
SN2 Onem verdigim kisiler, cevre korumasi i¢in e-fatura abonesi Katiliyorum/katilmiyorum znel Norm
olmami bekler
PBC1 Eger konuyla ilgili daha fazla bilgim olsa e-fatura aboneligine Dogru/yanlis
gecmek istedigimde gecebilirim Algilanan Davranigsal
PBC2 Eger istersem gelecek ay igerisinde e-fatura abonesi olmam Kolay/zor Kontrol (Kapasite)
benim igin
PBC3 Gelece.lf ay igerisinde e—f.at'ur.a aboneligine gecgip gegmeme Katiliyorum/katilmiyorum Algilanan Davranissal
karart iizerinde kontrol sahibiyim Kontrol (Kontrol
PBC4 Gelecek ay igerisinde e-fatura aboneligine gecip gegmeme Katiliyorum/katilmiyorum do'il ;:.)1.(1.1{0 niro
kararim bana baglidir cdilebilirlik)
bl E-fatura abonesi olmamin posta gecikmelerinden magdur Miimkiin/miimkiin degil .
olmami engellemesi Davranissal Inanglar .
b2 E-fatura abonesi olmamin aga¢ kesiminin azaltilmasina katki  Miimkiin/miimkiin degil %Sonulqlar Hakkindaki
saglamast nanglar)
el Postadaki gecikmelerden magdur olmamam Tyi/Kétii Davranissal Inanglar
- o T (Sonuglar Hakkindaki
e2 Agac kesiminin azaltilmasi Iyi/Koti Degerlendirmeler)
rbl Arkadaslarim e-fatura abonesi olmam gerektigini diisiiniir Katiliyorum/katilmiyorum )
b2 Ailem e-fatura abonesi olmam gerektigini diigiiniir Katiliyorum/katilmiyorum Normatif Ipanglar
(Cevredeki Gruplarin
b3 TEMA gibi ¢evreye duyarli kuruluslar e-fatura abonesi olmam  Katiliyyorum/katilmiyorum Inanglarr)
gerektigini diisliniir
ml E-fatura aboneligine gecme konusunda, arkadaslarimm  Onemli/Onemli degil
diisiincesi bana gore N i 1
m2 E-fatura aboneligine gegme konusunda, ailemin diisiincesi ~Onemli/Onemli degil ormatif Inanglar
bana gore (Cevredeki Gruplara
m3 E-fatura aboneligine gegme konusunda, TEMA gibi ¢evreye Onemli/Onemli degil Boyun Egme)
duyarl kuruluslarin diisiincesi bana gére
cbl Gelecek ay igerisinde iglerimin yogun olmasi, e-fatura abonesi  Kolaylastirir/zorlastirir
olmami Kontrol Inanglart
cb2 E-fatura abonelik iglemlerinin zor olmasi, e-fatura abonesi Kolaylastirir/zorlastirir ¢
olmami
pfl Gelecek ay igerisinde islerimin yogun olma olasilig1 Yiiksek/diisiik Kontrol inanglar
pf2 E-fatura abonelik islemlerinin zor olma olasilig1 Yiiksek/diisiik (Algilanan Kolaylik)

Anketin {igiincii boliimiinii olusturan ve 13 ifadeden olusan cevresel ilgi 6l¢egi Stern

ve Dietz (1994)’den alinmistir. Cevresel ilgiyi 6lgmek i¢in kullanilan bu ifadeler 5 noktali

(1=kesinlikle katiltyorum, S5=kesinlikle katilmiyorum) likert Olcek ile degerlendirilmistir.

Kullanilan ifadeler ve 6lgtiikleri boyut Tablo 4-2°de gdsterilmistir.
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Kod ifade Boyut
cel Temiz bir ¢evre, bana bos zaman aktivitelerim i¢in daha iyi bir ortam saglar
ce2 Cevre koruma faaliyetleri, benim gibi islere sahip kisilerin islerini tehlikeye
sokacaktir Eooist ilai
ce3 Cevre korumasma yonelik kanunlar, kisisel ozgiirliigiimii ve segimlerimi T8C1St18!
kisitlar
ced Cevrenin korunmast, sagligim i¢in yararlidir
cal Burada bir kirlilik yaratirsak, aslinda diinya iizerindeki tiim insanlara zarar
veririz
ca2 Cevre konusunda endigselenmemize gerek yoktur, ¢linkii gelecek nesiller bu
sorunlarla bizden daha iyi basa ¢gikacaktir o
ca3 Cevre kirliliginin insan sagligina etkisi, bizim diisiindiigiimiizden daha fazladir Bagkalarini diisiinme
ca4 Cevrenin korunmasi, kisilerin daha kaliteli bir yasam siirmelerine yardim
edecektir
ca$ Cevrenin korunmasinin herkese faydasi vardir
cbl Modern hayat, vahsi hayati tehdit etmektedir
cb2 Oniimiizdeki yillarda binlerce hayvan ve bitki tiirii yok olacaktir
cb3 Diinyanin iklim yapisin1 degistirdigimize yonelik iddialar abartilidir Biyosfer ilgi
cb4 Yerel bitki ve hayvan tiirleri gevresel tahribattan etkilenseler bile, biitiin

diinyay1 goz oniine aldigimizda bu kiigiik bir etkidir

Katilimeilarin, isletmelerin kullandiklar1 ¢evresel sdylemlere yonelik siiphelerini 6lgen

ve 13 ifadeden olusan dordiincii bolim Mohr vd. (1998)’den uyarlanmistir. Cevresel

sOylemlere yonelik siipheciligi 6l¢mek i¢in kullanilan ifadeler Tablo 4-3°de gosterilmis olup,

5 noktali likert 6lcek ile degerlendirilmistir.

Tablo 4-3 Siiphecilik Olgegini Olusturan ifadeler

Kod ifade

sl Genellikle reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadeler dogrudur

s2 Genellikle reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadelere inanirim

s3 Reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadeler genellikle gergege uygundur

s4 Reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadeler daha iyi denetlenmelidir

s5 Sadece dogrulayabildigim ¢evresel ifadelere inanirim

s6 Genellikle reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadelerin ¢ogunun amaci tiiketiciyi
bilgilendirmekten ¢ok onu yaniltmaktir

s7 Reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadelere, sadece isletme kanit gosterdiginde inanirim

s8 Reklamlarda kullanilan gevresel ifadeler, kisilerin dogru olmayan seylere inanmalarina
yol agar

s9 Cevresel ifadeler abartildigi igin, reklamlarda kullanilan bu tiir ifadeler ¢ikarilirsa
tiiketiciler igin daha iyi olur

s10 Genellikle reklamlarda kullanilan gevresel ifadelerin dogrulugu konusunda siiphelerim
bulunmaktadir

sll Genellikle reklamlarda kullanilan gevresel ifadeler, tiiketicilere se¢im yapmalari igin
faydali bilgiler saglar

s12 Isletmeler genellikle miisterilerine karsi olan sorumluluklarindan kaginmaktadir

s13 Genellikle igletmeler tiiketiciye hizmet etmektense, kar elde etmekle daha fazla ilgilenir
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4.3.3. Arastirmanin Uygulama Evreleri

Arastirma modelinin test edilmesi i¢in Tiirk Telekom A.S.’nin e-fatura kampanyasi
secilmesinden sonra, 10 Mayis 2008 tarihinde Tiirk Telekom A.S. Antalya il Miidiirii ile
sahsen goriislilmiis, kendisine arastirma konusu agiklanmis ve destekleri saglanmigtir. Ankette
yer alacak Planlanmig Davranig Teorisiyle ilgili onermeleri belirlemek maksadiyla 12 Mayis
2008 tarihinde 14 6grencinin katilim ile ayrica 13 Mayis 2008 tarihinde 9 Telekom abonesi
ile odak grup ¢aligmalar1 yapilmistir. Yapilan bu iki odak grup calismasindan yola ¢ikilarak
20 Mayis 2008 tarihinde ankete son sekli verilmistir. Son sekli verilen anket kulanilarak 22
Mayis 2008 tarihinde Akdeniz Universitesi Turizm Isletmeciligi ve Otelcilik Yiiksekokulu
Ogrencilerinden olusan 122 katilimci ile pilot calisma gergeklestirilmistir. Yapilan pilot
calisma sonucu ankette yer alan ifadeler arasindan anlagilmayanlar goézden gecirilmis ve
yeniden ifade edilmistir. Daha sonra Tiitk Telekom A.S. Antalya il Miidiirliigiinden alinan
destege istinaden 25 Temmuz 2008 tarihinde Antalya ili merkez sinirlar igindeki Telekom
abonelerine ait abone adreslerini gosterir tam liste temin edilmistir. Alinan listeden
orneklemin belirlenmesine miiteakip 5 Agustos 2008 tarihinde, anket uygulamasini yapacak
olan 14 O6grenciye uygulama hakkinda yaklagik iki saatlik bir egitim verilmistir. Verilen
egitiminin ardindan 6grenci basina yaklasik 130 abonenin diistligli adres listeleri (abonelerin
bulunmama olasiligima karsilik 30 abone yedek olarak) verilmistir. Ogrenciler gittikleri
adreste aragtirmanin amacini kisaca acgikladiktan sonra, kisilere arastirmaya katilmak isteyip
istemediklerini sormuslardir. Istekli olan kisiler géniilliilik esasina gore arastirmaya
katilmiglardir. Katilimeilarin anketi daha dikkatli cevaplamalarin1 saglamak icin, anketi
dolduran kisilere Tiirk Telekom A.S. Antalya il Miidiirliigiinden temin edilmis olan cesitli
esantiyonlar verilmistir. Ogrencilerin belirlenen adreslerde anketleri uygulamalari, 5 Eyliil
2008 tarihinde sona ermis ve elde edilen anketler bu tarihte geri alinmistir. Son olarak
Ogrencilerin belirlenen adreslere gidip gitmediklerini kontrol etmek maksadiyla, anket

katilimcilarindan rastgele segilen %5 ine telefon edilmistir.
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4.4. Olgeklerin Giivenirlik ve Gecerlilik Analizleri

4.4.1.Giivenilirlik Analizleri

Giivenilirlik, 6l¢timiin farkli zamanlarda tekrar edilmesinde tutarli sonuglar ortaya
¢ikmasidir (Churchill, 1996, s.405). Giivenilirlik, en yalin ifade ile testin dlgmek istedigi
ozelligi ne derece dogru olctiigii ile ilgilidir. Bir 6lgme aracinin giivenilirligi i¢in aranilan iki
temel Olciit, “degisik zamanlarda elde edilen cevaplar (puanlar) arasindaki tutarlilik” ve “ayn
zamanda elde edilen cevaplar arasindaki tutarlilik” olarak agiklanabilir. Baslica giivenilirlik
tiirleri su sekilde siralanabilir (Biiytlikoztiirk, 2007, s.169):

o Test-Tekrar Test Giivenilirligi: Bir testin ayni1 gruba belli araliklarla iki kez
uygulanmasiyla elde edilen puanlar arasindaki korelasyon ile agiklanir. Iki puan seti
arasindaki iligkinin derecesi, korelasyon katsayis1 kullanilarak hesaplanir.

e Paralel (esdeger) Form Giivenilirligi: Ayn1 6zelligi 6lgmeye yonelik hazirlanan iki
esdeger formun bir gruba ayni zamanda veya iki farkli zamanda uygulanmasiyla elde
edilen test puanlar1 arasindaki korelasyon ile agiklanir.

e ki Yar1 Test Giivenilirligi: Testin ifadelerinin tek-ift, ilkyari-sonyar1 veya yansiz
olarak iki es yartya ayrilarak; testin iki yarisi arasindaki iliskiden hareketle Spearman
Brown formiilii kullanilarak testin tamami i¢in hesaplanan korelasyon katsayisi ile
aciklanir.

e Kuder Richardson-20 (KR-20) ve Cronbach Alfa (a) Giivenilirligi: KR-20, ayni
zamanda elde edilen test puanlari arasindaki i¢ tutarlilifi incelemek amaciyla
kullanilir. Test maddelerinin 6l¢tiigli 6zelliklerin, 6rnekledigi davraniglarin benzesik
olmasi bu tiir giivenilirligi yiikseltmektedir. Test ifadelerine verilecek cevaplarin
dogru/yanlis, evet/hayir gibi iki segenekli olmasi durumunda KR-20, pek ¢ok kisilik
testlerinde oldugu gibi ili¢ veya daha fazla olmasi durumunda Cronbach tarafindan
gelistirilmis olan alfa (o) katsayisi kullanilmaktadir. Cronbach Alfa katsayisi,
istatistiki temelleri tutarli ve tiim ifadeler dikkate alinarak hesaplandigindan, genel
giivenilirlik yapisim1 diger katsayilara goére en iyl yansitan katsayr ozelligini

tasimaktadir

Bu calismada giivenilirlik, i¢ tutarliligi gosteren Cronbach Alfa katsayis1 yardimiyla
hesaplanmaya c¢alisilmistir. Davies vd. (2002) giivenilirlik agisindan Cronbach Alfa
katsayisinin 0,60 ile 0,70 arasinda olmasinin kabul edilebilir, 0,70 ile 0,90 arasinda olmasinin

iyi, 0,90’dan biiylik olmasinin ise ¢ok iyi oldugunu belirtmektedirler.
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4.4.1.1.Planlanmis Davrams Teorisi Glgeginin Giivenilirlik Testi

Planlanmig Davranig Teorisini 6l¢mek i¢in kullanilan 6lgegin tamami incelendiginde
i¢ tutarliligin1 gosteren Cronbach Alfa katsayis1 0,8 787 olarak hesaplanmistir. Bu deger iyi bir
giivenilirlik i¢in sinir olan 0,70’in tlizerindedir. Planlanmig Davranis Teorisi ile ilgili analizler
inanclar elenerek yapildigi i¢in bu temel modeli olusturan boyutlara (Davranis, niyet, tutum,
norm, algilanan davranigsal kontrol) ait ifadeler i¢cin de Cronbach Alfa katsayisi hesaplanmis

ve 0,8240 olarak bulunmustur.

Tablo 4-4 Planlanmis Davranis Teorisini Olusturan Boyutlarin Giivenilirlik Test Sonuclari

Boyut Ifade Sayisi Cronbach Alfa Katsayisi
Davranigsal niyet 2 0,8317
Tutum 4 0,7789
Oznel norm 2 0,6367
Algilanan davranigsal kontrol 4 0,6160
Davranigsal inanglar 4 0,6831
Normatif Inanglar 6 0,7454
Kontrol inanglari 2 0,6579

Planlanmig Davranis Teorisini olusturan alt boyutlara (davranigsal niyet, tutum, 6znel
norm, algilanan davranigsal kontrol, davramigsal inanglar, normatif inanglar ve kontrol
inanclar1) ait Cronbach Alfa katsayilar1 Tablo 4-4’de gosterilmistir. Algilanan davranigsal
kontrol, 6znel norm, davranissal inanglar ve kontrol inanglar1 boyutlarina ait katsayir genel
kabul goren 0,70 degerinden diisiik olmakla birlikte Davies vd. (2002)’ne gore kabul edilebilir
giivenilirlik sinirlart (0,60-0,70) icinde kalmaktadir. Kaiser vd. (2005) de caligmalarinda
algilanan davranigsal kontrol boyutu i¢in Cronbach Alfa katsayisint 0,58 olarak bulmus ve
analizlere devam etmislerdir. Kontrol inang¢larini olusturan dort ifadeden algilanan kolaylikla
ilgili olan ikisi giivenilirligi arttirmak icin elenmistir. Planlanmis Davranis Teorisini olusturan

ifadeler arasindaki korelasyon katsayilar1 ise Tablo 4-5’de gosterilmistir.



Tablo 4-5 Planlanmis Davrams Teorisini Olusturan ifadeler Arasi Korelasyon Katsayilari

BI1
BI2
ABI1
AB2
AB3
AB4
SN1
SN2
PBCl1
PBC2
PBC3
PBC4
bl
b2
el
e2
bl
rb2
b3
ml
m2
m3
cbl
cb2

B BI1 BI2  ABI AB2 AB3 AB4 SN1 SN2 PBC1 PBC2 PBC3 PBC4 bl b2 el e2 bl rb2 b3 ml m2 m3 cbl
1
0,593 1
0,616 0,712 1
0,093 0,281 0,261 1
0,073 0,234 0,202 0,474 1
0,052 0,183 0,209 0,433 0,479 1
0,004 0,194 0,235 0,484 0,425 0,506 1
0,199 0,343 0,371 0,351 0,357 0,335 0,331 1
0,184 0,247 0,273 0,321 0,331 0,302 0,410 0,469 1
0,178 0,294 0,311 0,265 0,183 0,193 0,304 0,297 0,196 1
0,356 0,449 0477 0,183 0,207 0,153 0,225 0,164 0,196 0,279 1
0,026 0,100 0,108 0,131 0,092 0,206 0,195 0,154 0,089 0,271 0,171 1
0,012 0,194 0,111 0,138 0,131 0,124 0,154 0,149 0,084 0,365 0,246 0,420 1
0,315 0,409 0376 0454 0337 0274 0368 0351 0,267 0,218 0,161 0,107 0,085 1
0,029 0,228 0,202 0,569 0476 0431 0,505 0,298 0,283 0,225 0,182 0,178 0,181 0,415 1
0,077 0,166 0,122 0,307 0,266 0,233 0,198 0,148 0,151 0,158 0,118 0,148 0,130 0,349 0,316 1
0,100 0,087 0,062 0453 0352 0352 0,394 0253 0,188 0,224 0,056 0,242 0,284 0,262 0,448 0,322 1
0,224 0,387 0,366 0,306 0,298 0,204 0,257 0,534 0,385 0,280 0,205 0,152 0,199 0,330 0,290 0,107 0,183 1
0,307 0,428 0,401 0,243 0,241 0,210 0,219 0,517 0365 0325 0270 0,174 0,261 0,328 0,187 0,117 0,175 0,590 1
0,003 0,211 0,196 0,409 0387 0406 0419 0359 0306 0,216 0,157 0,212 0,222 0,274 0,389 0261 0473 0,263 0,204 1
0,082 0,236 0,209 0311 0316 0285 0,322 0414 0386 0,207 0,130 0,111 0,130 0,264 0,287 0,198 0224 0393 0,355 0,285 1
0,082 0,232 0,182 0,368 0,355 0,319 0421 0393 0363 0306 0,179 0,138 0,182 0,249 0,349 0,230 0355 0335 0,297 0,386 0,430 1
0,107 0,267 0,255 0,378 0,450 0,393 0,389 0,330 0,305 0,084 0,221 0,010 0,033 0258 0379 0,175 0249 0,182 0,153 0,378 0,298 0,314 1
0,160 0,190 0,194 -0,057 -0,057 -0,047 -0,059 -0,046 0,024 -0,002 0240 -0,075 -0,062 -0,042 -0,043 -0,139 -0,221 -0,021 0,078 -0,140 -0,057 -0,063 0,009 1
0,141 0,105 0,146 -0,106 -0,072 -0,068 -0,122 -0,084 -0,061 -0,023 0,209 -0,070 -0,056 -0,048 -0,114 -0,087 -0,203 -0,084 0,003 -0,084 -0,094 -0,065 -0,055 0,491

8S1



159

4.4.1.2.Cevresel ilgi Olceginin Giivenilirlik Testi

ifadeler arasindaki korelasyon ve Cronbach Alfa katsayisi birlikte incelenerek cevresel
ilgi 6lgeginin giivenilirligi degerlendirilmistir. SPSS paket programi yardimiyla alfa katsayisi
0,7952 olarak bulunmustur. Bu sonug kabul edilebilir sinirlar i¢inde olmasina ragmen Tablo
4-6’deki sonuglar incelendiginde biyosfer ilgi boyutundaki cb3 (Diinyanin iklim yapisim
degistirdigimize yonelik iddialar abartilidir) degiskeni elendiginde alfa degerinde artig
saglanabilecegi goriilmiistiir. Bu degisken elendikten sonra dlgegin giivenilirligi tekrar test
edilmis ve sirasiyla baskalarini diisiinme boyutundaki ca2 (¢evre konusunda endiselenmemize
gerek yoktur, ¢iinkil gelecek nesiller bu sorunlarla bizden daha iyi basa ¢ikacaktir) degiskeni
elenerek alfa katsayis1 0,8024°e ve biyosfer ilgi boyutundaki cb4 (yerel bitki ve hayvan tiirleri
cevresel tahribattan etkilenseler bile, biitlin diinyay1r goz oniine aldigimizda bu kiigiik bir
etkidir) degiskeni elenerek 0,8048’¢ yiikseltilmistir. Bu degiskenlerin elenmesinden sonra

biyosfer ilgi boyutunu 6lgen iki, bagkalarini diistinme boyutunu 6l¢en dort degisken kalmistir.

Tablo 4-6 Cevresel Ilgi Olgegine Ait Giivenilirlik Analizi Sonuglar

ifade silinirse ifade silinirse Diizeltilmis ifade- ifade silinirse
olcek ortalamasi olcek varyans1  boyut korelasyonu Cronbach’s Alpha
CEl 46,200 56,087 0,324 0,790
CE2 47,109 47,827 0,602 0,764
CE3 47,210 48,403 0,536 0,771
CE4 46,385 52,472 0,510 0,776
CAl 46,589 53,379 0,378 0,786
CA2 47,571 51,349 0,335 0,794
CA3 46,515 53,190 0,423 0,782
CA4 46,400 52,951 0,494 0,778
CAS 46,342 52,569 0,501 0,777
CB1 46,549 52,868 0,402 0,784
CB2 46,567 52,864 0,418 0,783
CB3 47,541 53,059 0,280 0,797
CB4 47,244 50,336 0,439 0,781

Cronbach Alfa= 10,7952

Ug ifadenin ¢ikarilmasindan sonra cevresel ilgi dlceginde kalan on ifade arasindaki

korelasyon katsayilar1 Tablo 4-7’de gosterilmistir.
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cel
ce2
ce3
ced
cal
ca3
ca4
cas
cbl
cb2

cel ce2 ce3 ced cal ca3 cad ca$ cbl
1

0,25 1

0,18 0,66 1

0,38 0,41 0,30 1

0,26 0,28 0,22 0,38 1

0,29 0,34 0,22 0,36 0,32 1

0,33 0,37 0,27 0,49 0,31 0,42 1

0,34 0,39 0,28 0,46 0,34 0,38 0,49 1

0,21 0,27 0,21 0,37 0,32 0,38 0,37 0,36 1

0,25 0,30 0,21 0,36 0,34 0,37 0,41 0,35 0,43

4.4.1.3.Siiphecilik Ol¢eginin Giivenilirlik Testi

Stiphecilik dl¢eginin giivenilirliginin degerlendirilmesinde ifadeler arasi korelasyon

katsayilarindan ve Cronbach Alfa katsayisindan yararlanilmistir. SPSS Paket programi

yardimiyla hesaplanan alfa katsayis1 0,7571 olarak bulunmustur. Ancak Tablo 4-8’da verilen

analiz sonuglart incelendiginde sl1 (genellikle reklamlarda kullanilan g¢evresel ifadeler,

tiiketicilere secim yapmalart i¢in faydali bilgiler saglar) degiskeni elendiginde alfa

katsayisinin 0,7785’e yiikselecegi goriilmektedir.

Tablo 4-8 Siiphecilik Ol¢egine Ait Giivenilirlik Analizi Sonuclar

ifade silinirse

ifade silinirse

Diizeltilmis ifade-

ifade silinirse

olcek ortalamasi olcek varyans1  boyut korelasyonu Cronbach’s Alpha
sl 39,852 49,969 0,559 0,721
s2 39,746 50,519 0,533 0,724
s3 39,656 50,871 0,516 0,726
s4 38,457 53,682 0,413 0,739
s5 38,844 57,469 0,174 0,763
s6 39,171 51,194 0,533 0,725
s7 39,044 57,107 0,196 0,761
s8 39,102 50,688 0,554 0,722
s9 39,134 51,969 0,498 0,729
s10 38,869 51,232 0,569 0,722
sll 40,145 61,180 -0,023 0,779
s12 38,491 57,032 0,218 0,758
s13 38,417 56,919 0,186 0,763

Cronbach Alfa=0,7571
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S11 degiskeni elendikten sonra alfa katsayisi tekrar hesaplanmis ve s13 (genellikle
isletmeler tiiketiciye hizmet etmektense, kar elde etmekle daha fazla ilgilenirler) degiskeni de
elenerek giivenilirligi gosteren bu katsaymin 0,7854’e yiikselmesi saglanmistir. Daha sonra
sirastyla  s12  (isletmeler genellikle miisterilerine karst olan  sorumluluklarindan
kaginmaktadirlar) degiskeni elenerek katsayi 0,7971°e, s5 (sadece dogrulayabildigim cevresel
ifadelere inanirim) degiskeni elenerek 0,8112°ye, s7 (reklamlarda kullanilan ¢evresel
ifadelere, sadece isletme kanit gosterdiginde inanirim) degiskeni elenerek 0,8329°a ve son
olarak s4 (reklamlarda kullanilan g¢evresel ifadeler daha iyi denetlenmelidir) degiskeni
elenerek katsay1 0,8426’ya yiikseltilmistir. Bu iglemlerden sonra analizler i¢in yedi degisken

kalmistir. Bu degiskenler arasindaki korelasyon katsayilar1 Tablo 4-9’da gosterilmistir.

Tablo 4-9 Siiphecilik Ol¢egini Olusturan ifadeler Arasindaki Korelasyon Katsayilar

sl s2 s3 s6 s8 s9
sl 1
s2 0,740 1
s3 0,689 0,707 1
s6 0,346 0,350 0,383 1
s8 0,364 0,363 0,394 0,494 1
s9 0,314 0,345 0,342 0,417 0,531 1
s10 0,355 0,347 0,305 0,380 0,391 0,422

4.4.2. Gecerlilik Analizi

Gegerlilik, testin Ol¢iilmek istenen ozelligi ne derece dogru olgtiigiiyle ilgili bir
kavramdir (Blytikoztiirk, 2007, s.167). Gegerlilik teknikleri i¢in degisik siniflandirmalardan
bahsedilebilir. Bunlar i¢inde en ¢ok tercih edilenler arasinda; a) kapsam (content) gecerliligi,
b) olclit-bagimli (criterion-related) gegerlilik ve c) yap1 (construct) gegerliligi bulunmaktadir.

Kapsam Gegerliligi: Testi olusturan ifadelerin, ol¢iilmek istenen davranisi (6zelligi)
Olcmede nicelik ve nitelik olarak yeterli olup olmadiginin gostergesi, kapsam gecerliligidir.
Kapsam gecerliliginde esasen “test ifadeleri Olciilmek istenen davranigi yansitiyor mu?”
sorusunun cevabi aranmaktadir. Kapsam gegerliligini test etmede kullanilan yollardan biri,
uzman goriisiine bagvurmaktir.

Yap1 Gegerliligi: Testin Olgiilmek istenen davranig baglaminda soyut bir kavrami
(faktorii) dogru bir sekilde 6l¢ebilme derecesini gdstermektedir. Yapt gegerliligini incelemek

amaciyla faktor analizi, i¢ tutarlilik analizi ve hipotez testi tekniklerinden yararlanilabilir.
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Ol¢iit-Bagimh Gegerlilik: Test puanlarinin belirlenen bir veya birka¢ dis dlgiitle
iligkisini inceleyen gecerlilik teknigine, oOl¢iit-bagimli  (6lcilit-dayanikli)  gegerlilik
denilmektedir. Bu gecerlilik teknigi eszaman (concurrent) gecerliligi ve yordama (predictive)
gecerliligi  olmak Ttizere ikiye ayrilmaktadir. Eszaman gegerliliginde, katilimcilarin
gelistirilmek istenen testten aldiklar1 puanlarla, ayni kisilerin 1) ayn1 davranisi 6lgen eski bir
test, 2) iliskili bir bagka davranisi Slgen bir testten aldiklar1 puanlarla olan korelasyonuna
bakilmaktadir. Yordama gecerliliginde, test puani ile gelecekte dlciilecek davranis arasindaki
iliski incelenerek, test sonuglarmin gelecekteki davranisi ne derecede yordadigi
aragtirllmaktadir. Yordama gecerliliginde dis Olgiit, gelecekte Olgililecek (gozlenecek)
davranstir. iliski aranilan 6zellige bagli olarak degismekle birlikte gegerlilik katsayisi igin
hesaplanan 0,30 ve daha yliksek korelasyonlar testin gecerli oldugunun bir gostergesi olarak
kabul edilmektedir.

Bu calismada olgeklerin yap1 gecerliligi listiinde durulmustur. Bu maksatla Yapisal
Denklem Modelleme uygulamalarindan biri olan dogrulayici faktdor analizinden
yararlanilmistir. Yapisal Denklem Modelleme 6l¢iim hatasini dikkate alan bir analiz ¢esidi
oldugundan korelasyonlari temel alan geleneksel yakinsama gegerliligi yontemine goére daha
dogru sonuglar vermektedir (Bagozzi ve Warshaw, 1990). Sekil 4-2°de gosterilen 6rnek bir
dogrulayic1 faktér analizi modeli yardimiyla, bu analizde kullanilan kavramlar1 kisaca

aciklamak uygun olacaktir.

h —p XI 1
t
h =l X2 |e
3
h =l X3 |« "
h = X4
h =) X5 t5
t6
h = X6 |e
t7
h —p X7 8
h =—b1 X8

Sekil 4-2 Iki Faktorlii Dogrulayic1 Model

Klasik faktor analizi sonucu ortaya c¢ikan faktorlerin gbézlenemeyen ancak teorik

diinyada var olduklar1 kabul edilen gizil yapilar olduklar1 kabul edilmektedir. Yapisal
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Denklem Modellemede gozlenemeyen bu gizil yapilara ortiikk degisken (latent variable) ismi
verilmektedir (Y1 ve Y2). Yapisal Denklem Modellemede yer alan faktdr analizi
caligmalarinin klasik faktor analizlerinden temelde ayrildigi nokta, hangi maddenin hangi
faktoriin (Ortiikk degisken) Ogesi olacaginin arastirmaci tarafindan onceden belirlenmis
olmasidir. Her bir maddenin ancak bu tanimlamaya gore ilgili faktordeki faktor yikii
hesaplanmaktadir. ilgili maddenin diger faktorlerle (ortiik degisken) iliskisinin “0” oldugu
varsayimi mevcuttur ve bu madde gozlenen degisken (observed variable) olarak
isimlendirilmektedir (X ile gosterilen maddeler). Ortiik degiskenden gdzlenen degiskene
dogru ¢izilen oklarin her biri yol (path) olarak dikkate alinmakta ve analiz sonuglarina gore,
her bir yol katsayisinin anlamli olup olmadigi, yani her bir ortiikk degiskenin kendi gozlenen
degiskenlerini anlamli bir sekilde yordayip yordamadigi t degerlerinin hesaplanmasiyla
belirlenmektedir. Sekil 4-2’deki modelde h harfi ile gosterilen deger, her bir gozlenen
degiskende oOrtiik degisken tarafindan agiklanamayan varyansi yada hatayr (error) ifade
etmektedir. Ancak tiim t degerlerinin anlamli olmasi, s6z konusu modelin dogru veya kabul
edilebilmesi i¢in gerekli ancak yeterli bir kriter degildir. Bunun yan1 sira modelin bir biitiin
olarak kabul edilebilir bir model olup olmadiginin tespiti i¢in uyum iyiligi istatistiklerinin
(Goodnes-of-fit statistics) de istenilen diizeyde olmas1 gerekmektedir (Simsek, 2007, s.14).
Uyum iyiligi istatistikleri modelin kabul edilip edilmeyecegine iligkin bir takim kabul
edilebilir smir degerler kullanilarak yorumlanmaktadir. Bunlardan biri Ki-kare’dir (y°). Bir
modelin kabul edilebilir olmasi i¢in Xz degerinin anlamli ¢ikmamasi istenir. Ancak bu deger
orneklem biiyiikligiine olduk¢a duyarli oldugu i¢in uygulamada genellikle anlamli
cikmaktadir. Bu nedenle bunun yerine bir baska hesaplama y° degerinin serbestlik derecesine
boliinmesiyle yapilir ve bu oranin iki veya altinda olmasi, modelin iyi bir uyuma sahip
oldugunu, iki ile bes arasinda olmasi ise, modelin kabul edilebilir bir uyum iyiligine sahip
oldugunu gosterir (Kline, 2005, s.139). Ancak bu iki degerin disinda da bir¢ok uyum iyiligi
istatistigi mevcuttur. Bunlar arasinda en yaygin olarak kullanilanlar Goodness of Fit Index
(GFI), Adjusted Goodness of Fit Index (AGFI), Comparative Fit Index (CFI) ve Root Mean
Square Error of Approximation (RMSEA)’dir. GFI, AGFI ve CFI’nin 0,90’dan biiylik olmasi,
kabul edilebilir bir uyum iyiligi degerinin, 0,95’den biiyiik olmasi ise iyi bir uyum iyiligi
degerinin gostergesi olarak kabul edilir. RMSEA da ise s6z konusu degerin 0,05’in altinda
olmast iyi bir uyum degerini, 0,05 ile 0,08 arasinda olmasi ise kabul edilebilir bir uyum iyiligi
degerini ifade etmektedir (Kline, 2005, s.139; Marsh vd., 2004; Hu ve Bentler, 1999).
Normed Fit Index (NFI) ve Non-Normed Fit Index (NNFI) gostergelerinin her ikisi i¢in 0,95
ve 1 arasindaki degerler iyi bir uyumu; 0,90 ile 0,95 arasindaki degerler ise kabul edilebilir bir

uyumu gostermektedir (Cheung ve Rensvold, 2002).
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4.4.2.1.Planlanmis Davrams Teorisi Glgeginin Gegerlilik Analizi

Planlanmig Davranis Teorisi dl¢eginin gegerlilik analizi bu modelle ilgili analizlerin

bulundugu boliimde detayli olarak anlatilmistir.

4.4.2.2.Cevresel Ilgi Olceginin Gegerlilik Analizi

Cevresel ilgi 6l¢eginin gegerliliginin test edilmesi amaciyla giivenilirlik analizi sonucu
elde edilen on ifade Lisrel paket programi yardimiyla dogrulayici faktér analizine tabi
tutulmustur. Ancak Yapisal Denklem Modellemenin dogast geregi eksik veri bulunduran
anketler elendikten sonra kalan 978 anket analizlerde kullanilmigtir. Stern ve Dietz (1994)’in
cevresel ilgi yaklagimindan yola ¢ikarak {i¢ faktorlii (egoist ilgi, baskalarini diisiinme, biyosfer
ilgi) dogrulayici model olusturulmustur (Bakiniz bolim 3.1.2.3). Yapilan analiz sonucu
onerilen model igin y* degeri 432,67 (serbestlik derecesi=32) olarak hesaplanmustir. y*’nin
serbestlik derecesine orani kabul edilebilir sinir olan 5’in iizerinde bulunmustur. Modeldeki
serbestlik derecesini dikkate alarak modelin karmasikligindan etkilenmeyen RMSEA

degerinin de 0,113 ile kabul edilebilir sinirlarin disinda oldugu tespit edilmistir.

Tablo 4-10 Cevresel ilgi Olceginin Dogrulayici Faktor Analizi Sonuglari

Gozden gecirilmis

Uyum gostergeleri Onerilen deger Onerilen model model
xc/(s.d.) <5 432,67 (32) 27,32 (11)
Goodness of fit index (GFI) ,90 < GFI<1,00 0,92 0,99
Adjusted goodness-of-fit index (AGFI) ,90 < AGFI <1,00 0,86 0,98
Normalized fit index (NFI) ,95 <NFI < 1,00 0,92 0,99
Non-normalized fit index (NNFI) ,95 <NNFI <1,00 0,89 0,99
Comparative fit index (CFI) ,95<CFI<1,00 0,92 0,99
Root Mean square error of 0 <RMSEA <0,05 0,113 0,039
approximation (RMSEA)

Modelin genel olarak uyumunu degerlendirmede kullanilan Tablo 4-10’de gosterilen
diger degerlerin de kabul edilebilir sinirlar i¢inde olmamasi sebebiyle, egoist ilgi boyutunda
bulunan cel (0,33; temiz bir gevre, bana bos zaman aktivitelerim i¢in daha iyi bir ortam
saglar) ve ce4 (0,53; ¢evrenin korunmasi, sagligim igin yararlidir) ile bagkalarini diisiinme
boyutunda bulunan cal (0,50; burada bir kirlilik yaratirsak, aslinda diinya tizerindeki tiim
insanlara zarar veririz) degiskenleri 0,55’den diisiik faktor yiikiine sahip olmalar1 sebebiyle
modelden elenerek analiz tekrar edilmistir. Bu degiskenlerin elenmesinden sonra egoist ilgi

iki, bagkalarini diisiinme ii¢ ifade ile 6l¢iilmektedir.
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Ikinci analizden sonra ulasilan ve kabul edilebilir uyum kriterlerine sahip olan
dogrulayici faktor analizi sonuglart Sekil 4-3’de gosterilmistir. Sekilde gézlenen degiskenler
ve Ortiik degiskenler arasindaki degerler standartlagtirilmis faktor yiiklerini gostermektedir.
Her ii¢ boyut i¢in hesaplanan yap1 giivenilirlik (construct reliability) degerleri (egoist ilgi
0,79; bagkalarimi diisiinme 0,68; biyosfer ilgi 0,59) kritik deger olan 0,50’nin iizerindedir
(Hair vd., 1998, s.612). Degiskenlere ait t degerlerinin hepsi 1,96’dan biiyiik ve dolayisiyla
tiim faktor yiikleri anlamlidir. Yakinsama gecerliligi (convergent validity) hem t degerlerinin
anlamliligt hem de ortalama agiklanan varyans oranlariyla birlikte degerlendirilmistir.
Aciklanan varyans orani egoist ilgi i¢in 0,66 iken, baskalarini diistinme i¢in 0,41 ve biyosfer
ilgi i¢in 0,42 olarak hesaplanmistir. Baskalarini diisiinme ve biyosfer ilginin degeri Hair vd.
(1998, s.612)’nin belirttigi 0,50 kritik degerinin altindadir. Tabachnick ve Fidell (2007, s.649)
ise 0,50’nin istiindeki degerleri mitkemmel 0,40’1n {istiindeki degerleri ise ¢ok iyi olarak

belirtmektedirler.

0,13

’ ce2 | 0,93 .
Egoist

0,68 Toi

p ilgi

0,54 cel g

y

1,00

y

0,67 == a3 Bagkalarini
diiginme
0,52 =1 cad 0,39
0,58 ==p1 cas
0,61 = cbl Biyosfer
ilgi .
0,56 —pi cb2

Sekil 4-3 Cevresel ilgi Modeli

Diizeltilmis modele ait GFI degeri 0,99 AGFI ise 0,98 ile kabul edilebilir sinir olan
0,90’1n tizerindedir. Tablo 4-10°de gosterilen diger gostergeler de diizeltilmis modelin genel
olarak iyi bir uyuma sahip oldugunun kanitidir. Ayrisim gegerliliginin testi i¢in Anderson ve
Gerbing (1988)’in 6nerdigi yontem kullanilmistir (Akinci, 2006). Buna gore; eger iki faktor
icin parametre tahmini (iki faktor arasindaki korelasyon) 1°e esitlenirse (siirlandirilmis
model) ve diger modelde parametre tahminleri serbest birakilirsa (sinirlandirilmamis model),

bu durumda smirlandirilmamis modelden elde edilen ki-kare degeri anlamli olarak
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sinirlandirilmig modelden diisiik oldugu durumlar ayrisim gegerliligine bir kanit olusturur. Ki-
kare degerleri arasindaki fark egoist ilgi ile baskalarini diisiinme i¢in 295,62, egoist ilgi ile
biyosfer ilgi i¢in 136,11 ve bagkalarini diistinme ile biyosfer ilgi i¢in 19 olarak bulunmustur.
Istatistiki agidan 0,01 diizeyinde anlamli olan bu sonuglar, ii¢ faktorlii cevresel ilgi dlgeginin
ayristim gegerliligini (discriminant validity) gostermektedir. Modeldeki degiskenler arasi

kovaryans matrisi Tablo 4-11’da sunulmustur.

Tablo 4-11 Cevresel ilgi ifadeleri Aras1 Kovaryans Matrisi

ce2 ce3 ca3 ca4 ca$ cbl cb2
ce2 1,64
ce3 1,08 1,78
ca3 0,36 0,24 0,94
ca4 0,37 0,29 0,34 0,79
ca5 0,41 0,30 0,30 0,39 0,85
cbl 0,27 0,26 0,36 0,32 0,33 1,11
cb2 0,33 0,26 0,35 0,37 0,30 0,45 1,05

4.4.2.3.Siiphecilik Ol¢eginin Gecerlilik Analizi

Stiphecilik 6l¢cegi icin yapilan gilivenilirlik analizi sonucu kalan yedi ifade, konuyla
ilgili literatiirde siipheciligin boyutlartyla ilgili yeterli bir ¢alisma olmamasi sebebiyle
oncelikle aciklayici faktor analizine tabi tutulmustur. Aciklayici faktor analizi sonuglart Tablo
4-12°de gosterilmistir. Varimax yontemiyle yapilan faktor analizi sonucu iki boyuta
ulagilmistir. Bu iki boyut sirasiyla varyansin % 34,59 ve % 33,34 ini agiklamaktadir. Bu iki
boyutun toplam varyansi agiklama oran1 (% 67,93) sosyal bilimlerde sinir olarak kabul edilen
% 60 oranin1 ge¢mektedir (Mohr vd., 1998). Boyutlar1 olusturan ifadeler incelenerek birinci
boyut “giivensizlik” ve ikinci boyut “sdylemlerin yanilticiligi (yanilticilik)” olarak

adlandirilmustir.
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Tablo 4-12 Siiphecilik Ol¢egine Ait A¢iklayic1 Faktor Analizi Sonuclar

ifade Boyut 1 Boyut 2
Giivensizlik Yamlticihk

sl. 0,873

s2 0,874

s3 0,846

s6 0,701

s8 0,768

s9 0,789

s10 0,676

Cronbach Alfa 0,8809 0,7613

Varyans aciklama orani (%) 34,59 33,34

Toplam varyans ac¢iklama oran1 (%) : 67,93 KMO : 0,841

Bartlett’s test of sphericity : 2830,803 p : 0,000

Stiphecilik 6lceginin gecerliligini test etmek maksadiyla yedi ifadeden olusan iki
boyutlu yap1 Lisrel paket programi yardimiyla dogrulayici faktor analizine tabi tutulmustur.
Stipheciligin boyut yapisini degerlendirmek maksadiyla dogrulayici faktor analizi yoluyla tek
ve iki boyutlu yapilar ayr1 ayn test edilmistir. iki boyutlu modelin genel degerlendirmesine
yonelik elde edilen y* degeri 44,99 (s.d.= 13) olarak hesaplanmustir. RMSEA degeri ise kabul
edilebilir sinir olan 0,05’e esittir. RMSEA gibi modelin karmasikliina duyarsiz olan AGFI
degeri ise 0,97 olarak hesaplanmistir. Model uyumunun degerlendirilmesinde Orneklem
biiyiikliigiinii ve modeldeki serbestlik derecesini dikkate alan CFI degeri de 0,99 ile kabul
edilebilir smurlar i¢indedir. Modelin genel uyumunu test etmek icin faydalanilan diger
gostergeler ve degerleri Tablo 4-13’de gosterilmistir. Bu degerler iki boyutlu yapinin

diizeltmeye gerek kalmadan miikemmel bir uyum gosterdigini kanitlamaktadir.

Tablo 4-13 Siiphecilik Olgeginin Dogrulayic1 Faktor Analizi Sonuclari

Uyum gostergeleri Onerilen deger Tek boyutlu model iki boyutlu model
x2c /(s.d.) <5 631,81 (14) 44,99 (13)
Goodness of fit index (GFI) ,90 < GFI<1,00 0,84 0,99
Adjusted goodness-of-fit index (AGFI) ,90 < AGFI <1,00 0,69 0,97
Normalized fit index (NFT) 95 <NFI<1,00 0,88 0,99
Non-normalized fit index (NNFI) ,95 <NNFI < 1,00 0,83 0,99
Comparative fit index (CFI) 95 <CFI<1,00 0,88 0,99

Root Mean square error of 0 <RMSEA <0,05 0,21 0,05
approximation (RMSEA)

Tek boyutlu yap1 i¢in hesaplanan ve Tablo 4-13’de gosterilen degerlere bakildiginda,

bu degerlerin kabul edilebilir sinirlar i¢inde olmadigr goriilmektedir. Dolayisiyla dogrulayici
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faktor analizi sonuglar1 agiklayici faktor analizi sonucu elde edilen silipheciligin iki boyutlu
yapisini desteklemektedir.

Ayrisim  gecerliligi i¢in ayni zamanda c¢evresel ilgi Olgeginde oldugu gibi
siirlandirilmig ve sinirlandirilmamis modeller i¢in Ki-kare degerleri hesaplanmis ve fark 586
olarak bulunmustur (p < 0,01). Dogrulayici faktor analizi sonucu (Mannetti vd., 2007) ve Ki-
kare farklar testi siiphecilik dlgeginin ayrisim gegerliligini kanitlamaktadir (Akinci 2006).

Stiphecilik 6lceginin iki boyutlu model yapisi Sekil 4-4’de gosterilmistir. Sekil
incelendiginde tiim t degerlerinin anlaml, faktor yiiklerinin yiiksek oldugu goriilmektedir.
Yapi giivenilirlik degeri “giivensizlik” boyutu i¢in 0,88, “yanilticilik” boyutu i¢in 0,77 olarak
hesaplanmistir. “Giivensizlik” boyutu i¢in agiklanan varyans 0,72 iken bu deger “yanilticilik”
boyutu i¢in 0,45 olarak hesaplanmistir (Hair vd., (1998, s.612)’nin belirttigi 0,50 kritik
degerinin altinda olmasina ragmen Tabachnick ve Fidell (2007, s.649)’e gore kabul edilebilir
bir degerdir). Bu sonuglar siiphecilik 6lgeginin yakinsama gegerliligine kanit olusturmaktadir
(Anderson ve Gerbing, 1988). Modeldeki degiskenler arasi kovaryans matrisi ise Tablo

4-14’de gosterilmistir.

0,28 mpd ]
025 —pd 2
033 =] <3
0.56 —p) 56
045 —pl 8
0,52 = s9
0,65 =1 510

Sekil 4-4 Siiphecilik Ol¢eginin iki Boyutlu Yapisi

Tablo 4-14 Siiphecilik ifadeleri Arasi Kovaryans Matrisi

sl s2 s3 s6 s8 s9 s10
sl 1,69
s2 1,24 1,65
s3 1,14 1,16 1,63
s6 0,57 0,58 0,62 1,48
s8 0,60 0,59 0,63 0,74 1,51
s9 0,47 0,54 0,52 0,62 0,79 1,42
s10 0,54 0,52 0,45 0,55 0,57 0,59 1,32
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4.5. Arastirmanin Bulgulari ve Yorumlar

Bu calismanin amaglar1 arasinda daha once de belirtildigi iizere tiiketicilerin
isletmelerin ¢evresel sOylemlerine ve politikalarina yonelik tepkilerinin belirleyicilerini,
bunlarin 6nem derecelerini ve aralarindaki etkilesimleri Planlanmis Davranis Teorisi
kapsaminda saptamak yer almaktadir. Bu kapsamda tiiketicilerin ¢evresel ilgilerinin ve bu tiir
sOylemlere yonelik siiphecilik yaklagimlarinin da ele alinmasi uygun gorilmiis ve ilgili
kavramlarin teori igerisinde tiiketici davranislarini ne sekilde etkiledigini ortaya koyabilmek
amaclanmistir. Caligmanin kapsami geregi, tiiketicilerin davranigsal niyetleri, tutumlar ve
davraniglar1 tahminlenmek istendiginden; Orneklem dahilinde e-fatura abonesi olan ve
olmayan katilimcilar arasinda gerceklesmis davranig (e-fatura abonesi olanlar) ve abone
olmaya yonelik niyet ve tutum (e-fatura abonesi olmayanlar) bakimindan farkliliklar
bulundugu varsayilmistir. Bu nedenle, calismanin asil hedef aldig1 kitle e-fatura abonesi
olmayan kisilerdir ve Planlanmis Davranig Teorisi, ¢evresel ilgi ve siiphecilik ile ilgili yapilan
analizlerde sadece e-fatura abonesi olmayan katilimcilar ele alinmigtir.

Ancak demografik 6zellikler hususunda biitiin katilimci verileri esas alinmis olup, bu
sayede c¢esitli karsilastirmalar yapilabilmistir. Ayrica abone olanlarin ve olmayanlarin
cevresel ilgi ve sliphecilik yaklasimlar1 arasinda istatistiki agidan bir farklilik olup olmadigina
yonelik yapilan g¢esitli karsilastirmalar, Planlanmis Davranis Teorisi ile desteklenmesi umulan

varsayimlara dayanak olusturmalar1 agisindan fayda saglamistir.

4.5.1.Demografik Ozellikler

Tirk Telekom A.S$.’nin uygulamaya basladigi e-fatura kampanyasina abonelerin
katilma niyetlerini Planlanmig Davranis Teorisi araciligiyla 6lgmeyi amaglayan bu arastirma
icin 1100 e-fatura abonesi olan, 300 e-fatura abonesi olmayan (toplam 1400) Telekom
abonesine ulagilmistir. Eksik ve yanlis doldurulan anketler elendikten sonra geriye kalan
toplam 1309 anket gesitli analizlere tabi tutulmustur. Kullanilabilir durumdaki 1309 anketin
285’1 e-fatura abonesi olan 1024’1 ise e-fatura abonesi olmayan katilimcilara aittir. E-fatura
abonesi olmayan 1024 katilimcinin 633 (%61,8)’i e-fatura uygulamasindan haberdar
olduklarini belirtmistir.

Katilimeilarin cinsiyet, yas, egitim ve aylik toplam hane halki gelirleri de incelenen
degiskenler arasindadir. Katilimcilarin cinsiyet ve yas dagilimlari, 2000 yili niifus sayimi
Antalya merkez sonuglart ile biiylik oranda uyum gostermektedir. E-fatura abonesi

olmayanlara ait kullanilabilir durumdaki 1024 anketi cevaplayanlarin %51,4’1 erkek %48,6’s1
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ise kadindir. Tablo 4-15’de katilimcilarin e-fatura abonesi olup olmamalarina gore cinsiyet

dagilimlar1 gosterilmistir.

Tablo 4-15 Cinsiyet Dagilim

E-Fatura Abonesi

E-Fatura Abonesi Olan Olmayan
Gecerli Gecerli
Frekans Yiizde Yiizde Frekans Yiizde Yiizde
Erkek 153 53,7 54,3 524 51,2 51,4
Kadin 129 453 45,7 496 48,4 48,6
Toplam 282 98,9 100,0 1.020 99,6 100,0
Bos 3 1,1 4 0,4
G.Toplam 285  100,0 1.024  100,0

E-fatura abonesi olmayan katilimcilarin biiytik bir ¢ogunlugu (%71,9) 40 yasindan
kiictiktlir. 30-40 Yas araligindaki katilimeilar toplam katilimer sayisinin % 37,1°ini; 30
yasindan kiiciik katilmecilar % 34,8’ini ve 41-50 yas araligindaki katilimcilar % 17,7’sini
olusturmaktadir. Yas dagilimlar1 Tablo 4-16’de gosterilmistir.

Tablo 4-16 Yas Dagilimi

E-Fatura Abonesi

E-Fatura Abonesi Olan Olmayan
Gecgerli Gecgerli
Frekans Yiizde Yiizde Frekans Yiizde Yiizde
<30 106 37,3 37,6 354 34,6 34,8
30-40 105 36,8 37,2 378 36,9 37,1
41-50 52 18,2 18,4 180 17,6 17,7
>50 19 6,6 6,7 106 10,3 10,4
Toplam 282 98,9 100,0 1.018 99,4 100,0
Bos 3 1,1 6 0,6
G.Toplam 285  100,0 1.024  100,0

Anket katilimcilarinin egitim seviyelerini belirlemek maksadiyla ydneltilmis olan
soruya cevap veren 1021 e-fatura abonesi olmayan katilimcinin 117’si ilkokul, 160’1 ortaokul,
404’1 lise ve 283’1 tiniversite mezunudur. Katilimcilarin biiyiik bir ¢ogunlugunun (toplam %
67,1) lise veya iiniversite mezunu kisilerden olustugu goriilmektedir. E-fatura abonesi
olanlarmm % 41,7’si Universite egitimine ve % 30,7’si lise egitimine sahip iken, e-fatura
abonesi olmayanlarin % 39,6’s1 lise egitimine ve % 27,7’si Universite egitimine sahiptir.

Egitim seviyeleri Tablo 4-17de gosterilmistir.
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Tablo 4-17 Egitim Seviyesi

E-Fatura Abonesi

E-Fatura Abonesi Olan Olmayan
Gegerli Gegerli
Frekans Yiizde Yiizde Frekans Yiizde Yiizde
Egitimsiz 1 4 4 16 1,6 1,6
ilkokul 16 5,6 5,7 117 11,4 11,5
Ortaokul 33 11,6 11,7 160 15,6 15,7
Lise 87 30,5 30,7 404 39,5 39,6
Universite 118 41,4 41,7 283 27,6 27,7
Y.Lisans 28 9,8 9,9 41 4,0 4,0
Toplam 283 99,3 100,0 1.021 99,7 100,0
Bos 2 0,7 3 0,3
G.Toplam 285 100,0 1.024 100,0

Katilimcilarin aylik toplam hane halki gelirleri merak edilen bir baska degisken
olmustur. Bu maksatla sorulan soruya cevap veren 1024 e-fatura abonesi olmayan
katilimcinin %25,9’unun geliri 1501-2000 YTL arasindadir. Katilimcilarin aylik toplam hane
halk gelirleri detayli olarak Tablo 4-18’de gosterilmistir.

Tablo 4-18 Ayhik Toplam Hane Halki Gelir Dagilhm

E-Fatura Abonesi

E-Fatura Abonesi Olan Olmayan

Gecgerli Gecgerli
Frekans Yiizde Yiizde Frekans Yiizde Yiizde
<500 YTL 13 4,6 4,7 29 2,8 2,9
500-1000 YTL 43 15,1 15,7 223 21,8 21,9
1001-1500 YTL 50 17,5 18,2 264 25,8 26,0
1501-2000 YTL 71 24,9 25,9 265 25,9 26,1
>2000 YTL 41 14,4 15,0 57 5,6 5,6
Toplam 274 96,1 100,0 1.017 99,3 100,0

Bos 11 3,9 7 0,7

G.Toplam 285  100,0 1.024  100,0
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4.5.2.Katihmcilarin Cevresel Ilgilerine Yonelik Analiz, Bulgu ve Yorumlar

Katilimcilarin gevresel ilgileri ve bu ilginin g¢evreye duyarl tiiketici davranigina olan
etkisi calisma kapsaminda arastirilan konulardan biridir. Bu maksatla e-fatura abonesi
olmayan katilimcilarin gevresel ilgilerini 6lgmek i¢in kullanilan ifadelere ve dogrulayici
faktor analizi sonucu ulasilan boyutlara ait tanimlayici istatistikler Tablo 4-19’da
gosterilmistir. Tablo 4-19 incelendiginde katilimeilarin 6ncelikle ¢evrelerindeki diger kisileri
esas alan (baskalarmi diisiinme) ¢evresel ilgiye sahip olduklari, bunu hayvan ve bitkilere
(biyosfer) yonelik ilgilerinin izledigi goriilmektedir. Katilimcilarin egoist (temel olarak kendi
menfaatlerine dayanan) nitelik tasiyan gevresel ilgilerinin diger iki boyuttan goéreceli olarak

daha diisiik oldugu goriilmektedir.

Tablo 4-19 Cevresel ilgi ifade ve Boyutlarina Ait Tammlayici istatistikler

ifade / Boyut n Ortalama Std.Sapma Varyans
cel 1027 4,48 0,724 0,525
ce2 1024 3,57 1,278 1,634
ce3 1020 3,47 1,333 1,776
ced 1026 4,30 0,930 0,864
cal 1019 4,09 1,035 1,071
ca2 1020 3,13 1,409 1,986
ca3 1024 4,15 0,991 0,982
cad 1020 4,28 0,902 0,814
ca$ 1025 4,34 0,920 0,846
cbl 1022 4,14 1,049 1,100
cb2 1025 4,11 1,028 1,057
cb3 1018 3,14 1,308 1,711
cb4 1025 3,44 1,300 1,690
Egoist ilgi 1017 3,51 1,180 1,394
Bagkalarin 1014 425 0,726 0,527
diisiinme

Biyosfer ilgi 1019 4,12 0,873 0,763

Cevreye yonelik tutumun (gevresel ilgi) cevreye duyarl tiiketici davraniginin
belirleyicilerinden biri oldugu birgok arastirmaci (Schlegelmilch vd., 1996; Minton ve Rose,
1997) tarafindan iddia edilmektedir. Bu arastirmada da ¢evreye duyarl tliketicilerin e-fatura
abonesi olacagr varsayimindan yola cikilarak, e-fatura abonesi olan tiiketiciler ile
olmayanlarin c¢evresel ilgi seviyeleri arasindaki farklar incelenmistir. Tablo 4-20’de ifadelere
yonelik karsilastirma sonuglari, Tablo 4-21°de ise boyutlara yonelik karsilagtirma sonuglari

gosterilmistir.
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Tablo 4-20 E-Fatura Abonesi Olan ve Olmayan Tiiketicilerin Cevresel flgilerinin Karsilastirmasi

E-Fatura Abonesi Olan E-Fatura Abonesi Olmayan
ifade Ortalama  Std.Sapma Ortalama  Std.Sapma F degeri  Anlamhhk
cel 4,60 0,624 4,48 0,725 7,895 0,017*
ce2 3,37 1,417 3,57 1,277 11,674 0,025%*
ce3 3,43 1,408 3,47 1,333 3,342 0,674
ced 4,49 0,821 4,29 0,931 7,324 0,001%*
cal 4,31 0,947 4,09 1,036 0,456 0,001%*
ca2 3,12 1,440 3,13 1,408 0,689 0,956
ca3 4,33 0,929 4,15 0,992 0,445 0,004**
ca4 4,45 0,798 4,27 0,903 3,800 0,002%*
ca$ 4,47 0,818 4,34 0,921 6,394 0,036*
cbl 4,27 0,932 4,14 1,050 2,691 0,047*
cb2 4,23 0,946 4,11 1,029 1,129 0,055
cb3 3,24 1,371 3,14 1,307 3,371 0,255
cb4 3,35 1,364 3,44 1,299 2,414 0,343

* 0,05 seviyesinde anlamli
** 0,01 seviyesinde anlamli
Koyu renk olan ifadeler dogrulayici faktor analizi sonrasi elenmistir

E-fatura abonesi olan ve olmayan katilimecilarin ce4, cal, ca3 ve ca4 kodlu cevresel
ilgi Olcegi ifadelerine yonelik cevaplarinda istatistiki acidan 0,01 anlamlilik seviyesinde
farklilik bulundugu goériilmektedir. Ce4 :“Cevrenin korunmasi, sagligim i¢in yararlidir.”
(egoist ilgi); cal: “Burada bir kirlilik yaratirsak, aslinda diinya iizerindeki tiim insanlara zarar
veririz.” (bagkalarim1 diisiinme), ca3:” Cevre kirliliginin insan sagligina etkisi, bizim
diisiindiigiimiizden daha fazladir.” (baskalarmi diistinme) ve ca4: “Cevrenin korunmasi,
kisilerin daha kaliteli bir yasam siirmelerine yardim edecektir.” (baskalarin1 diisiinme)
ifadelerinde goze ¢arpan baslica husus, ce4 gibi egoistik ilgi boyutunda yer alan bir ifadenin
yani sira, bagkalarini diisiinme boyutunda yer alan bes ifadeden ii¢linlin e-fatura abonesi
olanlarda olmayanlara gore daha yiiksek ortalamaya sahip ¢ikmis olmasidir. Bu agilardan iki
kitle arasinda onemli bir farklilik diizeyinin bulundugu sdylenebilir. E-fatura abonesi olanlarin
baskalarin1 diisiinme boyutunda g¢evresel ilgilerinin, olmayanlara oranla daha baskin oldugu
sdylenebilir. Iki kitle arasinda istatistik agidan 0,05 seviyesinde farklilik bulunan ifadeler ise
cel, ce2, ca5, cbl’dir. Cel: “Temiz bir ¢evre, bana bos zaman aktivitelerim i¢in daha iyi bir
ortam saglar” (egoist ilgi); ce2:”’Cevre koruma faaliyetleri, benim gibi islere sahip kisilerin
islerini tehlikeye sokacaktir” (egoist ilgi), ca5:” Cevrenin korunmasinin herkese faydasi
vardir” (baskalarini diistinme), cbl:”Modern hayat, vahsi hayati tehdit etmektedir” (biyosfer

ilgi) ifadelerinden olugsmakta olup, e-fatura abonesi olanlarin olmayanlara gore ce2 ifadesi
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harig, diger ifadelerinde daha yiiksek bir ortalamaya sahip olduklar tespit edilmistir. Ce2,
yani ¢evre koruma faaliyetlerinin islerinin gelecegini tehdite etme olasiligi, e-fatura abonesi
olmayan kisiler ag¢isindan abone olanlara nazaran daha fazla 6nem verilen bir konudur.

Genel olarak dogrulayic1 faktdr analizi sonucu kalan 7 ifadeden 5’inde e-fatura
abonesi olanlarla olmayanlar arasinda istatistiki agidan anlamli bir fark bulunmustur. Bu yedi
ifadenin altisinda ise e-fatura abonesi olan katilimcilara ait ortalamanin olmayanlara gore
daha yiiksek oldugu goriilmektedir. Bu sonug ise e-fatura abonesi olan katilimcilarin ¢evresel

ilgilerinin e-fatura uygulamasina dahil olma sebeplerinden biri olabilecegini gdstermektedir.

Tablo 4-21 E-Fatura Abonesi Olan ve Olmayan Tiiketicilerin Cevresel ilgilerinin Karsilastirmasi-2

E-Fatura Abonesi Olan E-Fatura Abonesi Olmayan
Boyut Ortalama  Std.Sapma Ortalama  Std.Sapma F degeri  Anlamhhk
Egoist ilgi 3,398 1,322 3,518 1,180 16,105 0,142
Baskalarimni 4412 0,672 4,256 0,726 1,419 0,001+
diisiinme
Biyosfer ilgi 4,249 0,791 4,123 0,874 2,524 0,022*

* 0,05 seviyesinde anlaml
** (0,01 seviyesinde anlamli

E-fatura abonesi olan ve olmayan katilimcilarin her {i¢ boyuttaki ortalamalar
karsilagtirildiginda, e-fatura abonesi olanlarin bagkalarimi diisinme ve biyosfer ilgi
boyutlarinda olmayanlara gore daha yiiksek ortalamaya sahip olduklart istatistiki olarak
belirlenmistir. Egoistik ilgi boyutunda ise iki grup arasinda istatistiki agidan anlamli bir
farklilik bulunmamaktadir. Ozet olarak e-fatura abonesi olan katilimcilar, baskalarini ve diger
canlilar1, kendi ¢ikarlarindan daha iist seviyede ele alan bir ¢evresel ilgi tasimaktadirlar. Ayni
zamanda g¢evresel ilgilerinin diizeyi, e-fatura abonesi olmayanlara kiyasla daha yiiksektir.

Bolim 3.1.2°de belirtildigi gibi tiiketicilerin ¢evresel ilgilerinin demografik
ozelliklerinden etkilenip etkilenmedigi konusu da arastirmacilarin yogun olarak ilgisini ¢eken
bir husus olmustur. Bu yiizden demografik 6zellikler ile ¢evresel ilgi arasindaki iliski de

incelenmistir.
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Tablo 4-22 Cinsiyete Gore Cevresel ilgi Seviyesi Karsilastirmasi

Erkek (n=520) Kadin (n=490)
ifade Ortalama  Std.Sapma Ortalama  Std.Sapma F degeri  Anlamhihk
Egoist ilgi 3,466 1,158 3,569 1,208 1,142 0,167
Bagkalarmn 4232 0,700 4,286 0,752 1490 0241
diisiinme
Biyosfer ilgi 4,089 0,865 4,162 0,885 0,864 0,181

Demografik o6zellikler ile g¢evresel ilgi arasindaki iligki kapsaminda incelenen ilk
husus, katilimcilarin cinsiyetlerine bagli olarak cevresel ilgi seviyelerinin degisiklik gosterip
gostermedigidir. Erkek ve kadin katilimeilarin her {i¢ ¢evresel ilgi boyutundaki ortalamalari
Tablo 4-22°de verilmistir. Buna gore, cinsiyete ait ortalamalar arasinda istatistiki agidan

anlamli herhangi bir farklilik bulunmamaktadir.

Tablo 4-23 Yasa Gore Cevresel ilgi Seviyesi Karsilastirmasi

Ortalamalar
Yas <30 30-40 41-50 50 <
n 350 377 179 104 F degeri Anlamhhk
Egoist ilgi 3,394 3,470 3,692 3,836 5,379 0,001**
Baskalarimi 4217 4283 4260 4313 0,716 0,542
diisinme ’ ’ ’ ’
Biyosfer ilgi 4,067 4,189 4,180 3,990 2,254 0,081

** 0,01 seviyesinde anlaml

Yasa gore katilimcilarin ¢evresel ilgi seviyeleri arasinda fark olup olmadigini1 anlamak
maksadiyla varyans analizinden yararlanilmistir. Yapilan analiz sonucu sadece egoist ilgi
boyutunda yasa gore farklilik oldugu tespit edilmistir (Tablo 4-23). Bu farkin hangi yas
gruplarindan kaynaklandigini tespit etmek maksadiyla “post-hoc” yontemlerinden “scheffe”
ve “tukey’s-b” analizlerinden faydalanilmistir. Bu analizlerin sonuglar1 da egoist boyutta yas
gruplart arasinda anlamli bir farkliligi dogrulamaktadir. Egoist ilgi boyutuna ait yas
ortalamalar1 incelendiginde katilimcilarin yaslar1 arttikca bu boyuttaki ¢evresel ilgilerinin de
arttigr goriilmektedir. Genel olarak kisilerin yaglar1 ilerledikge g¢evresel ilgi seviyelerinin
artmasit Mainieri vd. (1997) ile Shen ve Saijo (2008)’nun bulgular1 ile paralellik

gostermektedir.
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Tablo 4-24 Egitim Diizeyine Gore Cevresel Ilgi Seviyesi Karsilastirmasi

Ortalamalar
Egitim Tlkokul Ortaokul Lise Lisans  Y.Lisans
n 117 160 399 281 41 F de@eri Anlamhhk
Egoist ilgi 3,914 3,387 3,677 3,297 2,597 12,502 0,000%**
Baskalari 4,483 4,080 4336 4222 3,825 8,526 0,000%*
diisiinme
Biyosfer ilgi 4,367 4,099 4,135 4,109 3,575 5,326 0,000%**

** 0,01 seviyesinde anlamli

Egitim diizeyine gore katilimcilarin gevresel ilgi seviyeleri arasinda fark olup
olmadigin1 anlamak maksadiyla varyans analizinden yararlanilmistir. Yapilan analiz sonucu
tim boyutlarda egitim diizeyine gore farklilik oldugu tespit edilmistir (Tablo 4-24).
Farkliligin hangi egitim diizeyinden kaynaklandigini tespit etmek maksadiyla “post-hoc”
yontemlerinden “scheffe” ve “tukey’s-b” analizlerinden faydalanilmis olup, bu analizlerin
sonuglar1 da egitim diizeyleri arasindaki gevresel ilgi seviye farkini dogrulamistir. Ug ilgi
boyutu i¢in de ilkokul mezunlar1 en yiiksek cevresel ilgi seviyesine sahipken, yliksek lisans

egitimi sahipleri en diisiik ilgi seviyesine sahiptir.

Tablo 4-25 Gelir Diizeyine Gore Cevresel ilgi Seviyesi Karsilastirmasi

Ortalamalar
Gelir <500 YTL 500-1000 YTL 1001-1500 YTL 1501-2000 YTL >2000 YTL
n 30 219 264 262 234 F degeri  Anlamhihk
Egoist ilgi 3,233 3,440 3,710 3,584 3,316 4366  0,002%*
Baskalarint 3,977 4,150 4,294 4,344 4,248 3,418  0,009%*
disiinme
Biyosfer ilgi 3,896 4,006 4,172 4,255 4,059 3,520 0,007**

** 0,01 seviyesinde anlamli

Gelir diizeyine gore katilimcilarin g¢evresel ilgi seviyeleri arasinda farki ortaya
koymaya yonelik olarak gergeklestirilen varyans analizi sonuglari, tim boyutlarda gelir
diizeyine gore bir farklilik oldugunu gostermistir (Tablo 4-25). “Post-hoc” yontemlerinden
“scheffe” ve “tukey’s-b” analizlerinin sonuglari da gelir diizeyleri arasindaki cevresel ilgi
seviye farkin1 dogrulamistir. Egoist ilgi boyutu disinda genel olarak gelir seviyesi arttikca
katilimcilarin ¢evresel ilgi diizeylerinin dogrusal olarak artmakta oldugu Tablo 4-25

incelendiginde goriilmektedir.
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4.5.3.Katihmcilarin Cevresel Séylemlere Yonelik Siiphelerine liskin Analiz, Bulgu

ve Yorumlar

E-fatura abonesi olmayan katilimcilarin g¢evresel sdylemlere yonelik siiphelerini
Olemek i¢in kullanilan ifadelere ve dogrulayici faktor analizi sonucu ulasilan boyutlara ait

tanimlayici istatistikler Tablo 4-26’da gdsterilmistir.

Tablo 4-26 Siiphecilik ifade ve Boyutlarina Ait Tammlayici istatistikler

ifade / Boyut n Ortalama Std.Sapma Varyans
sl 1027 2,59 1,300 1,689
s2 1026 2,68 1,291 1,668
s3 1020 2,78 1,281 1,641
s4 1024 3,93 1,165 1,358
s5 1022 3,57 1,176 1,383
s6 1020 3,24 1,221 1,491
s7 1021 3,37 1,181 1,395
s8 1013 3,32 1,236 1,528
s9 1015 3,29 1,190 1,415
s10 1017 3,55 1,153 1,330
sl 1025 2,26 1,064 1,132
s12 1024 3,92 1,116 1,246
s13 1028 3,99 1,232 1,519
Giivensizlik 1019 2,68 1,161 1,349
Yanilticilik 994 3,34 0,913 0,834

E-fatura abonesi olanlarin ¢evresel sdylemlere karsi siiphelerinin abone olmayanlara
gore daha diisiik olup olmadigini test etmek maksadiyla “t testinden” yararlanilmis ve analiz
sonuclar1 Tablo 4-27de gdsterilmistir. Buna gore e-fatura abonesi olan katilimcilarin ¢evresel
sOylemlere yonelik “gilivensizlikleri”, e-fatura abonesi olmayanlara gore daha diisiik bir
ortalamaya sahiptir. E-fatura abonesi olanlarin siiphelerinin “giivensizlik” boyutlarinin daha
diisiik olmasi bu kisilerin e-fatura abonesi olma kararlarina yon veren unsurlardan biri olarak

kabul edilebilir.
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Tablo 4-27 E-Fatura Abonesi Olan ve Olmayan Katihmcilarin Siipheciliklerinin Karsilastirmasi

E-Fatura Abonesi Olan E-Fatura Abonesi Olmayan
Boyut n  Ortalama Std.Sapma n Ortalama Std.Sapma F degeri Anlamhhk
Giivensizlik 283 2,292 0,958 1015 2,685 1,160 25,090 0,000%*
Yanilticihk 277 3,369 0,839 990 3,349 0,912 1,670 0,729

** 0,01 seviyesinde anlamli

Katilimcilarin  siiphecilik seviyelerinde demografik 6zelliklerine bagli olarak bir
farklilik olup olmadigi da ¢alisma kapsaminda arastirilmistir. Bu maksatla ilk olarak cinsiyet
farklilig1 ele alinmistir. Yapilan “t testi” sonucglarina gore siipheciligi olusturan her iki boyut
icin de kadin ve erkek katilimcilar arasinda bir farklilik olmadigi tespit edilmistir (Tablo

4-28).

Tablo 4-28 Cinsiyete Gore Siiphecilik Seviyesi Karsilastirmasi

Erkek Kadin
Boyut n  Ortalama Std.Sapma n Ortalama Std.Sapma F degeri Anlamhhk
Giivensizlik 519 2,652 1,136 493 2,717 1,188 1,710 0,376
Yanilticilik 507 3,344 0,876 480 3,349 0,952 2,276 0,934

Katilimeilarin  yas gruplarina bagli olarak siiphecilik seviyelerinin ne sekilde
degistigini anlamak amaciyla yapilan varyans analizi sonuglari Tablo 4-29°da gdsterilmistir.
Elde edilen sonuglara gore yanilticilik boyutunda istatistiki agidan 0,05 seviyesinde anlamli
bir fark oldugu belirlenmistir. Yapilan “post-hoc” yontemlerinden “scheffe” ve “tukey’s-b”
analizlerinin sonuglarma gore bu farklihik 30 yas alt1 ile 50 yas {stlindekilerden
kaynaklanmaktadir. Genel olarak ortalamalar incelendiginde ise, katilimcilarin yaslar arttikca

stipheciliklerinin azaldig1 soylenebilir.

Tablo 4-29 Yasa Gore Siiphecilik Seviyesi Karsilastirmasi

Ortalamalar
Yas <30 30-40 41-50 50 <
n 354 375 178 105 F degeri  Anlamhhk
Giivensizlik 2,754 2,715 2,614 2,457 2,069 0,103
Yanilticilik 3,421 3,376 3,250 3,131 3,486 0,015%

* 0,05 seviyesinde anlamli
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Stiphecilik seviyesinin egitim diizeyinden etkilenip etkilenmediginin tespit edilmesi de

calisma kapsaminda arastirilan konulardan biridir. Yapilan varyans analizi sonucunda

giivensizlik boyutunda 0,01 seviyesinde, yanilticilik boyutunda ise 0,05 seviyesinde anlaml

bir farklilik tespit edilmistir (Tablo 4-30). Bu farkliligin hangi egitim diizeyinden

kaynaklandigin1 anlamak i¢in yapilan ileri diizey analizler sonucunda giivensizlik boyutu i¢in

lise egitimi almis katilimcilarin ortaokul mezunlarina gore g¢evresel sOylemlere karsi

siipheciliklerinin daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Yanilticilik boyutu i¢in ileri diizey

analizler farklilig1 dogrulamamustir.

Tablo 4-30 Egitim Diizeyine Gore Siiphecilik Seviyesi Karsilastirmasi

Ortalamalar
Egitim Tlkokul Ortaokul Lise Lisans  Y.Lisans
n 116 161 400 282 41 F degeri Anlamhhk
Giivensizlik 2,658 2,401 2,833 2,663 2,552 3,450 0,004**
Yanilticilik 3,395 3,127 3,390 3,391 3,410 2,436 0,033*

* 0,05 seviyesinde anlamli
** 0,01 seviyesinde anlaml

Demografik ozelliklerden bir digeri olan gelir diizeyinin katilimcilarin g¢evresel

sOylemlere yonelik siiphecilikleri {izerindeki etkisi de ele alinmistir. Yapilan varyans analizi

sonuclar1 her iki boyutta da farklilik oldugunu belirtmekle birlikte, ileri diizey analizler sadece

yanilticilik boyutu i¢in 1501-2000 YTL arasinda gelir diizeyine sahip kisilerin siiphecilik

seviyesinin 500-1000 YTL gelir diizeyindeki kisilere nazaran daha yiliksek oldugunu

yansitmistir (Tablo 4-31).

Tablo 4-31 Gelir Diizeyine Gore Siiphecilik Seviyesi Karsilastirmasi

Ortalamalar
Gelir <500 YTL 500-1000 YTL 1001-1500 YTL 1501-2000 YTL >2000 YTL
n 30 217 264 264 236 F degeri  Anlamhhk
Giivensizlik 2,277 2,522 2,689 2,829 2,707 3,053 0,016*
Yanlticilik 3,433 3,215 3,264 3,507 3,387 3,841 0,004 **

* 0,05 seviyesinde anlamli
** 0,01 seviyesinde anlaml
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4.5.4.E-Fatura Abonesi Olma Davranisina Yonelik Planlanmis Davranis Teorisine

fliskin Analiz, Bulgu ve Yorumlar

E-fatura abonesi olma davranisina yonelik kullanilan Planlanmig Davranig Teorisi ile
ilgili ifadelere ait tanimlayici istatistikler Tablo 4-32’de gosterilmistir. Tablo e-fatura abonesi

olmayan katilimcilara ait degerleri gostermektedir.

Tablo 4-32 Planlanmis Davrams Teorisi ile Ilgili ifadelere Ait Tamimlayici Istatistikler

ifade n Min;Max Ortalama Std.Sapma Varyans
B 1.015 1;7 4,59 1,928 3,717
BI1 1.012 1;7 4,45 1,876 3,520
BI2 1.008 1;7 4,46 1,846 3,408
Agl 1.023 1;7 5,59 1,508 2,274
Ag2 1.015 1;7 5,55 1,533 2,350
Ag3 1.022 1;7 5,70 1,394 1,944
Agd 1.024 1,7 5,69 1,514 2,293
SN1 1.021 1;7 5,12 1,610 2,592
SN2 1.021 1;7 5,17 1,471 2,164
PBC1 1.014 1;7 5,48 1,696 2,876
PBC2 1.013 1;7 4,89 1,836 3,369
PBC3 1.018 1;7 5,80 1,359 1,847
PBC4 1.017 1,7 5,56 1,667 2,780
bl 1.024 1;7 5,19 1,554 2,416
b2 1.023 1;7 5,74 1,441 2,078
el 1.022 -3; 43 1,78 1,448 2,098
e2 1.023 -3;+3 2,12 1,353 1,831
bl 1.018 -3;+3 0,84 1,679 2,820
rb2 1.017 -3;+3 0,99 1,590 2,527
b3 1.021 -3; 43 1,73 1,429 2,042
ml 1.012 1;7 5,07 1,610 2,591
m2 1.024 1;7 5,43 1,573 2,474
m3 1.021 1;7 5,39 1,619 2,623
cbl 1.013 -3;+3 -0,02 1,865 3,477
cb2 1.012 -3;+3 -0,31 1,996 3,984
pfl 1.019 1;7 5,32 1,667 2,780
pf2 1.009 1;7 5,07 1,518 2,304

Planlanmis Davranis Teorisiyle ilgili modelin olusturulmasinda ilk olarak Francis vd.
(2004)’nin oOnerilerinden faydalanilmigtir. Yazarlara gore Oncelikle her bir kavrami 6lgen
onermelerin igsel tutarliliklar1 (giivenilirlikleri) hesaplanmali ve tutarlilign diistiren ifadeler
elenmelidir. Asagida, bu onerilere dayali olarak kavramlara yonelik yapilan islemler sirasiyla

anlatilmistir.
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Davramgsal Niyet kavramini 6lgen iki ifade arasindaki korelasyon katsayisit 0,712
(0,01 seviyesinde anlamli) olarak hesaplanmistir. Ayni1 zamanda davranigsal niyeti 6l¢en iki
ifadeye ait Cronbach Alfa degerinin de 0,8317 olarak hesaplanmis olmasi sebebiyle iki
ifadenin ortalamasi alinarak Planlanmig Davranis Modelindeki “davranigsal niyete” ait deger
elde edilmistir.

Davranisa Yonelik Tutumu 6lgen dort ifade arasindaki korelasyonlar Tablo 4-33°de
gosterilmigtir. Davraniga yonelik tutumun giivenilirligini gosteren Cronbach Alfa degeri
0,7789 olarak hesaplanmistir. Francis vd. (2004)’nin belirttigi dogrultuda bu dort ifadenin
ortalamasi alinarak Planlanmig Davranis Modelindeki “davranigsa yonelik tutuma” ait deger

elde edilmistir.

Tablo 4-33 Davramsa Yonelik Tutum ifadeleri Arasindaki Korelasyonlar

Agl Ag2 Ag3 Agd
Agl 1 0,474%* 0,433** 0,484**
Ag2 1 0,479** 0,425%*
Ag3 1 0,506**

** 001 seviyesinde anlamli

Davramssal Inanclar davranisa yonelik tutumun dolayli olarak &lgiilmesiyle ortaya
cikmaktadir. Bu maksatla davranigsal inanglara ait puan1 hesaplamak i¢in dncelikle “sonuglar
hakkindaki degerlemeleri” 6l¢en iki ifadeye ait puanlar, -3 ile +3 arasinda olacak sekilde
diizeltilmigtir. Daha sonra asagidaki formiil yardimiyla sonuglar hakkindaki inanglar (b;) bu
sonuglar hakkindaki degerlendirmelerle (e;) agirliklandirilarak davranigsal inanglara ait puan

hesaplanmastir.

Ag

Il
g
o

(1)

Oznel Normu olusturan iki ifade arasindaki korelasyon katsayisi 0,469 (,001
seviyesinde anlamli) olarak hesaplanmis ve iki ifadenin ortalamasi alinarak bu kavrama ait
deger elde edilmistir.

Normatif inan¢lar 6znel normun dolayli olarak &lgiilmesiyle ortaya ¢ikmaktadir. Bu
maksatla normatif inanclara ait puani hesaplamak icin oncelikle “cevredeki gruplarin
inanglarin1” olgen ¢ ifade arasindaki korelasyonlara bakilmis ve digerleriyle diisiik
korelasyon gosteren iiciincii ifade (TEMA gibi ¢evreye duyarli kuruluglar e-fatura abonesi

olmam gerektigini diisiiniir) hesaplamalara dahil edilmemistir (Tablo 4-34). Ugiincii ifadenin
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elenmesinden sonra ¢evredeki gruplarin inanglarina ait iki ifadeye ait puanlar -3 ile +3
arasinda olacak sekilde diizeltilmistir. Daha sonra asagidaki formiil yardimiyla ¢evredeki
gruplara boyun egme (m;) ¢evredeki gruplarin inanclartyla (rb;) agirliklandirilarak normatif

inanglara ait puan hesaplanmustir.

SN=>" rbm (2)

Jj=1

Tablo 4-34 Cevredeki Gruplarin inanclarna Ait ifadeler

Arasimdaki Korelasyonlar

rbl rb2 rb3
rb1 1 0,430%* 0,298**
rb2 1 0,314%**

** 001 seviyesinde anlaml

Algilanan Davramssal Kontrol iki ifade kapasiteyi, iki ifade kontrol edilebilirligi
Olecmek lizere toplam dort ifade ile dl¢lilmiistiir. Bu ifadelerden digerleriyle diisiik korelasyon
gosteren birinci (eger konuyla ilgili daha fazla bilgim olsa e-fatura aboneligine ge¢cmek
istedigimde gecebilirim) ve ikinci (eger istersem gelecek ay icerisinde e-fatura abonesi olama
benim i¢in kolay/zor) ifadeler hesaplamalara dahil edilmemistir (Tablo 4-35). Francis vd.
(2004)’nin belirttigi gibi diger iki ifadenin ortalamasi alinarak Planlannmis Davranig

Modelindeki “algilanan davranigsal kontrole™ ait deger elde edilmistir.

Tablo 4-35 Algilanan Davramssal Kontrol ifadeleri Arasindaki Korelasyonlar

PBC1 PBC2 PBC3 PBC4
PBC1 1 0,279%* 0,271%* 0,365%*
PBC2 1 0,171%* 0,246**
PBC3 1 0,420%*

** 001 seviyesinde anlaml

Genel Kontrol Inanclar algilanan davranissal kontroliin dolayli olarak 6lgiilmesiyle
ortaya ¢ikmaktadir. Oncelikle kontrol inanglarina ait degerler -3 ile +3 arasinda olacak sekilde
diizeltilmistir. Daha sonra asagidaki formiil yardimiyla algilanan kolaylik (pfx) kontrol

inanglar1 (cby) ile agirliklandirilarak genel kontrol inanglarina ait puan elde edilmistir.
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n

PBC = Z cby pfi (3)

k=1

Yapisal Denklem Modelleme ¢ok sayida deg§isken arasindaki iligkileri ayni anda
Olcmeye imkan vermesi sebebiyle Planlanmis Davranis Teorisindeki iliskileri analiz etmek
icin en iyi yontemdir. Planlanmig Davranis Teorisini olusturan boyutlara ait yukarida
hesaplanan degerlerden yola ¢ikarak yapisal model olusturulmustur. Ancak olusturulan
yapisal modelin uyum iyiligi degerleri yapilan diizeltmelere ragmen kabul edilebilir sinirlarin
disinda kalmustir.

Yapisal Denklem Modelleme yaklagimina gore degiskenler arasindaki yapisal iligkiler,
boyutlarla ilgili hesaplanan degerler yardimiyla test edilebilecegi gibi yapisal analizden 6nce,
ilk olarak Olcim modelinin test edilmesiyle de incelenebilir. Bu maksatla kapsamli
Planlanmis Davranis Teorisi degiskenlerinden olusan 6l¢iim modeli olusturulmustur.
Planlanmis Davranis Teorisi 6l¢lim modelindeki bagimli degiskenler arasindaki korelasyonlar

Tablo 4-36’de verilmistir.

Tablo 4-36 Planlanmis Davrams Teorisindeki Bagimh Degiskenler Arasindaki Korelasyonlar

Davramissal Tutum Oznel Davramissal Davramissal Normatif  Kontrol
Niyet Norm Kontrol Inanclar Inanclar Inanclari

Davranissal 1 0,42 0,55 0,24 0,41 0,59 0,16
Niyet

Tutum 1 0,74 0,33 0,97 0,62 -0,22

Oznel 1 0,25 0,62 0,97 0,23
Norm
Davramssal

Kontrol 1 0,45 0,39 -0,26

Da\franlssal 1 0,60 037
Inanglar

Normatlf 1 021
Inanclar

Kapsamli Planlanmig Davranis Teorisinin 6l¢iim modeline ait uyum istatistikleri genel
olarak kabul edilebilir degerler arasinda ve faktor yiikleri yiiksek olmasina ragmen, Lisrel
programinin {irettigi sonuglar daha dikkatli incelendiginde analizlerde kullanilan kovaryans
matrisinde kabul edilebilir sinirlar disinda kalan degerler oldugunu belirten “Nonpositive
Definitive” uyaris1 goriilmiistiir. Yapisal denklem modellemenin dogasi geregi kullanilan
matrisin kesinlikle art1 yonlii olmas1 (positively definite) gereklidir. “Nonpositive Definitive”
uyarisinin baslica nedenlerinden biri degiskenler arasinda yiiksek korelasyon olmasidir.
Simsek (2007, s.66)’e gore bu problemin ¢oziimil i¢in aralarinda yiiksek korelasyon bulunan

degiskenlerden biri modelden ¢ikarilmalidir. Tablo 4-36’deki bagimli degiskenler arasindaki
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korelasyonlar incelendiginde davranmigsal inanglar ile tutum (0,97) ve normatif inanclar ile
0znel norm (0,97) arasindaki yiiksek korelasyon dikkati c¢ekmektedir. Ajzen (1985)’in
modelde yer alan inanglar dikkate alinmaksizin, tutum ve 6znel normlarin 6l¢iilmesinin
arastirma i¢in yeterli olabilecegi goriisiinden yola ¢ikilarak analizlerde inanglarin (davranigsal
inanc¢lar, normatif inanclar ve kontrol inancglarl) goéz ardi edilmesine karar verilmistir.
Planlanmig Davranis Teorisinin biinyesinde inanglar1 barindirmayan temel sekli daha 6nce de
bir ¢ok arastirmada kullanilmistir (Kaiser vd., 2005; Haustein ve Hunecke, 2007). Bunun yan1
sira davranist da arastirmaya dahil etmeyen ve sadece niyeti degerlendirmeye alarak temel
modeli test eden ¢aligmalar da mevcuttur (Manetti vd., 2004; Wall vd., 2007).

Planlanmis Davranis Teorisinde bulunan tutum, 6znel norm, algilanan davranigsal
kontrol ve niyet degiskenlerini olusturan ifadeler ile 6l¢iim modeli olusturulmustur. Modele
ait RMSEA degeri 0,083 ile kabul edilebilir sinir olan 0,05’in iistiindedir. Tablo 4-37’deki
diger uyum istatistikleri de incelendiginde, degerlerin kabul edilebilir sinirlar iginde

olmadiklar1 goriilmektedir.

Tablo 4-37 Planlanmis Davrams Teorisinin Ol¢iim Modeline Ait Uyum istatistikleri

Onerilen  Diizeltilmis

Uyum gostergeleri Onerilen deger model model 1
¥/ (s.d.) <5 384,68 (48) 108,73 (29)
Goodness of fit index (GFT) ,90 <GFI<1,00 0,94 0,98
Adjusted goodness-of-fit index ,90<AGFI<1,00 0,90 0,96
(AGF])

Normalized fit index (NFI) .95 <NFI<1,00 0,94 0,97
Non-normalized fit index (NNFI) ,95 <NNFI <1,00 0,92 0,97
Comparative fit index (CFI) ,95 <CFI<1,00 0,94 0,98
Root Mean square error of 0 <RMSEA <0,05 0,083 0,052
approximation (RMSEA)

Olgiim modelindeki gdzlenen degiskenlerden diger algilanan davranigsal kontrol
degiskenleriyle aralarinda diisiik korelasyon bulunan PBC1 (eger konuyla ilgili daha fazla
bilgim olsa e-fatura aboneligine ge¢cmek istedigimde gecebilirim) ve PBC2 (eger istersem
gelecek ay icerisinde e-fatura abonesi olmam benim i¢in kolay/zor) degiskenlerinin modelden
¢ikarilmasina karar verilmistir. Bu degiskelerin ¢ikarilmasindan sonra algilanan davranigsal
kontrol ayni boyutu olgen PBC3 ve PBC4 degiskenleriyle olglimlenmistir. Diizeltilmis
modele ait elde edilen degerler (Tablo 4-37, diizeltilmis model 1) kabul edilebilir sinirlar
icindedir. RMSEA degeri 0,05 degerinden biiyiik olmakla birlikte McDonald ve Moon-Ho
(2002)’ya gore RMSEA degerinin 0,08’in altinda olmasi kabul edilebilir bir uyum iyiligi

degerini ifade etmektedir. Olgiim modeline ait gozlenen degiskenlerin faktor yiikleri Sekil
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4-5’de gosterilmistir. Faktor yiiklerinin tamamu istatistiki agidan anlamlidir. Boyutlar i¢in
hesaplanan yap1 giivenilirlik degerleri (Tablo 4-38) 0,60 (algilanan davranigsal kontrol) ile
0,83 (davranigsal niyet) arasinda olup kabul edilebilir sinirlar igindedir (Hair vd., 1998,
s.612). Modeldeki boyutlar i¢in hesaplanan varyans agiklama oranm1 0,43 (algilanan
davranigsal kontrol) ile 0,70 (davranigsal niyet) arasinda degismektedir (Tablo 4-38). 0,43
degeri Hair vd. (1998, s.612) belirttigi 0,50 kritik degerinin altinda olmakla birlikte
Tabachnick ve Fidell (2007, s.649)’e gore kabul edilebilir bir degerdir. Bu sonuglar ise
Planlanmig Davranis Teorisi 0l¢eginin yakinsama gegerliligine kanit teskil etmektedir
(Anderson ve Gerbing, 1988).

Ayrisim gegerliligi faktorler arasindaki korelasyonun bire esitlendigi sinirlandirilmis
model ile sinirlandirilmamis modelin Ki-kare degerlerinin karsilastirilmasi ile test edilmistir
(Akinct, 2006). Tiim ikili gruplarin Ki-kare degerleri arasinda istatistiki olarak 0,01 diizeyinde
anlamli fark bulunmustur (Tablo 4-38).

0,54 mpl

0,56 mupp

0,53 =y

0,50 ]

0,38

0,57 —4 PBC3 |e¢ 0,66

Davranigsal
Kontrol

0.64
0,59 =1 PBC4 |«
0,32 —pl BI1 < 0,82
0,86
025 —p| BI2 |

Sekil 4-5 Planlanmis Davrams Teorisinin Ol¢iim Modeli
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Tablo 4-38 PDT Boyutlarmin Giivenilirlik, Aciklanan Varyans Degerleri ile Ayrisim Gegerliligi Sonuclari

xi—xs
Yap1 Aciklanan Davramssal Davramssal
Giivenilirligi Varyans Oznel Norm Kontrol Niyet

Tutum 0,76 0,45 72,64* 152,42%* 492,53*
Oznel Norm 0,64 0,47 165,49* 152,45*
Davranissal Kontrol 0,60 0,43 170,07*
Davramissal Niyet 0,83 0,70

*p<0,01

Olgiim modelinin uyum iyiligi kriterlerini yerine getirmesine miiteakip Planlanmig
Davranis Teorisini olusturan degiskenler arasindaki yapisal iligkilerin test edilmesine
gecilmistir.

Yapisal modelin uyum 1iyiligi degerleri Tablo 4-39°da gosterilmistir. Analiz
sonuglarina gore ortaya ¢ikan uyum iyiligi kriterleri RMSEA hari¢ kabul edilebilir siirlar
icinde olmakla birlikte tutum ve algilanan davranigsal kontrolden davranigsal niyete olan
iligkilerin istatistiki olarak anlamsiz ¢ikmasindan dolayi algilanan davranigsal kontrolden
davramisa iliski eklenerek model tekrar denenmistir. Elde edilen yeni model y* degerinde
anlaml bir diisiis saglamistir. Sonuglar uygun goriilerek baska bir diizeltme yapilmamustir.
Planlanmis Davranis Teorisi yapisal modeline gore degiskenler arasindaki iliskiler ve faktor

yiikleri Sekil 4-6’da gosterilmistir.

Tablo 4-39 Planlanmis Davrams Teorisi Yapisal Model Uyum istatistikleri

. Diizeltilmis
Uyum gostergeleri Onerilen deger Yapisal model model
¥/ (s.d.) <5 196,13 (38) 156,98 (37)
Goodness of fit index (GFI) ,90 < GFI<1,00 0,97 0,97
Adjusted goodness-of-fit index (AGFI) 90 < AGFI <1,00 0,94 0,95
Normalized fit index (NFI) ,95 <NFI<1,00 0,96 0,97
Non-normalized fit index (NNFI) ,95 <NNFI <1,00 0,95 0,96
Comparative fit index (CFI) ,95<CFI<1,00 0,97 0,98
Root Mean square error of approximation 0 < RMSEA < 0,05 0,064 0,056

(RMSEA)

Cevre korumasi icin e-fatura abonesi olma davranisini degerlendirmek maksadiyla

olusturulan Planlanmis Davranis Teorisine ait Sekil 4-6’daki yapisal model incelendiginde,
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davraniga ait varyansin % 54 oraninda agiklandigi goriilmektedir. Davranissal niyet i¢in bu
oran % 28 diizeyindedir. Varyans aciklama orani i¢in bu deger kabul edilebilir bir
seviyededir. Farkli ¢aligmalarda bu oranin iistiinde veya altinda degerlere ulasilmistir.
Ornegin Manetti vd. (2004)’nin geri doniistiirme niyetini belirlemek icin olusturdugu
Planlanmis Davranis Teorisiyle ilgili temel modelde niyet %39 oraninda, Wall vd. (2007)’nin
cevre korumasi icin 6zel ara¢ kullanmay1 azaltma niyetini belirlemek i¢in olusturdugu temel
modelde % 23 oraninda aciklanmistir. Davranigsal niyetin en giiclii ve olumlu belirleyicisi ise
o0znel normdur (0,56). Algilanan davranigsal kontrol davranigsal niyeti olumlu olarak
etkilemektedir. Ayn1 zamanda algilanan davranissal kontroliin davranisa dogrudan negatif
etkisi de mevcuttur. Bu dogrudan etki Ajzen (1985)’in algilanan davranmigsal kontroliin
davranisa dogrudan ve niyet araciligtyla etki ettigi goriisiinii desteklemektedir. Tutum ise
davranigsal niyeti negatif ve diisiik oranda etkilemektedir. Tutum ile davramigsal niyet
arasindaki iligkinin negatif ¢ikmasindan dolay: alternatif modeller denenmistir. Davranig
cikarilarak olusturulan modelde tutum ile davranigsal niyet arasinda pozitif ve disiik iliski
bulunmasina ragmen, bu alternatif modelin uyum 1iyiligi kriterleri mevcut modele gore tatmin
edici seviyede bulunmamustir. Yine davranissal niyetin bagimli degisken olarak alinmasiyla
olusturulan regresyon analizinde de tutum ile niyet arasinda pozitif ve disik iliski
bulunmasina ragmen, regresyon analizinin Yapisal Denklem Modelleme gibi bir¢ok degisken
arasindaki karmasik iligkileri ayn1 anda analiz etmeye imkan vermemesinden dolay1 bu analiz
de tercih edilmemistir. Ajzen de tutum, O6znel norm ve algilanan davranigsal kontrol
degiskenlerinin davranigsal niyeti tahminlemeleri konusunda Planlanmig Davranig Teorisinin

bir varsayimi olmadigini belirtmektedir (http://www.people.umass.edu/aizen/faq.html).

Davranisa
yonelik
tutum

Davramssal
Niyet

Algilanan
davramssal
kontrol

* [statistiki agidan anlamli degildir

Sekil 4-6 Planlanms Davrams Teorisi Modeli
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Planlanmis Davranis Teorisini olusturan degiskenler arasindaki iligkilerin ortaya
konmasindan sonra c¢alismanin temel amacglarindan olan c¢evresel ilginin ve c¢evresel
sOylemlere karst duyulan siipheciligin tiiketicilerin tutum ve davraniglarina olan etkisini
belirlemek maksadiyla, tiim bu degiskenleri biinyesinde barindiran 6l¢iim modeli tekrar
olusturulmustur. Bu maksatla Planlanmis Davranis Teorisinin 6l¢iim modelinde kullanilan 10
degisken, cevresel ilginin dogrulayici faktor analizinde ulasilan 7 degisken ve siiphecilik

6lceginin dogrulayici faktor analizinde ulasilan 7 degisken kullanilmistir.

Tablo 4-40 Cevresel ilgi ve Siipheciligin PDT’ne Etkisini Test Eden Ol¢iim Modeli istatistikleri

Diizeltilmis
Uyum gostergeleri Onerilen deger Onerilen model model
Xz /(s.d.) <5 1841,68 (237) 850,51 (232)
Goodness of fit index (GFI) .90 < GFI<1,00 0,85 0,93
Adjusted goodness-of-fit index (AGFI) 90 < AGFI<1,00 0,82 0,91
Normalized fit index (NFT) 95 < NFI<1,00 0,89 0,94
Non-normalized fit index (NNFT) ,95 <NNFI <1,00 0,89 0,95
Comparative fit index (CFI) ,95 <CFI<1,00 0,91 0,96
Root Mean square error of 0 <RMSEA < 0,05 0,087 0,054

approximation (RMSEA)

Onerilen 6l¢iim modeline ait uyum iyiligi istatistikleri Tablo 4-40’da gdsterilmistir.
Kriterler incelendiginde tiim degerlerin kabul edilebilir sinirlarin  disinda  oldugu
goriilmektedir. Ol¢iim modelinin genel uyum iyiligi istatistiklerini kabul edilebilir degerlere
ulastirmak maksadiyla ¢evresel ilgi 6lcegindeki ce2 ile ce3 degiskenleri arasinda, sliphecilik
Ol¢cegindeki s6 ile s8, s8 ile s9, s6 ile s9 ve s9 ile s10 degiskenleri arasinda hata kovaryansi
eklenmistir. Hata kovaryanslarinin eklenmesiyle elde edilen diizeltilmis modelin uyum iyiligi

degerleri kabul edilebilir sinirlar i¢cindedir (Tablo 4-40).
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Olgiim modeli ve degiskenlerin faktor yiikleri Sekil 4-7°de gdsterilmistir. Seklin
karmagik olmamasi maksadiyla bagimli degiskenler arasindaki korelasyon katsayilar1 Tablo
4-41°de gosterilmistir. Gozlenen degiskenler arasindaki kovaryans matrisi ise Tablo 4-42’de

gosterilmistir.

Tablo 4-41 Bagimh Degiskenler Arasindaki Korelasyon Katsayilari

Davramigsal Tutum Oznel Davramigsal Siiphecilik  Cevresel
Niyet Norm Kontrol Ilgi
Davranissal 1 0,39 0,55 0,22 20,04 0,04
Niyet
Tutum 1 0,72 0,34 0,15 0,67
Oznel 1 0,30 0,24 0,44
Norm
Davramssal
Kontrol ! 0,26 0,37
Siiphecilik 1




Tablo 4-42 Bagimsiz Degiskenler Arasindaki Kovaryans Matrisi

BI1
BI2
Agl
Ag2
Ag3
Agd
SN1
SN2
PBC3
PBC4
sl
s2
s3
s6
s8
s9
s10
ce2
ce3
ca3
cad
cad
cbl
cb2

BI1 BI2 Agl Ag2 Ag3 Agd SNI SN2 PBC3 PBC4 sl s2 s3 s6 s8 s9 s10 ce2 ce3 ca3 ca4 cal cbl cb2
3,52

2,54 3,41

0,84 0,79 222

0,67 0,60 1,08 2,36

045 055 091 1,04 191

0,61 0,71 1,17 1,00 044 234

1,07 1,14 083 086 0,76 085 2,59

0,65 081 0,70 0,73 063 09 1,12 2,15

0,27 0,18 027 0,19 039 044 037 0,18 2,5

0,62 039 034 033 030 044 046 023 096 2,79

-0,13 -0,10 0,27 0,22 0,27 027 030 028 020 -0,31 1,70

-0,13 -o0,11 0,13 0,06 0,18 0,10 024 025 020 -036 125 1,65

-0,04 -0,06 0,06 020 0,12 003 029 0,17 0,17 -0,33 1,14 1,16 1,62

0,17 0,14 0,04 021 0,08 0,10 032 030 029 -027 0,60 0,60 0,65 1,48

0,13 0,08 0,07 0,12 0,15 002 021 025 027 -023 0,61 061 065 077 1,52

-0,01 0,09 0,04 0,18 021 0,09 021 020 023 -037 049 055 05 0,62 080 143

-0,03 -0,11 0,00 0,06 0,17 0,00 023 0,19 0,13 -0,06 0,54 054 047 058 057 0,62 1,33

-0,27 -0,27 042 042 034 050 021 020 034 028 041 024 022 -020 -0,13 -0,16 -0,03 1,65

-0,28 -0,25 0,26 023 0,17 037 -0,05 -0,02 028 030 022 0,11 007 -036 030 -030 -0,12 1,09 1,77

0,03 -0,02 032 029 026 039 023 029 028 0,16 0,13 006 0,10 0,00 0,04 0,01 0,07 036 024 0,92

0,12 0,12 035 033 041 048 032 027 025 0,18 0,13 0,05 -001 0,01 -005 0,02 008 037 028 035 0,78

0,13 0,07 037 039 042 053 024 023 0,17 027 0,14 0,10 0,05 -003 -001 0,03 0,04 040 030 030 039 0,84
0,16 0,03 048 045 035 056 040 034 030 021 0,19 005 005 000 0,04 003 0,1 028 024 036 029 033 1,11
0,10 -0,01 042 042 033 043 032 028 025 026 0,14 007 0,10 003 -0,01 005 0,10 034 027 035 034 032 043 1,02

161
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Sonug olarak ¢evresel ilgi ve ¢evresel sdylemlere yonelik siipheciligin, tiiketicilerin
cevreye duyarli davranislarina olan etkisini Planlanmis Davranis Teorisi araciligiyla test
etmek maksadiyla olusturulan 6l¢iim modelinin uyum iyiligi kriterlerini yerine getirdigi tespit

edilmisgtir.

Izleyen asamada yapisal modelin test edilmesine gecilmistir. Bu maksatla sabit
kilinmig degerler ve modelde yapilmis diizeltmelerle birlikte kurulan 6lgme modeli yapisal
modelin test edilmesinde temel alinmistir. Gozlenen degiskenlere ait degerlerin sabit
kilinmasi, bagli olduklar1 gizil degiskenin faktor yiikiiyle agirliklandirilmasi ile saglanmistir
(Ornek: BI1 = 0,80*Niyet).

Cevresel ilgi ve siipheciligin Planlanmis Davranis Teorisine olan etkisini test eden
kavramsal model Sekil 4-8’de gosterilmistir. Bu modele gore gevresel ilgi ve siliphecilik
tutum, 6znel norm ve algilanan davranigsal kontrole olan etkileri vasitasiyla davranigsal niyete

ve davranisa etki etmektedir.

Cevresel
Ilgi

Davranigsal
Niyet

Davranigsal
Kontrol

Sekil 4-8 Kavramsal Model

Onerilen modele ait uyum istatistikleri Tablo 4-43’de gdsterilmistir. Degerler
incelendiginde kriterlere ait degerlerin genelde kabul edilebilir sinirlar i¢inde oldugu
goriilmektedir. Ancak programin 6nerisi dogrultusunda 6znel normdan tutuma iliski eklenerek
uyum iyiligi kriterlerini daha uygun bir seviyeye getirmek istenmistir. Bu iligskinin eklendigi

diizeltilmis modelin uyum 1iyiligi kriterleri kabul edilebilir sinirlar i¢indedir. NFI ve NNFI
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Tablo 4-43’de Onerilen degerlerden diisiik olmakla birlikte bu kriterler i¢in 0,90-0,95 arasi
degerler de yeterli bir uyumu goéstermektedir (Hair vd., 1998, s5.660).

Tablo 4-43 Uyum lyiligi istatistikleri

. Diizeltilmis

Uyum gostergeleri Onerilen deger Yapisal model model

¥/ (s.d.) <5 1298,92 (279) 1056,1143 (260)
Goodness of fit index (GFI) ,90 <GFI<1,00 0,90 0,91
Adjusted goodness-of-fit index (AGFI) ,90 < AGFI<1,00 0,88 0,89
Normalized fit index (NFI) 95 <NFI<1,00 0,92 0,93
Non-normalized fit index (NNFI) ,95 < NNFI < 1,00 0,93 0,94
Comparative fit index (CFI) ,95 <CFI<1,00 0,93 0,95

Root Mean square error of 0 <RMSEA < 0,05 0,064 0,058

approximation (RMSEA)

Cevresel ilgi ve siipheciligin Planlanmig Davranis Teorisine olan etkisini gosteren
yapisal model Sekil 4-9°da gosterilmistir. Kavramsal modelde g¢evresel ilgi ve siipheciligin
tutum, 6znel norm ve algilanan davranigsal kontrole etki ettigi varsayilmis olmakla birlikte
sonuglar bu iligkileri biitiinliyle dogrulamamustir. Katilimeilarin gevresel ilgileri tutum,
algilanan davranigsal kontrol ve 6znel normlarina etki ederken, siipheciligin tutuma olan etkisi
model tarafindan dogrulanmamustir. Stipheciligin algilanan davranigsal kontrole olan etkisi ise
negatiftir. Model davranigsal niyete ait varyansi ise 0,42, davranmis1 ise 0,51 oraninda

aciklamaktadir.
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Cevresel
flgi

Davranigsal
Niyet

Davranigsal
Kontrol

Sekil 4-9 Yapisal Model

Davranigsal niyetin en giiclii belirleyicisi 6znel norm (0,96) iken, tutum negatif olarak
etki etmektedir. Modele gore kisinin sahip oldugu 06znel normlar, davranigsal niyetine
dogrudan etki ettigi gibi, tutuma olan etkisi vasitasiyla dolayl olarak da etki etmektedir.
Oznel normdan tutuma olan bu dolayl etkiyi Chang (1998) de daha 6nce agiklamigtir. Chang
(1998)’a gore tutumu etkileyen davranigsal inanglar, kisinin ailesi, 6gretmeni ve arkadaslari
gibi ¢evresindeki kisilerden etkilenmektedir. Bu kisiler ayn1 zamanda 06znel normun
olusumunu da etkilemektedir. Bu yiizden 6znel norm ile tutum arasinda baglanti olmasi
kagmilmazdir. Hansen vd. (2004)’nin tiiketicilerin online market aligveris niyetlerini
inceledikleri ¢aligmalarinda da norm ile tutum arasina iliski eklenmis model, daha iyi uyum
degerlerine sahip olmustur. Modeldeki bagimli degiskenler arasindaki kovaryans matrisi

Tablo 4-44’de gosterilmistir.
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Tablo 4-44 Bagimh Degiskenler Arasindaki Kovaryans Matrisi

Davramissal Tutum Oznel Davranigsal Siiphecilik Qevresel
Niyet Norm Kontrol Ilgi

Davramssal

Niyet 1,00

Tutum 0,31 1,00

Oznel 0,58 0,81 1,00

Norm

Davramsgsal

Kontrol 0,13 0,25 0,13 1,00

Siiphecilik 0,03 0,17 0,16 -0,27 1,00

geyresel 0,10 0,70 0,41 0,39 0,16 1,00

gi
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Aragtirmanin son sathasinda isletmelerin g¢evrecilik politikalarinin tiiketici tutum ve
davranisina etkisinin kisilerin gevresel ilgi seviyelerine gore farklilik gdsterip gostermedigini
tespit etmek amaciyla, katilimcilar yiiksek ve diisiik cevresel ilgili olmak {iizere ikiye
ayrilmistir. Bu maksatla ¢evresel ilgi ve siipheciligin Planlanmig Davranis Teorisine etkisini
tespit etmek icin olusturulan O6l¢lim modelindeki (Sekil 4-7) degiskenlerin ortalamasi
hesaplanmistir. Cevresel ilgisi, medyan degerinin (4,14) istiinde olan katilimecilar yiiksek
ilgili, altinda olan katilimcilar diisiik ilgili olarak kabul edilmistir. Yiiksek ve diisiik ¢evresel
ilgili katilimcilar i¢cin Planlanmis Davranis Teorisindeki degiskenlerin ortalamasi ve bu
ortalamalar arasinda fark olup olmadig1 Tablo 4-45’de gdsterilmistir. Sonuglar incelendiginde
davranis ve davranigsal niyet ile PBC2 (algilanan davranigsal kontrol) digindaki tiim ifadeler
icin yiiksek cevresel ilgili grubun diisiik ¢evresel ilgiye sahip olanlara gore istatistiki olarak

daha yiiksek ortalamaya sahip oldugu goriilmektedir.

Tablo 4-45 Yiiksek ve Diisiik Cevresel Ilgili Katihmcilara Ait PDT ifade Ortalamalar

Yiiksek Tlgili (n=450) Diisiik Tlgili (n=535)

ifade Ortalama  Std.Sapma Ortalama  Std.Sapma F degeri  Anlamhhk
B 4,31 1,941 4,86 1,897 3,230 0,000%**
BI1 4,41 1,906 4,50 1,859 0,682 0,449
BI2 4,41 1,900 4,52 1,800 2,144 0,344
ABI 6,06 1,233 5,18 1,595 41,600 0,000%*
AB2 6,00 1,290 5,19 1,613 39,128 0,000%*
AB3 6,13 1,088 5,38 1,494 59,311 0,000%*
AB4 6,23 1,145 5,22 1,633 75,114 0,000%**
SN1 5,43 1,611 4,88 1,554 0,543 0,000%**
SN2 5,48 1,352 4,93 1,516 1,864 0,000%**
PBCI 5,89 1,578 5,12 1,731 9,428 0,000%*
PBC2 5,00 1,898 4,82 1,763 1,011 0,135
PBC3 6,09 1,336 5,59 1,299 0,654 0,000%*
PBC4 5,88 1,594 5,31 1,690 6,706 0,000%**

** 0,01 seviyesinde anlamli

Planlanmig Davranig Teorisine gore davranigsal niyetin belirleyicileri olan tutum,
0znel norm ve algilanan davranigsal kontrol degiskenlerinin davranigsal niyete olan etkisinin,
cevresel ilgi seviyesi farkli katilimcilar arasinda nasil bir degisim gosterdigini tespit etmek
maksadiyla Yapisal Denklem Modellemeden faydalanilmistir. Her iki grup icin sirasiyla

6lctim modeli ve yapisal model olusturulmustur.



197

Yiiksek ve diisiik ¢evresel ilgiye sahip iki gruba ait 6l¢iim modelinin faktor yiikleri ve
hata (aciklanamayan varyans) degerleri Tablo 4-46’da gosterilmistir. Tablo 4-46’da verilen

faktor yiiklerinin tamamu istatistiki agidan anlamlidir.

Tablo 4-46 Yiiksek ve Diisiik Cevresel Ilgiye Sahip Katihmeilarin PDT Ol¢iim Modeli Sonuglar

Yiiksek Tlgili (n=479) Diisiik Tlgili (n=459)

Boyutlar ve Degiskenler A Hata A Hata
TUTUM

Agl 0,78 0,40 0,60 0,64
Ag2 0.62 0,61 0,55 0,69
Ag3 0,65 0,58 0,64 0,58
A4 0,84 0,30 0,64 0,59
OZNEL NORM

SN1 0,80 0,35 0,61 0,63
SN2 0,81 0,35 0,49 0,76
ALGILANAN DAVRANISSAL KONTROL

PBC3 0,70 0,51 0,49 0,76
PBC4 0,92 0,16 0,45 0,80
DAVRANISSAL NiYET

BI1 0,93 0,13 0,69 0,53
BI2 0,94 0,12 0,85 0,27
¥/ (s.d.) 119,57 (28) 70,25 (29)
Goodness of fit index (GFI) 0,95 0,97
Adjusted goodness-of-fit index (AGFI) 0,91 0,95
Normalized fit index (NFI) 0,96 0,95
Non-normalized fit index (NNFI) 0,95 0,95
Comparative fit index (CFI) 0,97 0,97
Root Mean square error of approximation 0,083 0,053
(RMSEA)

* A : Standartlastirilmig faktor yiki

Yiiksek ve diisiik cevresel ilgi seviyesine sahip gruplar i¢in Ol¢lim modelinin
olusturulmasinda dogrulayici1 faktdor analizinde elenen PBC1 ve PBC2 degiskenleri
kullanilmamustir. Yiiksek ilgili grubun 6l¢iim modelinde programin Onerisi dogrultusunda
Ap2 ile Ap3 arasma hata kovaryansi eklenerek model diizeltilmistir. Diisiik ilgili grup i¢in
olusturulan 6l¢iim modelinde herhangi bir diizeltmeye gerek duyulmamistir. Tablo 4-46°daki

degerler 0l¢ciim modellerinin en son haline aittir.
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Olgiim modellerinin kabul edilebilir seviyede uyum iyiligi gdstermesinden sonra
yiiksek ve diisiik cevresel ilgiye sahip gruplar icin yapisal model yapisal iliskilerin
tanimlanmas1 (Davranigsal niyetin belirleyicileri olarak davraniga yonelik tutum, 6znel norm
ve algilanan davranigsal kontroliin, davranisin belirleyicisi olarak davranigsal niyetin
tanimlanmasi) ile olusturulmustur.

Diisiik cevresel ilgi seviyesindeki katilimcilara ait yapisal modele ait uyum
istatistiklerinden NFI ve NNFI kabul edilebilir sinirin altinda olmakla birlikte, X2 / (s.d.)
oraninin kabul edilebilir sinir olan besin altinda bulunmasi, ayrica GFI ve AGFI degerlerinin
kabul edilebilir sinir olan 0,90 degerinden biiyiik olmast ve CFI degerinin de kabul edilebilir
sinir olan 0,95’e esit olmasi nedeniyle modelde herhangi bir diizeltmeye gidilmemistir (Tablo

4-47).

Tablo 4-47 Yiiksek ve diisiik ilgili Katthmcilarin PDT Uyum istatistikleri

Uyum gostergeleri Onerilen deger Yiiksek flgili  Diisiik Tlgili
xz /(s.d.) <5 127,91 (37) 127,26 (44)
Goodness of fit index (GFI) 90 <GFI<1,00 0,95 0,96
Adjusted goodness-of-fit index ,90<AGFI< 1,00 0,92 0,93
(AGFI)

Normalized fit index (NFI) ,95 <NFI<1,00 0,97 0,92
Non-normalized fit index (NNFI) ,95 < NNFI < 1,00 0,97 0,93
Comparative fit index (CFI) ,95 <CFI<1,00 0,98 0,95
Root Mean square error of 0 <RMSEA < 0,05 0,072 0,061
approximation (RMSEA)

Diisiik ¢evresel ilgi seviyesindeki katilimcilara ait yapisal model Sekil 4-10’da
gosterilmistir. Bamberg (2003) de cevresel ilginin tiiketicinin davranisina olan etkisini
Planlanmis Davranig Terorisi yardimiyla incelemistir. Bu maksatla katilimcilart diisiik ve
yiiksek c¢evresel ilgili olarak iki gruba ayiran Bamberg (2003), diistik ilgili grup icin
davranigin varyans agiklama oranimni % 38 olarak bulmustur. Bu calismada da benzer bir
sekilde diisiik bir oran bulunmustur (% 25). Bamberg (2003)’in sonuglarina gore diisiik ilgili
grupta davranigsal niyetin en 6nemli belirleyicisi algilanan davranissal kontrol (0,63) iken, bu

calismada 6znel norm davranissal niyetin en 6nemli belirleyicisi (0,52) olarak bulunmustur.
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* [statistiki agidan anlaml degildir

Sekil 4-10 Diisiik Cevresel ilgi Seviyesindeki Katihmecilarin PDT

Yiiksek cevresel ilgi seviyesindeki katilimcilara ait yapisal modelin uyum istatistikleri
kabul edilebilir siirlar i¢inde olup, modelin milkemmel uyum gosterdigi sdylenebilir (Tablo
4-47). Yiiksek cevresel ilgi seviyesindeki katilimcilara ait yapisal model Sekil 4-11’de
gosterilmistir. Davranigin varyans agiklama orani % 77 olarak bulunmustur. Bamberg (2003)
de yiiksek cevresel ilgiye sahip grup icin bu oran1 % 65 olarak bulmustur. Davranigsal niyetin

en onemli belirleyicisini 6znel norm (0,47) olusturmaktadir.

Davranisa
yonelik
tutum

Davramgsal
Niyet

Algilanan
davramgsal
kontrol

* [statistiki agidan anlaml degildir

Sekil 4-11 Yiiksek Cevresel ilgi Seviyesindeki Katihmeilarin PDT
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Diisiik ve yiiksek cevresel ilgiye sahip gruplara ait yapisal modeller birlikte
incelendiginde, yiiksek ilgili katilimcilarda beyan edilen niyet ile davranis arasindaki iliskinin
diisiik 1ilgili katilimcilara (%25 varyans agiklama orani) kiyasla daha giiclii (%77 varyans
aciklama orani) oldugu sdylenebilir. Davranigsal niyet icin de benzer bir sonug¢ sézkonusudur.
Varyans agiklama orani yiiksek cevresel ilgiye sahip katilimcilarda % 32 iken, diisiik cevresel
ilgiye sahip katilimcilarda bu oran % 31 seviyesinde kalmaktadir. Her iki grup icin de
tutumun davranigsal niyete olan etkisi istatistiki agidan anlamli degildir. Buna ilave olarak
diisiik ¢cevresel ilgili grupta algilanan davranigsal kontroliin de davranigsal niyete olan etkisi
istatistiki olarak anlamli degildir. Diisiik ve yiiksek ¢evresel ilgiye sahip her iki grup icin de

davranigsal niyetin en 6nemli belirleyicisi 6znel normdur.
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4.6. Uygulama Sonuclari

Son yillarda birgok isletmenin giderek artan bir oranda cevreye duyarli {riin ve
hizmetler sunmaya basladig1 gozlemlenmektedir. Bunun sonucu olarak igletmelerin ¢evreye
duyarli sunumlarinin tiiketici tutum ve davranislarina olan etkisi merak konusu olmus ve bu
konuyu ele alan bir¢ok arastirma gergeklestirilmistir. Bu calismada da Tiirk Telekom A.S. nin
bir ¢evrecilik politikasi olarak uygulamaya koymus oldugu “e-fatura kampanyasi”nin
tiiketicilerin tutum ve davraniglarina olan etkisi Planlanmig Davranis Teorisi araciligiyla
arastirilmistir. Arastirma, tiiketicilerin ¢evresel ilgilerinin isletmelerin ¢evrecilik politikalarina
verecekleri tepkilerde belirleyici bir rol oynadig1 varsayimiyla baslatilmis olmasina karsin,
yapilan odak grup calismalarinda tiiketicilerin isletmelerin cevrecilik politikalarina karsi
yogun olarak siipheyle yaklastiklari tespit edilmistir. Bu yilizden arastirma kapsaminda
tiikketicilerin gevresel sOylemlere karsi duyduklar1 siiphenin de tutum ve davraniglarina olan
etkisinin incelenmesine karar verilmistir.

Calismada ilk olarak Planlanmig Davranmig Teorisi, g¢evresel ilgi ve siiphecilik
Ol¢eklerinin gegerlilik ve gilivenilirlikleri gosterilmistir. Konuyla ilgili akademik ¢aligmalarda
siiphecilik ile ilgili smirli sayida 6lgek mevcut olup, bu oOlgeklerin de gilivenilirlik ve
gecerliligi ile ilgili tekrar eden ¢alisma bulunmamaktadir. Calisma kapsaminda kullanilan ve
Mohr vd. (1998)’den alinan 6l¢ek bagka bir arastirmada kullanilmamistir. Mohr vd. (1998) ise
aragtirmalarma 13 ifade ile baglamalarina karsin agiklayicit ve dogrulayici faktor analizleri
sonucu bunu dort ifadeye diisiirmiislerdir. Bu c¢alismada oncelikle giivenilirligi yiikseltmek
maksadiyla 6 ifade elenmigstir. Kalan 7 ifade i¢in aciklayici faktor analizi uygulanmis ve %
67,93 varyans agiklama oranina ulasilmistir. Ifadeler incelendiginde boyutlar giivensizlik ve
yanilticilik olarak isimlendirilmistir. Daha sonra agiklayici faktor analizi sonucu ulasilan iki
faktorlii yap1 dogrulayici faktér analizi ile tekrar incelenmistir. Dogrulayici faktor analizi
sonuclarinin hi¢bir diizeltmeye gerek kalmadan miikemmel uyuma sahip oldugu ve ifadelere
ait faktor yiiklerinin yiiksek oldugu goriilmiistiir. Bu agidan ilgili aragtirma ile literatlirde
kisith uygulama ornekleri bulunan ve bu arastirmada tiiketicilerin ¢evresel sdylemlere yonelik
stiphelerinin tespitinde yararlanilmis olan Mohr vd. (1998)’nin siiphecilik Olgeginin gerek
boyut yapisina, gerekse gecerlilik-giivenilirlik kriterlerinin test edilmesine onemli bir katki
saglanmustir.

Ayrica, Stern ve Dietz (1994)’in gelistirmis oldugu cevresel ilgi 6lgeginin iic boyutlu
yapist da bu ¢alismada dogrulanmistir. Genelde katilimcilarin ¢evresel ilgilerinin egoistik ilgi
boyutu (ortalama 3,51) disinda yiliksek oldugu goriilmiistiir (baskalarin1 diisiinme 4,25;

biyosfer ilgi 4,12). E-fatura abonesi olan katilimcilarin gevresel ilgi seviyelerinin olmayanlara
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gore istatistiki ag¢idan anlamli bir sekilde daha yiiksek olmasi, c¢evreye duyarliligin
isletmelerin ¢evrecilik politikalarina verilen tepkide belirleyici oldugunu gostermektedir.

Demografik ozelliklerin ¢evresel ilgiye etkisinin incelendigi bolim bulgulari, bu
konudaki onceki ¢alismalar gibi net bir sonu¢ vermemistir. Yapilan analizlerde cinsiyete gore
katilimcilarin gevresel ilgi seviyeleri arasinda herhangi bir farka rastlanmamustir. Yas i¢in
yapilan analizlerde katilimcilarin yaslarinin arttikca egoist ¢evresel ilgilerinin de arttig1 ortaya
cikmistir. Gelirin de ¢evresel ilgi boyutlarindan baskalarini diistinme ve biyosfer ilgi lizerinde
etkisinin mevcut oldugu, bu boyutlar icin gelir seviyesi arttikga gevresel ilgi seviyesinin
artt1g1 aragtirma sonuglarina gore sdylenebilmektedir.

E-fatura abonesi olan katilimcilarin ¢evresel sdylemlere yonelik siiphelerinin, abone
olmayanlara gore daha diisik oldugu ve bunun da bu kampanyaya dahil olmalarinda
belirleyici oldugu tespit edilmistir. Diger taraftan aragtirma sonuglarina gore katilimcilarin
yaslari arttikca genel olarak siipheciliklerinin azaldigi goriilmistiir. Son olarak, egitim ve gelir
degiskenleri i¢in ulasilan sonuglara gore siiphecilik ile bu iki demografik degisken arasinda
bir iliski olmadig1 belirlenmistir.

Planlanmig Davranig Teorisi’ni olusturan davranigsal inanclar ile davranisa yonelik
tutum ve normatif inanglar ile 6znel norm boyutlar arasinda yiiksek diizeyde korelasyon
tespit edilmesi nedeniyle, Teori’deki inanglar elenerek, analizlerde temel model (core model)
esas almmistir. “Cevre korumasi i¢in e-fatura abonesi olma” davranisinin incelendigi
arastirmada varyans agiklama orani davranis i¢in % 54 iken, davranigsal niyet i¢in bu oran %
28 oraninda gerceklesmistir. Onceki ¢alismalarla kiyaslandiginda ilgili oranlar kabul edilebilir
bir seviyededir. Ornegin Manetti vd. (2004)’nin geri doniistiirme niyetini belirlemek igin
olusturdugu temel Planlanmis Davranis Teorisi’nde niyet %39 oraninda, Wall vd. (2007)’nin
cevre korumasi icin 6zel ara¢ kullanmay1 azaltma niyetini belirlemek i¢in olusturdugu temel
modelde % 23 oraninda agiklanmistir. Davranigsal niyetin en giiclii ve olumlu belirleyicisi ise
O0znel normdur (0,56). Algilanan davranigsal kontrol ise davramisi davramissal niyet
araciligiyla etkiledigi gibi Ajzen (1985)’in de belirttigi gibi dogrudan da etkilemektedir. Bu
dogrudan etki negatif yonliidiir (-0,21).

Cevresel ilgi ve g¢evresel sOylemlere karsi duyulan siipheciligin tiiketici tutum ve
davranisina olan ortak etkisini Planlanmis Davranmis Teorisi yardimiyla belirlemek igin
Yapisal Denklem Modellemeden yararlanilmistir. Cevresel ilgi ve siipheciligi de biinyesinde
barindiran temel Planlanmis Davranis Teorisi modeli davranisa ait varyansi %51 oraninda
aciklamigtir. Davranissal niyet icin bu oran %42 seviyesinde gerceklesmistir. Modele gore
davranigsal niyetin en onemli belirleyicisi, 6znel normdur. Ancak 6znel norm davranigsal

niyeti dogrudan belirledigi gibi, tutuma olan etkisi vasitasiyla dolayli olarak da
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belirlemektedir. Bu dolayli etki Hansen vd. (2004)’nin sonuglartyla da paralellik
gostermektedir. Chang (1998) da tutumu etkileyen davranigsal inanglarin, kisinin ailesi,
Ogretmeni ve arkadaglar1 gibi ¢evresindeki kisilerden etkilendigini ve bu kisilerin ayni
zamanda 6znel normun olusumunu da etkiledigini belirtmektedir. Bu yiizden 6znel norm ile
tutum arasinda baglant1 olmasi1 kagiilmazdir.

Kisinin ¢evresel ilgisi, tutumunu, 6znel normlarini ve algilanan davranigsal kontroliinii
olumlu yonde etkilemektedir. Diger bir ifade ile ¢evresel ilgi davranigsal niyeti tutum, 6znel
norm ve algilanan davranigsal kontrole olan etkisi vasitasiyla dolayli olarak belirlemektedir.

Stiphecilik; davranigsal niyeti, algilanan davranigsal kontrole olan negatif ve 6znel
norma olan pozitif etkisi vasitasiyla dolayli olarak belirlemektedir. Arastirma sonuglarina gore
slipheciligin tutuma etkisi bulunmamaktadir.

Katilimeilar yiiksek ve diisiik ¢evresel ilgili olarak iki gruba ayrilarak Planlanmis
Davranig Teorisi’ni olusturan ifadelerin ortalamalar1 karsilagtirildiginda, yiiksek gevresel ilgili
gruba ait ortalamalarin davranig ve davranigsal niyet hari¢ diger tiim ifadeler i¢in istatistiki
olarak daha yiiksek oldugu goriilmiistiir. Diisiik ve yiiksek cevresel ilgili gruplar i¢in ayr1 ayri
olusturulan Planlanmis Davranis Teorisi modellerinin kiyaslanmasi sonucu, iki grup arasinda
onemli farkliliklar tespit edilmistir. Yiiksek cevresel ilgili grupta davranisa ait varyans
aciklama oram1 % 77 iken, bu oran diisiik cevresel ilgili grup i¢cin % 25’de kalmistir.
Davranigsal niyet i¢in bu oran sirasiyla % 32 ve %31 olarak hesaplanmistir. Bamberg (2003)
de yiiksek ve diisiik cevresel ilgiye sahip gruplan kiyasladigi calismasinda davranisa ait
varyans aciklama oranini yiiksek gevresel ilgili grup icin % 65, diisiik ¢evresel ilgili grup igin
% 38 olarak hesaplarken davranissal niyet icin bu oran sirasiyla % 66 ve % 67 olarak

hesaplanmastir.
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SONUC VE ONERILER

Tiiketici davranis1 alanindaki aragtirmalar 1960’11 yillardan itibaren agirlik kazanmaya
baslamis ve tliketici davranigini agiklamay1 amaclayan bircok model gelistirilmistir. Tiiketici
Karar Verme Siireci Modeli, Nedensel Davranis Teorisi, Planlanmis Davranis Teorisi ve
Sebep-Sonug Teorisi 6ne ¢ikan modeller arasindadir. Inang, tutum, niyet ve davranis
arasindaki iliski iizerine kurulmus olan Nedensel Davranis Teorisi ve onun uzantisi olan
Planlanmig Davranis Teorisi davranisin psikolojik belirleyicilerini tahminlemek amaciyla
tasarlanmistir (Ajzen, 1985). Kisilerin farkli alanlardaki davranmiglarini tahminlemek igin
gelistirilen bu modellerin gegerliligi bircok arastirmada gdsterilmistir.

1980’11 yillardan itibaren bazi kisilerin satin alma kararlarinda tiiketimlerinin ¢evreye
olan etkisini dikkate almaya baslamasi sonucu isletmeler bu gruplari bir pazar boliimii olarak
gormeye baglamigtir. Bunun sonucu olarak cevreye duyarl tliketim davranisi gosteren
kisilerin, bu davraniglarinin belirleyicileri ve satin alma kararlarini etkileyen hususlar
isletmeler ve arastirmacilar tarafindan merek edilen bir konu olmustur. Yesil tiiketici
davranisi olarak kavramlastirilan bu konuyu agiklamaya calisan bir¢ok model gelistirilmistir.
Bu modeller arasinda tiiketici tutumunun, kisisel ve kiiltiirel karakteristiklerinin ve iradesel
kontroliiniin ¢evre dostu iirlin satin alma niyetine olan etkisini degerlendirmeye imkan veren
Planlanmis Davranis Teorisi dikkat ¢ekmektedir.

Bu calismada Tiirk Telekom A.S.’nin bir cevrecilik politikas1 olarak uygulamaya
basladig1 “e-fatura kampanyas1” nin tiiketici tutum ve davranislarina olan etkisi Planlanmis
Davranis Teorisi araciligtyla arastirilmistir. Ayrica, arastirma modelinde yer alan ve kisilerin
cevresel soylemlere yonelik siipheciliklerinin ve ¢evresel konulara yonelik ilgilerinin;
Planlanmig Davranis Teorisi’ni olusturan alt boyutlar ilizerinde etkili olacagi varsayimi,
literatiirden derlenmis olan siiphecilik ve cevresel ilgi Olgekleri ile tamamlanmistir. Bu
kapsamda, ¢evresel soylemlere yonelik siiphecilik Mohr v.d.(1998)’nin gelistirmis oldugu
Olcek vasitasiyla Olgiilmiistiir. Kullanilan 6l¢egin gegerlilik ve giivenilirliligi kanitlanarak, iki
boyutlu yapist icin giiclii kanitlar elde edilmistir. Bu sayede tiiketicilerin siipheciliklerini
Ol¢en ve farkli caligmalarda kullanilabilecek ortak bir dlgegin olusumuna katki saglanmaya
calisilmigtir.

Tiiketici davranisi literatiirii incelendiginde stiphecilikle ilgili sinirli sayida ¢alismanin
mevcut oldugu goriilmektedir. Bu calisma kapsaminda yapilan odak grup calismalarinda,
tiiketicilerin isletmelerin ¢evresel sdylemlerine kars1 yiiksek oranda siiphe duyduklar

goriilmiistiir. Ancak yapilan literatiir incelemesinde tiiketicilerin isletmelerin ¢evresel
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sOylemlerine karsi duyduklar1 siiphelerinin davraniglarina etkisini inceleyen bir ¢alismaya
rastlanmamistir. Bu baglamda tiiketicilerin isletmelerin ¢evresel sdylemlerine karst duyduklari
stiphelerinin ve cevresel ilgilerinin Planlanmig Davranis Teorisi gibi kapsamli bir model
araciligi ile davraniglarina etkisinin birlikte incelenmesi tiiketici davranisi literatiiriine bir ¢ok
alanda olumlu katki saglamistir.

Ozellikle gevrecilik gibi diger alanlara gére daha karmasik olan konularda tiiketicilerin
kararlar1 bir¢ok degiskenden etkilenmektedir. Bu yilizden giinlimiizde tiiketici davranisini
tahminlemek i¢in olusturulan modeller biinyesinde bir¢cok degiskeni barindirmaktadir /
barindirmalidir. Bu baglamda arastirma kapsaminda kullanilan ve ¢evresel ilgi ve siipheciligin
davranisa ortak etkisini degerlendiren model bundan sonraki ¢aligmalara 151k tutacaktir.

Planlanmig Davranis Teorisi ile davranmigsal niyet %28 oraninda agiklanabilirken,
modele siiphecilik ve ¢evresel ilginin de dahil edilmesiyle bu oran % 42 seviyesine ¢ikmustir.
Bu artig eklenen degiskenlerin davranigsal niyetin daha dogru tahminlenmesi i¢in olumlu
katk1 yaptigini géstermektedir.

Yapisal Denklem Modelleme sonuglarina goére davranigsal niyetin en Onemli
belirleyicisi 6znel normdur. Yani davranisi gergeklestirmeyle ilgili ¢evredeki gruplarin
diisiinceleri ve kisinin bu diisiincelere boyun egme giidiisii ¢evreye duyarli davranisinin en
onemli belirleyicisidir. Algilanan bu sosyal baski veya 6znel norm kisiyi davranisa
yonlendirebilecegi gibi davranisina engel de olabilir. Ancak 6znel norm davranigsal niyete
direkt etki ettigi gibi, tutuma olan etkisi araciligiyla dolayl: olarak da etki etmektedir. Bu ¢ift
tarafli etki kisilerin ¢evresindekilerin davranislarini etkileme giiclinii gdstermektedir

Davranigsal niyetin bir diger olumlu belirleyicisi algilanan davranigsal kontroldiir.
Algilanan davranissal kontrol ise davranisi gerceklestirmeyle ilgili kisitlar ve kaynaklarin
mevcudiyetini belirtmektedir. Bu ylizden isletmelerin tiiketicilere s6z konusu davranisi
gerceklestirmek icin her tiir imkan1 (kolaylig1) saglamasi ve davranisi gergeklestirmelerinin
oniindeki engelleri kaldirmasi uygun olacaktir. Ancak ayn1 zamanda, tliketicilerin isletmelerin
sOylemlerine karst duyduklar siiphecilik de algilanan davranigsal kontrole negatif olarak etki
etmektedir. Yani isletmelerin tiiketicilerin ilgili davranisi gerceklestirebilmeleri i¢in sagladigi
imkanlara ve kullandig1 sdylemlere tiiketiciler kuskuyla yaklasmaktadir. Bu kugkular1 da ayni

zamanda algilanan davranigsal kontrollerini negatif olarak etkilemektedir.

Tiiketici davranisiyla ilgili literatiir incelemesinden yola ¢ikarak tutumun niyete pozitif
etki etmesi beklenmekle birlikte, arastirma sonuglari tutumun niyete negatif etki ettigini

belirtmektedir. Bu konunun gelecekteki arastirmalarda incelenmesi uygun olacaktir.
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Katilimcilarin  yiiksek ve diisilk ¢evresel ilgili olarak iki gruba ayrilarak
karsilastirilmast sonucu; ¢evreye duyarli davranisin yiiksek gevresel ilgiye sahip grupta daha
iyl agiklandigir goriilmiistiir. Bu sonug c¢evresel ilgi seviyesinin davranisin onemli bir
belirleyicisi oldugunu desteklemektedir.

Demografik ozelliklerin ¢evresel ilgi seviyesine etkisi ¢ok net olmamakla birlikte;
genel olarak kisilerin gelirleri arttik¢a baskalarini diisiinme ve biyosfer ilgi seviyelerinin artig
gosterdigi sdylenebilir.

Yapilan bu calisma, ¢cevreye duyarl tiikketim aliskanliklarini benimsemis olan kisilerin
davraniglarini etkileyen faktorleri anlamak agisindan dnem tasimaktadir. Ciinkii bazi kisilerin
neden ¢evreye duyarli davranislar gosterdikleri anlasilabilirse, digerlerinin davraniglarinda da

bu yonde istenilen degisimlerin yaratilabilmesi miimkiin olacaktir.
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Kullanicilarin Tiirk Telekom'un E-Fatura Uygulamalarina Yaklasimi

Degerli Abonemiz, \}/i“‘  TURK TELEKOM
TURKIYE'DE ELEKTRONIK FATURA
DEVRINI BASLATIYOR

Bu anket Turk Telekom'un uygulamaya basladigi
e-fatura kampanyasi ve cevreyle ilgili

disuncelerinizi belirlemek maksadiyla yapiimakta .
HAYDI TURKIYE

olan bilimsel bir calismadir. e-fatura kullanalim
milyonlarca agaci

KURTARALIM
Katkilarmiz icin tesekkiir ederiz. 4)p

Prof. Dr. Safak AKSOY Tahir ALBAYRAK
Akdeniz Universitesi Akdeniz Universitesi
safak(@akdeniz.edu.tr tahiralbayrak@akdeniz.edu.tr
0.242 310 18 46 0.242 743 35 00 i
E-Fatura abonesi misiniz | [ ] Evet [ ] Hayir
E-Fatura Uygulamasindan
haberdar misiniz (1B L1
Cinsiyetiniz [ ] Bay [ ] Bayan
[ ]20'den kiigiik [131-40 []51-60
Yasiniz
[120-30 [141-50 [161 ve iistii
[ ] ilkokul [ ] Ortaokul [ ] Lise
Egitiminiz .
[ ] Universite [ ] Yiiksek Lisans [ ] Diger
Ayhk hane halki [ 1500 YTL'den az []501-1000 YTL []1001-1500 YTL
toplam geliriniz | 11501-2000 YTL ~ []2001-2500 YTL  []2500 YTL'den fazla




233

Asagida Tiirk Telekom'un e-fatura uygulamasiyla ilgili bazi ifadeler verilmistir.
Bunlar hakkinda degerlendirmenizi belirtiniz.
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azaltilmasina katk: saglamasi Miimkiin (12 Bl
Agfiag kesiminin azaltilmasi iyi [11 [21 [3]

Bana gore, ¢evre korumasi igin e-fatura
abonesi olmak

Yararh [11 [2] [3]

Gelecek ay igerisinde e-fatura aboneligine
gegip-gegmeme kararim bana baghdir

Katuliyorum [1] [2] [3]

Arkadaslarim e-fatura abonesi olmam
gerektigini digiintr

Katliyorum [1]  [2] [3]

Ailem e-fatura abonesi olmam

gerektigini diisiintr Katihyorum 1] [2]  [3]
Eger konuyla ilgili daha fazla bilgim olsa e-fatura %

aboneligine gegmek istedigimde gegebilirim St (121 (3]
TEMA gibi ¢evreye duyarl kuruluslar e-fatura Katbyorum [1] [2] [3]

abonesi olmam gerektigini diiglniir.

Fikirlerine deger verdigim kisiler, e-fatura abonesi
olmam gerektigini diigtiniir

Katuhyorum [1] [2] [3]

Gelecek ay igerisinde e-fatura abonesi
olma niyetindeyim

Kathyorum [1] [2] [3]

E-fatura aboneligine ge¢me konusunda, TEMA
gibi ¢evreye duyarli kuruluslarin diisiincesi bence

Onemli (11 21 [3]
Onemli [ 2SS

Kathyorum [1] [2] [3]

E-fatura aboneligine gegme konusunda,
ailemin diisiincesi bana gore

Gelecek ay igerisinde e-fatura abonesi
olmay1 planhiyorum

Eger istersem gelecek ay igerisinde e-fatura
abonesi olmam benim igin

Koy (1] [2] [3]

Bana gére, gevre korumast igin e-fatura
abonesi olmak

Do [1] (2] [3]

E-fatura abonelik iglemlerinin zor olmasi,
e-fatura abonesi olmanu

Kolaylastnr - [1]  [2] [3]

E-fatura aboneligine gegme konusunda,
arkadaglarimin diigiincesi bana gore

Onemli [] ] [2] [3]

Gelecek ay igerisinde iglerimin yogun olma
olasihif

Yiiksek S A R 2

E-fatura abonelik islemlerinin zor olma olasiligi Yiiksek [l 21 31

Gelecek ay igerisinde e-fatura aboneligine gegip
gegmeme karari tizerinde kontrol sahibiyim Beaglgarem [l] [2] [3]

Bana gore, ¢evre korumasi igin e-fatura
abonesi olmak

fyi (11 21 3]

Gelecek ay igerisinde iglerimin yogun olmasi, K

e-fatura abonesi olmami Kolaylasunr 1] [2] [3]
Onem verdigim kisiler, ¢evre korumasi igin
e-fatura abonesi olmanu bekler

Kathyoum 1] [2] [3]
Bana gore, ¢evre korumast igin e-fatura
abonesi olmak Hoz (1 21 3]
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Liitfen ¢evreyle ilgili; asagidaki ifadeleri puanlayinz.

Temiz bir ¢evre, bana bog zaman aktivitelerim igin
daha iyi bir ortam saglar

Cevre koruma faaliyetleri, benim gibi islere sahip kigilerin
islerini tehlikeye sokacaktir

(Cevre korumasima yonelik kanunlar, kisisel 6zgirligtimi
ve segimlerimi kisitlar

Cevrenin korunmasi, saghgim igin yararhdir

Burada bir kirlilik yaratirsak, ashnda diinya iizerindeki
tiim insanlara zarar veririz

Cevre konusunda endiselenmemize gerek yoktur, ¢iinkii
gelecek nesiller bu sorunlarla bizden daha iyi basa ¢ikacaktir
Cevre kirliliginin insan saghgina etkisi, bizim
disiindiigiimiizden daha fazladir

Cevrenin korunmast, kigilerin daha kaliteli bir yagam
siirmelerine yardim edecektir

Cevrenin korunmasinin herkese faydas: vardir

Modern hayat, vahsi hayat: tehdit etmektedir

Oniimiizdeki yillarda binlerce hayvan ve bitki tiirii
yok olacaktir

Diinyanin iklim yapisimi degistirdigimize yonelik
iddialar abartihdir

Yerel bitki ve hayvan tiirleri ¢evresel tahribattan etkilenseler
bile, bitiin diinyayi goz oniine aldigimizda bu kigiik bir etkidir
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Liitfen reklamlarda kullanilan ¢evresel soylemlerle ilgili; asagidaki ifadeleri puanlayimz

Genellikle reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadeler dogrudur

Genellikle reklamlarda kullamilan ¢evresel ifadelere inanirim.

Reklamlarda kullanilan gevresel ifadeler genellikle
gergege uygundur.

Reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadeler daha iyi denetlenmelidir

Sadece dogrulayabildigim ¢evresel ifadelere inanirim.

Genellikle reklamlarda kullamlan gevresel ifadelerin cogunun
amac tiiketiciyi bilgilendirmekten ¢ok onu yaniltmaktir.

Reklamlarda kullanilan gevresel ifadelere, sadece isletme
kanit gosterdiginde inanirim.

Reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadeler, kisilerin dogru
olmayan seylere inanmalarina yol agar.

Cevresel ifadeler abaruldigs igin, reklamlarda kullanilan bu
tiir ifadeler gikarilirsa tiiketiciler igin daha iyi olur

Genellikle reklamlarda kullanilan ¢evresel ifadelerin
dogrulugu konusunda giiphelerim bulunmaktadir

Genellikle reklamlarda kullanilan gevresel ifadeler,
titketicilere segim yapmalar i¢in faydah bilgiler saglar.

Isletmeler genellikle miisterilerine kars: olan
sorumluluklarindan kaginmaktadirlar

Genellikle 1sletmeler titketiciye hizmet etmektense,
kar elde etmekle daha fazla ilgilenirler.
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ADSL abonesi misiniz? [ ] Evet [ ] Hayr

Devaml bir e-posta adresi

kullaniyor musunuz? LL Rl L] Hagix

E-Fatura hakkinda

bilgi edinmek ister misiniz? L1 et BE

Bilgi edinmek i¢in hangi [ ] Telefon [ ] E-posta

yontemi tercih edersiniz? | | Kigisel Tanmitim [ ] Brosiir [ ] Diger

EKLEMEK iSTEDIKLERINIZ:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

.............................................................................................................................
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