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ONUR SOZU

Bu tez ¢alismasinda sundugum bilgilerin, bulgularin ve sonuglarin tamamen kendi
emegim oldugunu; tez igerisinde yararlandigim tiim kaynaklara eksiksiz bigimde atif
yaptigimi; baska arastirmacilarin c¢alismalarindan dogrudan veya dolayli olarak

faydalandigim her durumda ilgili kaynagi gosterdigimi beyan ederim.

Bu tez, T.C. Inénii Universitesi Lisansiisti Egitim-Ogretim ve Sinav
Yonetmeligi’'nde belirtilen etik kurallara ve tez yazim ilkelerine uygundur. Aksi bir
durumun tespiti halinde dogabilecek tiim akademik ve hukuki sorumlulugu kosulsuz

olarak kabul ederim.
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TESEKKUR

Bu tez c¢aligmasinin hazirlanmasinda katkilarin1  esirgemeyen, bilgi ve
deneyimleriyle bana yol gosteren, her asamada sabir ve anlayisla destek olan degerli
danisman hocam Dog¢. Dr. Sebnem KOLTAN YILMAZ’a en i¢ten tesekkiirlerimi
sunarim. Kendisinin akademik birikimi, yapict yonlendirmeleri bu calismanin

sekillenmesinde biiylik rol oynamustir.

Degerli katkilar1 ve degerlendirmeleriyle tez siirecime katki sunan jiiri tiyeleri Prof.
Dr. Kahraman CATI (Inénii Universitesi) ve Dr. Ogr. Uyesi Sibel SENER (Sivas
Cumhuriyet Universitesi)’e tesekkiirlerimi sunarim. Gostermis olduklari akademik ilgi ve

destek benim i¢in son derece kiymetlidir.

Arastirmanin saha kisminda anket uygulamalarmma katki saglayan ve zaman
ayirarak goriislerini paylasan tiim katilimcilara, Malatya ili’ndeki kurum ve kuruluslara

da ayrica tesekkiir ederim.

Egitim hayatim boyunca her zaman yanimda olan, maddi ve manevi destekleriyle
beni bugiinlere getiren sevgili anneme minnettarim. Ozellikle sabrini, sevgisini ve
destegini hi¢cbir zaman esirgemeyen ablama, Helin ve Duru’ya sonsuz tesekkiir ederim,
bu tez ¢calismami, Tip Fakiiltesi 6grencisi, biricik kizzim Beren Ezo KURTER’e armagan

ediyorum.

Herkese sonsuz tesekkiirlerimi sunarim...
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OZET

Isletmelerde pek ¢ok alanda kolayliklar saglayan teknolojik gelismeler, ayni
zamanda atiklarin artmasina ve dogal cevrede bozulmalara sebep olmaktadir. Bu
bozulmalar, iiretim siire¢lerinin yani sira iirtinlerin tiiketiminden de kaynaklanmaktadir.
Durumdan endise duyan bilingli tiiketiciler, ¢evreci (yesil) iiriin ya da hizmet satin alma
davraniglarinin ¢evre {izerinde biiyiik bir etki olusturabilecegini fark etmislerdir. Cevre
bilincine sahip tiiketiciler daha ¢ok ¢evre dostu tutum sergilemekte; tutumlar da

tiikketicilerin yesil iirlin satin alma davraniglarini artirmaktadir.

Bu c¢alismanin amaci, tliketicilerin yesil iiriin satin alma farkindaliklarini
demografik degiskenler dogrultusunda incelemektir. Malatya Merkez’de (Battalgazi ve
Yesilyurt) bulunan tiiketiciler 6rnekleminde yiiriitiilen arastirmada, tiiketicilerin ¢evre
bilingleri ve yesil iirlin satin alma davraniglari ile “cinsiyet, medeni durum, ¢ocuk sahibi
olma, yas, egitim ve gelir diizeyleri, meslek grubu” degiskenleri arasindaki iligkiler ve
farkliliklar belirlenmistir. Calismada 417 katilimcidan ¢evrimigi anket yoluyla elde edilen
veriler, Windows i¢in IBM SPSS 23.0 ve IBM AMOS 26.0 programlariyla analiz edilmis
ve bulgular elde edilmistir. Sonuglar; ¢evre bilinci ile yesil {iriin satin alma arasinda
pozitif yonlii bir iliski bulundugunu, tiiketicilerin ¢evre bilinglerinin “cinsiyet, medeni
durum, ¢ocuk sahibi olma ve yas” degiskenlerine gore farklilastigin1 gostermektedir.
Yesil iirlin satin alma davraniglarinda “yesil {iriin bilgisi, saglik ve gilivenlik, satin alma
niyeti” konularimin 6n plana ¢iktig1; davranislari farklilastiran en etkili degiskenlerin
“medeni durum, ¢ocuk sahibi olma, yas”, en az etkili degiskenlerin “gelir ve egitim
diizeyleri” oldugu ortaya konmustur. Calismada ayrica, tiiketicilerin yesil iiriinlere daha

fazla para 6demeye goniillii olduklar1 goriilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Malatya yesil tiiketici, yesil tiiketici farkindaligi, yesil satin
alma davranisi, ¢evre bilinci, Siirdiriilebilir Kalkinma Hedefleri (SKH) Hedef 12,

surduarilebilir tiketim.



ABSTRACT

Technological developments that provide convenience in many areas of business
also cause an increase in waste and deterioration in the natural environment. These
deteriorations arise from the consumption of products as well as from production
processes. Conscious consumers concerned about this situation have realized that
purchasing environmentally friendly (green) products or services can have a significant
impact on the environment. Environmentally conscious consumers exhibit more
environmentally friendly attitudes; these attitudes increase consumers’ green product

purchasing behavior.

The aim of this study is to examine consumers’ awareness of purchasing green
products in terms of demographic variables. The study, conducted with a sample of
consumers in Malatya Central (Battalgazi and Yesilyurt), identified relationships and
differences between consumers’ environmental awareness and green product purchasing
behaviors, along with variables such as gender, marital status, having children, age,
education and income levels, and occupational group. In the study, data obtained from
417 participants through an online survey were analyzed using IBM SPSS 23.0 and IBM
AMOS 26.0 for Windows, and findings were obtained. The results indicate a positive
relationship between environmental awareness and green product purchasing, and that
consumers’ environmental awareness varies according to gender, marital status, having
children, and age. Green product purchasing behaviors were determined to be driven by
“green product knowledge, health and safety, and purchase intention”. Marital status,
having children, and age were the most influential variables in differentiating behaviors,
while income and education levels were the least influential. The study also found that

consumers are willing to pay more for green products.

Keywords: Malatya green consumer, green consumer awareness, green purchasing
behaviour, environmental awareness, Sustainable Development Goals (SDGs) Goal 12,

sustainable consumption.
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GIRIS

Pazarlama “kitle iretim ve tliketim dengesini saglamak™ {izere geleneksel
yaklasimla ortaya ¢ikmis; her zaman iiretimle tiiketim arasinda bir koprii gorevi gormiis
olmakla birlikte, giiniimiizdeki yoOnetsel yaklasimla, pazarlamada tiiketici tatminine
agirhik verilmistir. Bu degisime; teknolojik gelismeler ve internetin yayginlagmasi,
kiiresellesme, tliketicinin egitim ve iletisim diizeyindeki artis sebep olmustur (Alabay,
2010:216-221). Bu dogrultuda giiniimiiz pazarlama tanimi; miisteriler, alicilar, paydaslar
ve genel olarak toplum i¢in deger tasiyan tekliflerin ortaya ¢ikarilmasi, iletilmesi,
sunulmasi ve paylagilmasi igin yapilan faaliyetler, kurumlar ve siirecler biitiinii olarak ele
alinmaktadir (American Marketing Association (AMA), 2024). Bdoylece hem taraflar
amaglarina ulagsmakta, hem de pazarlamanin temel felsefesini olusturan “degisim”
gerceklesmektedir (Erdogan vd.,2011:14). Bununla birlikte “degisim” degerinden
“kullanim” degerine farklilagan pazarlama diigiincesi, miigteri-araci rollerinin ve rekabet
giicli saglayan pazarlama stratejilerinin yeniden tanimlanmasini saglamistir. Rekabet
giicli, pazardaki degisimlerin-firsatlarin algilanmasi ve bunlara verilen tepkinin
belirlenmesi, miisteriye yeni deger sunulmasi i¢in i¢ kaynaklarin yeniden yapilandirilmasi
ile miimkiin olmustur (Kogak, 2012:76). Bu yonleriyle 6nem arz eden, deger lireten
konulardan birisi de pazarlama faaliyetlerinin ¢evre iizerindeki olumlu/olumsuz etkilerini

kapsayan c¢alismalar1 konu alan “yesil pazarlama (green marketing)” kavramidir.

Son ylizyildaki ekonomik ve sosyal ilerlemelere karsin gelecekteki kalkinmayi ve
insan varliginin bagl oldugu sistemleri tehlikeye atan ¢evre sorunlar1 s6z konusudur.
Gelismis ya da gelismekte olan iilkelerde ¢evre sorunlar1 farklilik gostermekle birlikte,
bunlar genel olarak iklim degisikligi, bitki ve hayvan tiirlerinin yok olmasi, sera gazi
emisyonlari, atik yonetimi, ozon tabakasinin hasar gérmesi, kentlesme ve ormanlarin
azalmasi olarak siralanabilmektedir (Aydin ve Goze Kaya, 2022:200). Enerjinin ve
yenilenemeyen dogal kaynaklarin asir1 kullanimi, ¢ok miktarda gida ve {iriin tiiketimi,
cevreye zarar veren iiretim siirecleri ve ¢evre felaketleri nedenleriyle ortaya ¢ikabilen bu
cevre sorunlart giin gectikge daha fazla kisinin dikkatini ¢gekmektedir. Cevre sorunlarinin
farkinda olan, dogal kaynaklarimizin sinirli oldugunu ve ¢evrenin eskisine oranla daha
kirilgan oldugunu diisiinen bireyler tiiketim aliskanliklarini degistirmeye yonelmislerdir.
Bu tiir bir ¢evresel farkindalik, kamuoyunda ¢evre dostu faaliyetlere karsi olumlu bir

tutum olusturmakta; insanlar giinliik yasamlarinda daha sik gercgeklestirdikleri ekolojik



davraniglara ve stirdiiriilebilir tiikketim uygulamalarina tesvik etmektedir (Hessam ve

Yousefi, 2013:587; Vazifehdoust vd., 2013:2492).

Stirdiiriilebilir tiiketim uygulamalari; geri doniisiim, aliskanlik haline getirme ve
satin alma olmak iizere ii¢ grupta smiflandirilabilmektedir. Geri donilistim faaliyetleri,
kullanilan iiriin ya da malzemelerin toplanmasi ve yeniden kullanilmasi; aliskanlik haline
getirme faaliyetleri, cok az yapisal degisiklik gerektiren giinliikk ¢abalari; satin alma
faaliyetleri ise satin alma ile ilgili davranislar ve enerji verimliligi secimleri olarak ifade
edilmektedir (Liu vd., 2012:294). Tiiketicilerin satin alma davranislarinda ¢evre dostu
(yesil) irtinler tercih etmeleri, yesil iirlin kavramina yonelik yasamlari boyunca
biriktirdikleri inanglarina ve bilgilerine baghdir. Bu bilgiler dogal ¢evre ve onun baglica
ekosistemleri ile ilgili gercekler, kavramlar ve iliskiler hakkinda sahip olduklar1 ¢evresel
bilgilerdir. Yiiksek diizeyde cevresel bilgiye ulasmak ¢ok daha iyi ¢cevre dostu davraniglar
tiretmektedir ve tiiketicilerin yesil lirlin satin alma niyetleri {izerinde dnemli bir etkiye

sahiptir (Vazifehdoust vd., 2013:2493).

Uretim, kullanim ve yok edilme siireglerinde gevreye zarar vermeyen, dogal
kaynaklar1 daha verimli kullanan ve ¢evre dostu olarak nitelendirilen yesil triinlere
yonelik farkindalik diizeyleri, ¢evresel siirdiiriilebilirlik, siirdiirtilebilir tiiketim ve bu
yolla siirdiiriilebilir kalkinma hedeflerine ulagsmanin yanisira isletmeler, pazarlama
stratejileri, kamuoyu, politikacilar ve karar vericiler agisindan da Onemli veriler
sunabilmektedir. Kamuoyunun ¢evreyle ilgili bilgilere daha kolay erisim saglamasinin,
cevre sorunlarma etkin katilimlar i¢in yararli olduguna inamilmaktadir. Alternatif
onlemlerin gelistirilmesi; daha iyi ¢cevresel hedeflere ulagsmada ilgili paydaslar arasindaki
etkilesimleri artirmakta, yesil iiriinler ve hizmetlerle rekabet avantaji saglamak isteyen
isletmeler i¢in gli¢lii bir motivasyona doniisebilmekte, karar vericiler ve politikacilar i¢in
cevreyi korumak iizere yasalar ve diizenlemeler hazirlamay1 giindeme getirebilmektedir.
Bu calisma ile Tiirkiye’de Malatya ilinde yasayan tiiketicilerin ¢evre bilin¢lerinin ve bu
dogrultudaki yesil {iriin satin alma davranislarinin demografik faktorler (cinsiyet, yas,
medeni durum, cocuk sahibi olma, meslek, egitim ve gelir diizeyleri) g¢ercevesinde
gosterdigi farkliliklarin ve iligkilerin belirlenmesi amaglamaktadir. Arastirma sorulari

asagidaki temalara odaklanmaktadir:



1. Cevre bilinci ve yesil {iriin satin alma davranisi arasinda iliski var midir?
2. Cevre bilinci, demografik 6zelliklere gore farklilik gdstermekte midir?
3. Yesil iirlin satin alma davranisi, hangi konular (boyutlar) ile iliskilidir?

4. Yesil liriin satin alma davranisiyla iligkili konular, demografik 6zelliklere gore

farklilagmakta midir (nasil farklilasmaktadir)?

5. Yesil iirlin satin alma davranisi, demografik 6zelliklere gore farklilagmakta

midir (nasil farklilagmaktadir)?

Bu arastirma sorularini ele almak iizere; ¢aligmanin ilk boliimiinde yesil pazarlama
yaklagimina iliskin teorik cergeve ve temel kavramlar agiklanmis, ikinci boliimde
Malatya Merkez ilgede yasayan 18 yas ve lstl tiiketicilerden elde edilen veriler
kullanilarak gergeklestirilen bir uygulamaya yer verilmistir. Uygulamada veri setine,
Bagimsiz Gruplar T ve Mann-Whitney U Testleri; Tek Yonlii Varyans Analizi (ANalysis
Of VAriance (ANOVA)) ve Kruskal-Wallis Testi; Korelasyon Analizi uygulanarak

arastirma sorularina iligkin hipotezler test edilmis, bulgular ve sonuglar ortaya konmustur.

Calismadan elde edilen sonuglarla, tiiketicilerin ¢evre bilingleri ve yesil {iriin satin
alma farkindaliklarimin farkli sosyo-demografik kesimler arasindaki mevcut durumu
ortaya konarak; insanlarin giinliilk yasamlarinda daha c¢ok g¢evreci davranislarda
bulunmalarina, siirdiiriilebilir tiiketim davranislarinin tesvik edilmesine, kamuoyunda
cevre dostu faaliyetlere karsi olumlu bir tutum olusturulmasina, pazarlama ve iletisim
stratejilerine, Malatya ili basta olmak {izere isletmelerin ve kamu kurumlarinin ¢evre

odaklr stratejik karar siireclerine katki saglanmasi beklenmektedir.



BIiRINCi BOLUM
TEORIK CERCEVE, TEMEL KAVRAMLAR

Calismanin birinci boliimiinde; pazarlama kavrami ve pazarlama anlayislari, yesil
pazarlama kavrami ve yesil pazarlama kapsaminda yer alan “cevre, yesil pazarlama

karmasi, yesil tiikketim ve tiiketici, yesil satin almay1 etkileyen faktorler” agiklanmaktadir.
1.1. Pazarlama Kavram ve Pazarlama Anlayislar

Pazarlama, toplumun herhangi bir dis giice basvurmadan siirdiirdiigli bir yapidan,
sosyo-ekonomik bir diizene gegis siireci sirasinda ortaya ¢ikmis ve gelismistir. Tarim
alaninda yasanan igboliimii, kentlesmeyi de beraberinde getirdiginden bu alanda egitim
almis ve uzmanlasmis bireyler liriinlerini yerlesik sehirlerde pazarlamaya baslamislardir.
Uriinlerin bir kismi, aralarinda aligveris esasina dayanan degisim sistemini olusturmustur
(Bozkurt, 2013:15-16). Kavramsal agidan pazarlama, iki taraf arasinda gerceklesen bu
degisim veya aligveris siirecini ifade etmektedir. Degisim siirecindeki oncelikli konu
“deger” kavramidir. Deger; mevcut ihtiyag ve problemlere ¢oziim sunan, beklentileri

karsilayan bir fayda elde etme olarak ifade edilebilmektedir (Torlak, 2022:135).

Deger temelli yaklasimda pazarlamanin temel amaci, tiikketiciler i¢in iistiin bir deger
sunarken isletmeler i¢in de iistiin bir deger ortaya c¢ikarmaktir. Pazarlama cabalariyla
miisteriye ya da aliciya iletilen deger, hammaddeden baslayarak nihai iiriin haline gelene
kadar olan siiregte, biitliin asamalarda deger iiretilmesini kapsamaktadir (Alabay, 2010:
228). Sozkonusu bu deger; zaman tasarrufu, iriinlin niteliklerini ve fonksiyonlarini
gelistirme gibi somut faydalar olabilirken, tiiketicinin kendisini huzurlu ve mutlu
hissetmesini saglayabilecek ya da statii gostergesi sayilabilecek soyut faydalar da
olabilmektedir. Bu nedenle deger, ekonomik faydadan ibaret olmayan kapsamli bir
olgudur ve miisteri beklentilerinin odakta oldugu gilinlimiiz pazarlarinda, faydanin ¢ok
otesindeki deger beklentilerinin karsilanmasi zor olmaktadir. Ornegin dogal kaynaklara
iliskin duyarhiliklar ve ¢evre dostu yaklasimlar, pazarlama ¢abalarinda topluma deger
sunma beklentilerini de glindeme getirmektedir. Bu gostergeler cergcevesinde, deger
odakli olmayan bir pazarlama basarisindan s6z etmenin miimkiin olmayacagi o6n
goriilmektedir (Torlak, 2022:136). Pazarlamanin 6ziinde yer alan bu deger kavraminin
etkin bigimde yiiriitiilebilmesi i¢in Sekil 1.1°deki degisim kosullarinin yerine getirilmesi

gerekmektedir.



|

Deger ifade eden

> Para, Emek, Kredi, <:

Hizmet, Fikir, Mal

TUKETICi
URETICI

Kaynak: Torlak (2022:132)’den yararlanarak arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Sekil 1.1. Tiiketici ile Uretici Arasindaki Deger ve Degisim ifadesi Olarak Pazarlama

Sekil 1.1 incelendiginde, degisimin gerceklesebilmesi i¢in iiretici ve tiikketici gibi
en az iki tarafin mevcut olmasit ve taraflarin birbirlerine sunabilecekleri ya da
Onerebilecekleri bir degere sahip olmalar1 gerektigi goriilmektedir. Ayrica taraflarin
birbirlerinin varligindan haberdar olmalari, her iki tarafin da teklifleri kabul etme veya
reddetme Ozgiirliigline sahip olmalari, bu degisim siirecinden fayda saglayacaklarina
inanmalar1 ve siirece katilimda istekli olmalar1 beklenmektedir (Bagozzi, 1975:39;
Torlak, 2022:136). Bu kosullar, pazarlamanin ekonomik bir degisim olmasinin yan1 sira

sosyal ve iletisimsel bir siire¢ oldugunu da vurgulamaktadir (Alpay, 2025:43).

Degisim siirecinin temeli, psikoloji ve ekonomiye dayanmaktadir. Maddi
varliklarin yan1 sira maddi olmayan varliklar da degisim siirecinin konusudur. Insanlarin
thtiyaclarini karsilamak {izere ¢ikar saglama ve bunu arttirma egilimleri vardir. Bireyler
beklenti i¢inde olduklar1 c¢ikarlarina gore davranmiglarini yonetmekte ve karsilik
vermektedir (Sentiirk, 2020:607). Teknolojinin gelismesi, kiiresellesme, bireylerin egitim
ve iletisim seviyelerinin artmasiyla birlikte bu beklentiler de artmistir. Buna paralel olarak
degisim siirecindeki deger tiretme ve deger aktarma kavramlar1 gelismis, bu da pazarlama
anlayisinda degisimlere sebep olmustur. Pazarlamanin dogusundan gelen anlayist
nitelendiren “geleneksel pazarlama” yaklagimi “Uretim/iiriin” ve “satig” kavramlarinin
istiinliigline dayali anlayisa sahipken yeni pazarlama yaklagimlari, miisteriye uygun

degeri se¢me/elde etme/sunma anlayisina sahiptir (Alabay, 2010:214-216, 228-229).

Literatiirde geleneksel pazarlama, modern pazarlama, iliskisel pazarlama, sosyal
pazarlama anlayislar1 olarak adlandirilan yaklasimlar bulunmaktadir (Alabay, 2010;
Sentiirk, 2020; Alpay, 2025). Pazarlama anlayislari, teknolojik gelismeler ekseninde,

pazarlama 1.0°dan (sanayi devrimi) pazarlama 5.0’a (dijital doniistim) degisen stireglerle



de aciklanmaktadir (Durukal, 2019; Ok ve Kagit¢1, 2023; Fettahlioglu ve Bilginer
Ozsaatci, 2023).

Bu calismada, temel pazarlama yaklasimlari kisaca aciklanarak arastirmanin

odagindaki yesil pazarlama kavramina ayrintili olarak yer verilmistir.

Geleneksel pazarlama anlayisinda pazarlama, “Uriinlerin iireticiden tiiketiciye
akigini saglayan eylemler”, “zaman, yer, miilkiyet faydasi meydana getirme faaliyetleri”,
“kisisel ve orgiitsel amaglara ulagsmay1 saglayacak degisimi meydana getirebilmek icin
mal, hizmet ve fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, dagitilmasi ve tutundurulmasi
yoniindeki planlama ve uygulama siireci” olarak farkli sekillerde tanimlanmistir (Alabay,
2010:220). Geleneksel pazarlama, iiriin odaklilik ve igletmeler arasi rekabet gibi temel
ilkelere dayanmaktadir. Bu anlayis cercevesinde, yeni {irlin tasarimi, satig artirma
yontemleri, pazarlama planlamasi ile satis ve iade siirecleri gibi temel uygulamalara
agirlik verilmektedir (Grundey, 2008:142). Geleneksel pazarlamada amag, islemleri ve
kar en iist dlizeye ¢ikarmak; pazarlama yOneticisinin amaci ise iirlin ve hizmetler i¢in
miimkiin olan en fazla miisteriyi bulmaktir. Miisteri bilgileri, miisterilerin satin alma
gecmisleri, miisteri davranislar1 arasinda iligskiler 6nemli olarak goriilmemektedir
(Alabay, 2010:230). Geleneksel pazarlama anlayisinin uzmanlik alanlarma dontistigi
donemde; pazarlama yonetimi ve yontemleri, pazarlamada nicel incelemeler, uluslararasi

pazarlama ve tiiketici davranisi gibi konular yer almaya baslamistir (Erdogan vd, 2011:4).

Geleneksel pazarlama yaklasiminda performans oOlglimii, pazar payma gore
yapilmaktadir (Alabay, 2010:230). Bununla birlikte bilimsel geligsmeleri ger¢eklestirmek
lizere, konuyu kavramsallastirma ve bu kavramlarin smiflandirilmasi 6nemlidir.
Uygulamal1 bir bilim dali olan pazarlama i¢in de bu durum gegerlidir. Pazarlama da
kuram ve uygulama itibariyle belirlenen gorevleri yerine getirebilmek i¢in kontrol
edilebilir baz1 araclara ihtiya¢ duymaktadir (Torlak, 2022:139). Pazarlama siirecindeki en
onemli arag, veri analitigini etkili bir sekilde kullanma yetenegidir. Bu dogrultuda
benimsenen ilk yaklagim pazarlama karmasi kavrami olmustur. Pazarlama karmasi,
miisteri ihtiyaglarii en etkin sekilde karsilamak i¢in kullanilan kontrol edilebilir
degiskenleri ifade etmektedir. Pazarlama faaliyetlerinin maliyetlerini esas alarak ortaya
cikan bu kavram, bu nedenle 6nce tek P fiyat (Price), daha sonra kapsamli bir plan

olusturmak {iizere {riin (Product), dagitim (Place) ve tutundurma (Promotion)



kavramlarmni da kapsamis ve terim olarak Ingilizce kelimelerin ilk harflerinden 4P olarak
anilan bir siniflandirmay1 ifade etmeye baslamistir. Geleneksel pazarlamadaki kavramsal
yap1 ve pazarlamanin 4P’si, hizmet pazarlamasindaki gelismeler dogrultusunda yetersiz
kalmistir. Bu dogrultuda insan (People), siire¢ (Process), fiziksel olanaklar (Pyhsical
Evidence) kavramlar1 da eklenmis ve 7P olarak yeni bir siniflandirma gelistirilmistir
(Borden, 1964:7; Rafiq ve Ahmed, 1995:4; Alabay, 2010:221; Erdogan vd., 2011:9-10).

Sekil 1.2 pazarlama karmas1 gostermektedir.
K
[ Oriin
ap Fiyat
Dagitim
L Tutundurma

insan
Sdreg
Fiziksel Olanaklar

Kaynak: Borden (1964:7); Rafiq ve Ahmed (1995:4); Alabay (2010:221); Erdogan vd. (2011:9-10)
yararlanarak arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Sekil 1.2. Pazarlama Karmasi Bilesenleri

Sekil 1.2 incelendiginde goriilen pazarlama karmasi bilesenleri, pazarlama
stratejilerinin daha genisletilmis bir sekilde incelenmesine ve uygulanmasina 6nemli
katkilarda bulunmaktadir. Ancak pazarlama karmasinda kullanilan genel strateji,
isletmenin degisen bir diinyada basarili olmasi i¢in ne yapilmasi gerektigine dair yonetim
Ongoriisii tarafindan dikte edilen daha uzun vadeli planlarin ve prosediirlerin iirlinii
olmalidir. Diinya giderek daha dinamik hale geldikg¢e, 6ngoriisii olan, her tiirli egilimi
(dogal, ekonomik, sosyal ve teknolojik) inceleyebilen ve kendilerine rekabet giicii
kazandirabilen isletmeler basarili olmaktadir. Bu nedenle pazarlama karmasinin degisen
sartlara uyum saglayabilecek sekilde tasarlanmasi 6dnemlidir ve iyi bir yonetimin ayirt
edici ozelligi olarak kabul edilmektedir (Borden, 1964:11). Bu noktada, geleneksel
yontemlerin yerini biitlinsel pazarlamaya birakmasiyla birlikte “bireysel miisteri”
kavrami 6n plana ¢ikmis; miisterinin degeri yasam boyu onemli hale gelmistir. Bunu
temel alan isletmeler, kurduklar1 miisteri veri tabanlar1 sayesinde bireysel miisterinin
psikolojik, demografik, ekonomik, sosyal ve kiiltiirel yap1 analizlerini gerceklestirerek

pazarlama faaliyetlerine devam etmisglerdir (Tekin vd., 2014:227). Modern pazarlama



anlayis1 olarak adlandirilan bu yaklasimda, pazarlama yontemine katkida bulunan iki
onemli faktor vardir. Birincisi insan davranigini 6lgme ve degerlendirmede yasanan
zorluk, ikincisi ise hem i¢ hem de dis faktorlerin insan davranisini etkilemesidir. Bu
degerlendirmeler dogrultusunda tiiketici davranisi; bireylerin {iriin, hizmet ve fikirleri ne
zaman, nerede ve nasil satin alacagi konusunda karar verme veya vermeme asamasidir
(Islamoglu ve Altunisik, 2008:15). Bu yonde, tiiketici davraniglarmi anlamak, en temel
unsurlardan birisidir. Tiiketicilerin aligveris tutumu, insan davranisinin bir pargasidir.
Insan davranisi, bir kisinin ¢evresi ile olan etkilesimlerin tiim siirecini kapsamaktayken
tiketici davranislar1 bu etkilesimlerin satin alma iglemleriyle ilgili 6zel yonleri ile
ilgilenmektedir. Tiiketici davraniglari insanlarin, gruplarin, kurum ya da kuruluslarin tiriin
ve hizmetleri satin alma, kullanma ve elden birakma gibi siireglerini incelemenin yani sira
duygusal ve davranigsal tepkileri, zihinsel ve davranigsal tepkileri de kapsayan bir alandir
(Kumar ve Kumar, 2019:109). Modern pazarlama anlayisi, bu dogrultuda, tiiketici
memnuniyeti merkezli pazarlama stratejilerini savunmakta ve bu anlayista isletmeler
faaliyetlerini tiiketici ihtiyaglari karsilamak amaciyla yiiriitmektedir. Isletmelerin
basarilarinin temel 6l¢iitii, hizmet kalitesidir ve en iyi hizmeti sunan isletme, en yiiksek

karliliga ulasan isletmedir (Alpay, 2025:53).

Iliskisel pazarlama anlayisi, baglhlik ve giivene dayanan bir teoridir. Bu teoride
miisteri, pasif bir alicinin 6tesinde markayla etkilesimde olan ve duygusal bag kuran bir
bireydir (Alpay, 2025:56). Isletmelerin, dogrudan veya dolayli bicimde pazarlama
stireclerini etkileyen tiim paydaslarla stirekli, saglam ve siirdiirtilebilir iligkiler kurmasi
hedeflenmektedir. Tiiketicilerle uzun soluklu baglar kurularak miisteri sadakati
olusturulmasinin, isletme agisindan maliyetleri diisiirece§i ve rekabet avantaji
saglayacag1 ongoriilmektedir. Bu dogrultuda isletme yoneticileri ve pazarlama uzmanlari,
yeni {irlin ve hizmetlerin devamli miisteriler aracilifiyla pazarda daha hizli kabul
gbrecegini ve bunun isletmelere olumlu katkilar sunacagini fark etmislerdir. Bu katkilar

su sekilde siralanabilmektedir (Kog, 2013: 80):

e Isletmeler icin mevcut miisterilerin korunmasi, yeni miisteri kazanimina gore
daha az maliyetli ve daha az caba gerektiren bir siiregtir.
e Markaya bagl miisteriler, yeni kazanilanlara kiyasla (ya da gliven duyduklar

isletmeler i¢in) daha fazla harcama yapma egilimi gostermektedir.



e Memnun kalan tiiketiciler, isletme igin etkili bir tanitim araci olup, olumlu
yonlendirmeleri sayesinde yeni miisterilerin kazanimini kolaylastirmaktadir.
e Mevcut miisterilerin korunmasi, potansiyel rakiplerin pazara girisini

zorlastirabilmektedir

Pazarlama yaklagimlarindan bir digeri, sosyal pazarlama anlayisi; hedef kitlelerin,
bireylerin ve toplumlarin refahi saglamak ve artirmak i¢in goniillii davraniglar etkilemek
lizere hazirlanmis programlarin analiz/planlanma/uygulama/degerlendirme tekniklerini
pazarlama alanma dahil etmek olarak tanimlamaktadir. Bu anlayis ¢ogunlukla sivil
toplum kuruluglarinin sosyal sorumluluk faaliyetleri, yerel ve ulusal kamu kampanyalar1
olarak ortaya ¢ikmakta; toplumlar i¢in énemli fayda potansiyeli saglamaktadir. Oncelikli
amag cevre kirliligini, onlenebilir hastaliklari, bagimlilig1 azaltmak seklindeki sosyal
sonuclara ulasmak iken nihai amag, bireylere veya topluma fayda saglamaktir. Bu
nedenle, davraniglari etkilemek temel alinmakta ve birincil rol, hedef kitleye ait
olmaktadir (Sentiirk, 2020: 604-605). Hedef kitleler i¢in tasarlanan iiriinler icin fiyat
parasal olabilmekle birlikte zaman, caba ya da vazgecilen seyin yokluk hissi de
olabilmektedir. Tutundurma faaliyetlerinde 6zellikle halkla iliskiler ve kamusal ilanlar 6n
plana c¢ikmakta; dagitim ise sosyal pazarlamada geleneksel pazarlamanin tersine

“erigilebilirlik” olarak ifade edilmektedir (Aslan Cetin, 2019:124-127).

Gecmisten giiniimiize pazarlamada temel amag, miisterilerin satin almalarina “daha
1yi nedenler sunmak™ iken 2000’lerde yasanan doniisiimle “tiiketicileri marka hakkinda

2

konusturmak i¢in daha iyi nedenler sunmak” ve fark yaratan fikirler iiretmek igin
“pazarlama zekasina sahip olmak haline gelmistir (Tekin vd., 2014:227). Sahip olunan
veri ve lretilen bilgi, teknoloji yeterligi, iiriin ve hizmet kalitesi, miisteri giiveni ve
sadakati, ¢cevreye yapilan katki gibi kriterler giiniimiiz pazarlamasinda daha ¢ok 6nem arz
etmektedir (Alabay, 2010:217). Bu dogrultuda ortaya ¢ikan giincel yaklasimlardan birisi
olan “Yesil Pazarlama”, cevresel duyarliliga sahip bireylerin sayisindaki artigla birlikte
onem kazanan bir pazarlama anlayisidir. Sosyal pazarlama anlayisinin bir uzantisi olarak
da goriilen yesil pazarlamanin temelinde, pazarlama faaliyetlerini ¢evreyi koruyacak
bicimde silirdiirmek yer almaktadir. Ekosistemin biitiinliiglinii muhafaza etmek ve

sirdiiriilebilirligini  giivence altina almak amaciyla gergeklestirilen pazarlama

uygulamalarini kapsamaktadir (Duru ve Sua, 2013:126).



Diinya genelinde gii¢ kazanan g¢evre ve doga koruma hareketleri, isletmelerin
faaliyetlerini de etkilemis ve isletmelerin siirecleri ¢evresel duyarliligi dikkate alacak
bi¢imde sekillenmeye baslamistir. Uretim asamalarinda dogal ¢evrenin korunmast, cevre
dostu triinlerin gelistirilmesi, siirdiiriilebilirlik anlayisinin 6ne ¢ikmasi ve ¢evreye daha
az zarar veren teknolojilerin ortaya konulmasi bu donemde yasanan 6nemli gelismeler

arasinda yer almaktadir (Aytekin, 2007:2).
1.2. Yesil Pazarlama Kavram

Tiiketici ihtiya¢ ve beklentilerinin degismesi, g¢evresel krizlerin artmast ve
stirdiiriilebilirlik bilincinin kiiresel diizeyde gii¢ kazanmasi, pazarlama anlayisinda koklii
bir doniisiime yol agmistir. Bu doniisiimiin bir sonucu olarak ortaya ¢ikan yesil pazarlama,
hem tiiketici hem de firetici davraniglarinin ¢evreye duyarli bir yaklasimla yeniden
tanimlanmasini gerektirmistir (Peattie, 1995:74). Yesil pazarlamanin ortaya ¢ikisi ayrica,
cevresel sorunlara yonelik artan duyarliligin ve siirdiiriilebilir kalkinma anlayisinin
isletmelerin pazarlama faaliyetlerine yansimasiyla iliskilendirilmektedir. Bu siirec,
tilkketicilerin ¢evre dostu iirlin ve hizmetlere yonelik artan talepleri ile isletmelerin gevreye
duyarl iiretim ve pazarlama stratejileri gelistirmesini zorunlu hale getirmistir. Artan
enerji ihtiyaci ile birlikte hizla yiikselen iiretim faaliyetlerinin yol actig1 kiiresel kirlilik,
yalnizca bireylerin ya da toplumlarin degil, tim diinyanin ortak bir sorunu olarak
degerlendirilmektedir. Bununla birlikte tilkelerin farklilik gosteren gelismislik diizeyleri
de yesil farkindalik iizerinde etkili olmaktadir. Gelismis iilkelerde tiiketicilerin gevresel
duyarlilik ve yesil tiikketim egilimleri daha yiiksek seviyelerde iken, gelismekte olan ve az

gelismis iilkelerde bu oran gorece daha diisiik diizeyde kalmaktadir (Uydaci, 2002:84).

Yesil pazarlama; siirdiiriilebilir kalkinmayr destekleyen, sosyal sorumluluk
anlayisint  benimseyen, c¢evreyle uyumlu irilinlerin gelistirilmesini ve tiiketici
ihtiyaclarmin karsilanmasini amaglayan bir pazarlama yaklagimidir. Bu anlays,
isletmelerin yliksek kar elde etme hedeflerini siirdiiriirken ayn1 zamanda ¢evreye verilen
zarar1 en aza indirmelerini 6ngérmektedir. Bu nedenle, cevreye zarar vermeden iiretim
yapabilmek i¢in isletmeleri yonlendiren stratejilerin gelistirilmesi ve uygulanmasi da bu
kapsamda degerlendirilmektedir. Yesil pazarlama, geri doniistiiriilebilir, stirdiiriilebilir ve
cevre dostu iirlinlerin iiretimini tesvik etmekte; bu iirlinlerin maliyetlerinin geleneksel

iirlinlere kiyasla daha yliksek olmasina karsin, cesitli pazarlama faaliyetleri araciligiyla
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tiiketicilerin bu trtinleri tercih etmeleri saglanmaktadir. Bununla birlikte, sadece iirliniin
cevreye duyarli olmasi yeterli goriilmemekte; tasarimindan iiretime, dagitimindan
tikketime ve sonrasina kadar tiim asamalarda c¢evresel sorumluluk gozetilmesi

gerekmektedir. (Peattie, 2001:140).
1.2.1. Yesil Pazarlama Tanim ve A¢iklamasi

Literatiirde yesil pazarlamaya iligkin farkli tanimlar bulunmaktadir. Polonsky
(1994:2)’e gore yesil pazarlama, “insan ihtiyaclarini ve isteklerini tatmin eden iriin ve
hizmetlerin tasarimi, iiretimi, paketlenmesi, dagitimi ve tanitimina iliskin faaliyetlerin,
cevre lizerindeki olumsuz etkiler goz oniine alinarak gergeklestirilmesi”ni igermektedir.
Bu tanim, ¢evreye zarar vermeyecek sekilde organize edilen tiim pazarlama bilesenlerini
gostermektedir. Peattie (2001:130) yesil pazarlamay1 hem tiiketicilerin hem de toplumun
ithtiyaglarin1 karli ve siirdiiriilebilir bir sekilde belirlemeyi, 6ngérmeyi ve karsilamay1
hedefleyen, biitiinsel bir yonetim siireci olarak tanimlamaktadir. Lampe ve Gazda
(1995:298)’e gore ise triin ve hizmetlerin tasarimi, iiretimi, ambalajlanmasi,
etiketlenmesi, kullanim1 ve en son, ortadan kaldirilmasi gibi siireglerde ortaya ¢ikan

cevresel etkilere kars1 gelistirilen pazarlama temelli bir tepki olarak acgiklanmaktadir.

Prakash (2002:285) yesil pazarlama kavramini; Uriinlerin fiziksel 6zellikleri ile bu
irlinleri gelistiren ve pazara sunan igletmelerin {iretim sistemleri, ¢evresel politikalar ve
iretim siireglerine iliskin ¢evre odakli iddialar tizerinden yiiriitiilen pazarlama stratejileri
olarak tanimlamaktadir. Jain ve Kaur (2004:188) yesil pazarlamayr hem uygulamaya
yonelik bir pazarlama tiirii hem de temel ilkeler ¢ercevesinde sekillenen bir pazarlama

felsefesi olarak ele almistir.

Dizaji (2017:3) yesil pazarlama anlayisina iki sekilde yer vermektedir. Bunlardan
ilki 6zellikle 1980’lerde, ¢evre bilincine sahip tiiketicilerin beklentilerini karsilayan ve
yonlendiren, modern seri tiikketim ile ¢evreci hareket arasindaki gerilimin ana unsuru
oldugu ile ilgilidir. Ikincisi ise sosyal pazarlama gergevesinde, “isletmelerin kendi hedef
ve ihtiyaclarimi karsilarken, ayn1 zamanda tiiketici ve toplumun refahini koruyan ve

gelistiren ¢evreci miisteri memnuniyetini saglayan pazarlama siiregleri” dir.

Yesil pazarlama siirdiiriilebilirlik ile siki iliski i¢indedir. Siirdiiriilebilirlik kavrami
cogunlukla cevresel siirdiiriilebilirlik olarak anilsa da sosyal sorumlulugu ve ekonomik

ilerlemeyi de kapsamaktadir. Bu ii¢ faktor birbirine bagli ve dengeli olmalidir.
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Siirdiiriilebilir kalkinma hem i¢inde bulundugumuz hem de gelecek nesiller i¢in insan
refahin1 ve gezegenin ekolojik refahin1 korumak amaciyla dogal kaynaklar, ekonomik
ilerleme ve c¢evre bilimleri igerisindeki uyumlu etkilesimin tesvik edilmesini
icermektedir. Siirdiiriilebilir kalkinma, insanin hayatta kalmasi ve ilerlemesi icin gecerli
on kosul haline gelmistir (Obermiller vd, 2008:20). Siirdiiriilebilir kalkinma
dogrultusunda pazarlama, mevcut ve potansiyel tiiketicilerin ihtiyaglarini karsilamaya
yonelik biitiin pazarlama etkinliklerinin planlanmasi, organizasyonu, koordinasyonu,
uygulanmas1 ve kontrolii siireglerinde, isletmelerin hedeflerinden sapmadan, dogaya

miimkiin oldugunca az zarar vermesi olarak da agiklanmaktadir (Cepel, 2003:76).
1.2.2. Yesil Pazarlama ve Cevre

Cevre; tiim canlilarin birlikte varlik gosterdigi bir alan (Yiicel vd., 2006:217),
canlilarin yasamlar1 boyunca etkilesim igerisinde olduklar fiziksel, biyolojik, kimyasal,
sosyo-kiiltiirel ve ekonomik unsurlardan olusan bir biitiindiir (Agacan, 2014:19). Cevre
kirliligi de bu biitiinde yer alan su, hava ve topragin kirlenmesi ya da daha genel bir bakis
acistyla ekosistemin olumsuz yonde etkilenmesidir. Cevre kirliligi fiziksel, kimyasal ve
biyolojik olmak {izere ii¢ temel boyutta ele alinmaktadir. Cevrenin temel unsurlar1 olan
hava, su ve topragin fiziki 6zelliklerinde meydana gelen degisim ve bozulmalar “fiziksel
kirlenme”’; kimyasal 6zelliklerinde meydana gelen bozulmalarla insan ve diger canlilarin
yasamini olumsuz yonde etkilemesi “kimyasal kirlenme”; cesitli mikroorganizmalarla
kontamine olmasi ve bu siiregte s6z konusu unsurlarin dogal mikrobiyolojik dengesinin

bozulmasi ise “biyolojik kirlenme” seklinde tanimlanmaktadir (Karpuzcu, 1991:9).

Cevre kirliliginin ortaya ¢tkmasinda en temel etken insandir. Insan kaynakli cevre
zararlar1; ¢evresel faktorlerin olumsuz etkileri sonucunda bireylerin sahsimna ya da
malvarligina dogrudan yonelen zararlari, yasam haklarmin ihlali, bedensel
biitiinliiklerinin zedelenmesi, maddi varliklarin zarar gérmesi ya da tamamen yok olmasi
gibi durumlar sonucunda ortaya ¢ikan kayiplar1 icermektedir. Bu tiir zararlar, ekonomik
kayiplar1 da kapsayarak genis bir zarar yelpazesi olugturmakta; hem bireysel diizeyde hak
sahiplerini hem de toplumu etkileyebilmektedir (Basoglu, 2016:24;Partalci, 2021:60).

Insanlarin cevreye ydnelik bilingsiz tutum ve davramglari, yalnizca kendilerini
degil tiim canlilar1 olumsuz etkilemektedir. Bu noktada, dogal kaynaklarin asir1 tiiketimi,

cevresel dengeyi bozan ve ekosistem hizmetlerini tehdit eden bir durum olarak ortaya
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¢ikmaktadir. Cevredeki canlilarin yagamini siirdiirebilmesi agisindan gerekli olan dogal
kaynaklarin kullanimi, kirsal ve kentsel alanlarda farklilik gostermekle birlikte ¢ogu
durumda olumsuz bi¢gimde gergeklesmektedir. Dogal kaynaklarin temel unsurlar1 olan
hava, su ve topragin bilingsiz ve 6zensiz kullanimi, ¢evre kirliligine yol agmakta ve bu

durum bireylerin sagligin1 dogrudan tehdit etmektedir. (Karpuzcu, 1991:9).

Dogal kaynaklar, insanlik i¢in vazge¢ilmez unsurlar olup ekonomik faaliyetlerin de
temelini olusturmaktadir. Bu kaynaklarin siirdiiriilebilir bir bigcimde ydnetilmesi,
ekosistemlerin saglikli isleyisi i¢in kritik bir rol oynamaktadir. Ancak, endiistriyel devrim
ile birlikte baslayan asir1 tiiketim, ¢evresel bozulmanin en 6nemli sebeplerinden biri
haline gelmistir. Dogal kaynaklarin tiikkenmesi, ¢cevresel siirdiiriilebilirlik agisindan biiyiik
bir tehdit olusturmakta ve bu durum, yesil iirlinlerin 6nemini artirmaktadir (Suratman vd.,
2023:2). Ozellikle fosil yakitlarin asir1 kullanimi, karbon salintmini artirarak iklim
degisikligine ve kiiresel 1sinmaya neden olmaktadir. Kiiresel 1sinma karbondioksit ve
metan gazi salilmmmlarindan kaynaklanmaktadir. Her iki gaz da ¢evre agisindan zararh
olmakla birlikte, karbondioksitin etkisi metana kiyasla daha gii¢lii ve tehlikeli kabul
edilmektedir. Yapilan bilimsel ¢aligmalar, karbondioksit miktarindaki artis ile kiiresel
sicaklik artis1 arasinda dogrudan bir iliski bulundugunu ortaya koymustur. Atmosfere
salinan karbondioksit, atmosferin yapisini1 zayiflatarak giinesten gelen zararli 1sinlarin
diinya yiizeyine daha fazla ulagsmasina neden olmakta ve bu durum kiiresel 6lgekte
sicakliklarmn ylikselmesine yol agmaktadir (Neale, 2009:19). Bu baglamda, yesil iiriinlerin
onem kazandigi alanlardan biri, iklim degisikligi ile miicadeledir. Yenilenebilir enerji
kaynaklarimin kullanimi ve fosil yakitlarin yerine gegebilecek dogal kaynak dostu
alternatiflerin gelistirilmesi, dogal kaynaklarin stirdiiriilebilir bir sekilde yonetilmesinin

yollarindan biridir (Sacl, 2025:121).

Yesil tirtinlerin bir diger etkisi, iiretim siire¢lerinde kullanilan kaynaklari en verimli
sekilde kullanma ve cevre iizerindeki baskiyr azaltma seklindedir. Ornegin, geri
dontisiimlii malzemelerin kullanimi, atik miktarin1 azaltmakta ve doganin asir1 tiiketilen
kaynaklarin1 yeniden degerlendirilmesine olanak tanimaktadir (Tuncel, 2020: 33). Bu tiir
trtinler, 6zellikle yasam dongiisii boyunca cevresel etkiyi degerlendiren stratejiler
sayesinde, kaynaklarin verimli bir sekilde kullanilmasimni saglamaktadir (Temizel,

2023:245).
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Bireyler, dogumdan 6liime kadar gegen siirecte gergeklestirdikleri tiim faaliyetler
aracihigryla doga iizerinde cesitli etkiler birakmaktadir. Insan yasammin temel
Ozelliklerinden biri olan tiiketim, siirekli artan ihtiyaclar ve buna bagli olarak dogal
cevreye verilen zarar nedeniyle her gegen giin ¢evresel kirliligi artirmaktadir. (Uydaci,
2002:19). Tiiketicilerin aligveris aliskanliklari, ulagim tercihleri, barinma gereksinimleri
ve sosyal yasam pratikleri gibi birgok etkinlik sonucunda ortaya ¢ikan karbon salinima,
sera gazi olusumuna ve atmosferin dengesinin bozulmasina yol agmaktadir. Bu durum,
karbon ayak izi olarak adlandirilan kirliligin artmasinda 6nemli rol oynamaktadir.
Cevreye birakilan her atik ve tiiketilen her kaynak, belirli bir miktarda toprak ve suya
ihtiyag duymaktadir. Bu baglamda karbon ayak izi, karda yiirliylis sirasinda geride
birakilan izlere benzetilebilmekle birlikte; insanlarin ihtiyaglarini karsilamaya yonelik
faaliyetleri sonucunda ortaya ¢ikan atiklarin yok edilebilmesi i¢in gerekli olan toprak ve
su miktarinin hesaplanmasi (bilimsel yontemlerle 6l¢iilmiis ve sayisal olarak ifade edilmis

bicimde) seklinde tanimlanmaktadir (Ertekin, 2012:5).

Cevre bilincinin gelistirilmesi, siirdiirtilebilir kalkinmanin saglanmasi ve ekolojik
dengenin korunmasi agisindan temel bir gereklilik olarak degerlendirilmektedir. Cevre
bilincinin olusumunda egitim kurumlari, medya, sivil toplum kuruluslar1 ve devlet
politikalart 6nemli rol oynamakta; 6zellikle erken yaslarda kazanilan ¢evre dostu tutum
ve davraniglar uzun vadede toplumsal bir kiiltiir haline doniismektedir. Atiklarin
azaltilmasi, geri donilisiimiin yayginlastirilmasi, dogal kaynaklarin verimli kullanilmasi
ve enerji tasarrufu gibi uygulamalar, ¢cevre bilincinin giinliik yasam pratiklerine yansiyan
unsurlaridir. Bu baglamda, ¢evre bilincinin gelistirilmesi yalnizca bireysel bir farkindalik
degil, ayn1 zamanda toplumsal bir sorumluluk olarak ele alinmali ve gelecek kusaklarin

yasam hakkini giivence altina alacak sekilde yayginlastirilmalidir (Tiirk, 2010:129).
1.3. Yesil Pazarlama Karmasi

Pazarlama karmasinin temeli, geleneksel pazarlama anlayisindaki 4P modeline
dayanmaktaydi. Bununla birlikte bu yapinin bakis agisi, isletme merkezlidir. Pazarlama
stirecinin miisteri odakli yaklasima evrilmesiyle birlikte gelistirilen 4C modeli (miisteri
degeri (Customer Value), miisteri maliyeti (Cost to the Customer), miisteriye uygunluk
(Convenience), miisteri ile iletisim (Communication)) pazarlama faaliyetlerinde karsilikli

deger yaratma kavramini 6n plana ¢ikartmistir. Siirdiirtilebilir pazarlama yaklagimi ise 4C
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yapisina c¢evresel ve etik bir boyut kazandirarak yeni bir doniisiim sunmustur (Tan,

2025:58). Bu dontistimlerin yapisal karsilastirmasi Sekil 1.3’te verilmektedir.

4P Modeli 4C Modeli Sdrdurdlebilir Pazarlama Yorumu
Urtin (Product) Miigteri Degeri (Customer Value) Yesil Uriin: Cevresel ve toplumsal fayda saglayan triin degeri
Fiyat (Price) Miisteri Maliyeti (Cost to Customer) Yesil Fiyat: Tim yasam dongiisii maliyeti, ekolojik maliyet dahil
Dagitim (Place) Miisteriye Uygunluk (Convenience) Yesil Dagruim: Erisilebilirlik, karbon izi diisiik lojistik
Tutundurma (Promotion) Miisteri Iletisimi (Communication) Yesil iletisim: Seffaf, etkilesimli ve bilinglendirici iletisim

Kaynak: Tan (2025:59)

Sekil 1.3. Pazarlama Karmas1 Modellerinin Siirdiirtilebilir Pazarlama Yorumu

Sekil 1.3 incelendiginde, deger yaratma anlayisinin ¢evresel ve toplumsal boyutlari
da icerecek sekilde genisletildigi goriilmektedir. Miisteri degeri, liriiniin ¢evre lizerindeki
etkisini ve toplumsal faydasini; maliyet, ¢evresel maliyetleri; dagitim siireci, kolay
erisimi ve lojistik stireglerin siirdiiriilebilirligi; iletisim ise seffafligi ve etkilesim temelli

bir anlayis1 kapsamaktadir (Tan, 2025:59).
Bu dogrultuda agiklanan yesil pazarlama karmasi bilesenleri asagidaki gibidir.
1.3.1. Yesil Uriin

Cevresel sorunlarin artmasiyla birlikte, siirdiiriilebilirlik  kavrami tiiketim
aliskanliklar iizerinde dogrudan etkili olmaya baglamis, siirdiiriilebilirlik hedeflerinin
yayginlagmasi, ¢cevre dostu iiriinlere olan ilgiyi artirmis ve “yesil iirlin” kavrami 6n plana
cikmistir. Yesil tirlin; dogal kaynaklarin verimli kullanimini esas alan, ¢cevreye en az zarar
verecek sekilde tasarlanmig, iiretim ve tiiketim siirecinde siirdiiriilebilirligi gozeten

iriinler olarak tanimlanmaktadir (Ottman, 2011:12).

Yesil tirlinler hakkinda yapilan tanimlar, {iriinlerin ¢evreyle iliskili 6zelliklerine
dayal1 olarak cesitlenmektedir. Shamdasani vd. (1993:491) yesil liriinii dogal kaynaklari
azaltmadan tiiketen, ¢evreyi kirletmeyen ve geri doniistiiriilebilir nitelikte bir biitlin {iriin
olarak tanimlamaktadir. Peattie (1995:74)’e gore yesil iirlin, tiretim, kullanim ve elden
¢ikarma agsamalarin da geleneksel liriinlere kiyasla ¢evresel performansi 6nemli 6l¢iide
gelistirilmis tirtinlerdir. Ottman vd. (2006:23)’e gore enerji ve kaynak tiiketimini azaltan;

toksik madde, kirlilik ve atik kullanimini en aza diistirmeye ¢alisan {irtinlerdir.

Moisander (2007:404) yesil {riinleri, c¢evresel etkilerin azaltilmasi amaciyla

tasarlanmis ve iretim siireglerinde en az kaynak kullanimi saglanmis tirlinler olarak
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tanimlamaktadir. Yesil iirlinlerin, doga dostu malzemelerle {iretilmesi ve tiretim siirecinde
cevresel zararlarin en aza indirilmesi gerektigi vurgulanmaktadir. Yesil {iriinler;
iiretiminden kullanimina ve en son yol edilmesine kadar gecen tiim siireclerde ¢evresel
etkileri en aza indiren, enerji ve kaynak verimliligini dnceleyen, geri doniistiiriilebilir
veya biyolojik olarak c¢oziinebilen malzemelerle iiretilen iriinlerdir (Dangelico ve
Vocalelli, 2017: 457). Varinli (2012:220)’ye gore bu iiriinler, iiretim siirecinde enerji ve
dogal kaynak saglama agisindan tasarrufa odaklanmaktadir; kullanim siirecinde ¢evreyi

tehdit etmez ve insan saglhigina duyarlidir.

Zilfikar (2013:58) yesil iiriin ve hizmet kavraminda, dogal ¢evreyi korumay1
gozeterek iiretilen ve sunulan mal ve hizmetlere vurgu yapmakta, ¢evre koruma bilincinin
one ¢iktigini ifade etmektedir. Giiltekin ve Oztiirk (2021:123) ise yesil iiriin kavramin,
“dogal kaynaklar1 verimli kullanarak cevre dostu iiretim yapan, geri doniistiiriilebilir
ozellik tasiyan ve gevre iizerindeki etkilerini azaltmaya yonelik cesitli 6zellikler
barindiran {iriinler” olarak tanimlamaktadirlar. Bu tanim, yesil {iriinlerin sadece ¢evresel
etkilerle degil, ayn1 zamanda toplumsal ve ekonomik etkilerle de iliskilendirildigini
gostermektedir. Yesil iirlinlerin tasariminda, kullanilan hammaddelerin ¢evre dostu
olmasina, iiretim siireglerinin dogay: kirletmemesine ve atiklarin azaltilmasina biiyiik
0zen gosterilmektedir. Bu kavramin temeli, yalmizca cevreye duyarlhilik degil, ayni
zamanda ekonomiye de katki saglayacak sekilde kaynaklarin verimli kullanilmasi ve
stirdiiriilebilir kalkinmaya katkida bulunulmasidir (Cetinkaya ve Yildirim, 2020: 67).
Ciftei (2018:45)’e gore, yesil iirlinlerin tasarim agamasinda kullanilan her materyal,
iirlinlin ¢evresel etkilerini dogrudan belirleyen bir faktordiir. Bu iiriinlerin tasarima, tiretim
siirecinde kullanilan enerji, su gibi kaynaklarin tasarruflu bir sekilde yonetilmesiyle

cevresel siirdiiriilebilirligi desteklemektedir.

Uretilen herhangi bir {iriinin iiretim siirecinde, kullanim asamasinda ya da kullanim
sonrasinda c¢evreye higbir olumsuz etki yaratmamast ve dogal kaynaklardan hig
yararlanmadan var olmasi teorik olarak miimkiin degildir. Gelisen teknolojiler ve
yenilik¢i iiretim yontemleri sayesinde gevresel etkiler belirli 6l¢lide azaltilabilse de, her
mamul ¢evre iizerinde dogrudan ya da dolayli bir etki birakmaktadir. Bu nedenle “yesil
iirlin” kavrami, ¢evreye tamamen zararsiz Uriinleri degil; islevsellik agisindan esdeger
olan diger iiriinlerle kiyaslandiginda ¢evresel zararlar1 daha diisiik seviyede olan iiriinleri

tanimlamaktadir. Bu nedenle yesil iirlinler, ¢evresel siirdiiriilebilirligi destekleyen,
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kaynak kullanimini azaltan ve ekolojik dengeye gorece daha az zarar veren tirlinler olarak

degerlendirilmektedir (Demirbas, 1999:21).

Yesil iirtinler sadece fiziksel ozellikleriyle degil, tasidiklar1 etik degerlerle de
farklilasmaktadir. Bu iriinler genellikle adil ticaret, hayvan dostu iiretim, enerji
verimliligi gibi sosyal sorumluluk boyutlarin1 da igermektedir. Bu yoniiyle tiiketiciye
yalnizca bir mal ya da hizmet sunmakla kalmaz, ayn1 zamanda cevresel ve toplumsal bir
deger Onerisi sunmaktadir (Chen ve Chai, 2010:27). Bu nedenle, yesil {iriinlerin
geleneksel tiriinlerden temel farki, hem iiretici hem de tiiketici agisindan daha genis bir

sorumluluk ve biling diizeyi gerektirmesidir (Ghobbe ve Nohekhan, 2023:3).

Ozetle, yesil iiriinler genel olarak asagida verilen 6zellikleri igermelidir (Nakiboglu,

2003:41; Ottman, 2011:23; Peattie, 1995:74; Chan, 2001:389):
o Kiiresel ¢evre sorunlarinin azaltilmasina katki saglama potansiyeline sahiptir.
o  Enerji verimliligi saglamaktadir.
e Cevre kirliligine yol agmamaktadir.
o Kolaylikla onarilabilir niteliktedir.
e  Yeniden kullanima ve geri doniisiime uygun olacak sekilde tasarlanmistir.
e En az diizeyde ambalaj kullanilarak tiretilmistir.
e  Yenilenebilir kaynaklardan elde edilmistir.
o  Uretim siireci giivenlik esaslarina dayanmaktadir.

e Dagitim maliyetlerini en aza indirmek amaciyla miimkiin oldugunca yerel

kaynaklardan iiretilmistir.
e Gergek ve siirdiiriilebilir insan ihtiyag¢larini karsilamaya yonelik tasarlanmastir.
o Etiketleme siirecinde kullaniciya yeterli bilgi saglamaktadir.
o Insan sagligr agisindan herhangi bir risk tastmamaktadir.
e  Zararh igerik barindirmamaktadir.

e Hayvan deneyleri kullanilmadan gelistirilmistir.
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Gliniimiizde bir¢ok kiiresel marka, iirinlerini ¢evre dostu hale getirme yoniinde
politikalar ~ gelistirmekte ve pazarlama stratejilerini bu dogrultuda yeniden
yapilandirmaktadir. Bu durum, yesil iriinlerin pazardaki rekabet giiclinii artirmakla
kalmamakta, ayn1 zamanda isletmelerin marka imajina da olumlu katki saglamaktadir

(Leonidou ve Leonidou, 2011:70).
Yesil iirlinlerin dogaya katkilar1 asagidaki gibi siniflandirilarak agiklanabilir:

Yesil Uriinlerin Cevresel Katkilart: Yesil iiriinler ilk olarak iiretim siireglerinde
yenilenebilir enerji kaynaklarinin tercih edilmesi ve enerji verimliliginin artirilmasi
yoluyla karbon emisyonlarinin azaltilmasina katki saglamaktadir (United Nations
Environment Programme (UNEP), 2019a). Geri doniistiiriilmiis veya yenilenebilir
hammaddelerle {iretilen yesil iirlinler, dogal kaynak tliketimini azaltmakta ve
ekosistemlerin siirdiiriilebilirligine katki sunmaktadir. Su ve toprak gibi smurh
kaynaklarm verimli kullanimi, yesil iiretim stratejilerinin temel ilkeleri arasinda yer

almaktadir (World Bank, 2020:66).

Yesil iirlinlerin O6nemli ¢evresel katkilarindan biri de atik olusumunun
azaltilmasidir. Az ambalajlama, biyo bozunur malzemelerin kullanim1 ve geri doniigiime
uygun tasarimlar, atik yonetimi siire¢lerinin etkinliini artirmaktadir. Boylece hem
depolama ihtiyact azalmakta hem de dongiisel ekonomiye gecis desteklenmektedir (Ellen
MacArthur Foundation, 2017:10). Cevre dostu {liriinlerin yayginlagsmasi, yalnizca gevresel
stirdiiriilebilirligi degil, ayn1 zamanda ekonomik ve toplumsal siirdiiriilebilirligi de
desteklemektedir. Bu iiriinlerin gelistirilmesi; yesil inovasyonun tesvik edilmesi, ¢evresel
regiilasyonlara uyumun artirilmast ve ¢evre bilincine sahip tiiketici segmentlerinin

olugmas1 gibi bircok dolayli fayday: da beraberinde getirmektedir (Chen, 2010: 310).

Geri Dontiigiim ve Yeniden Kullanim: Cevresel siirdiiriilebilirligin saglanmasinda
onemli rol oynayan stratejilerden ikisi geri doniisim ve yeniden kullanim
uygulamalandir. Atik yonetimi siireclerinin temel bilesenleri arasinda yer alan bu
yaklagimlar, kaynaklarin daha verimli kullanilmasini, ¢gevresel etkilerin azaltilmasini ve
dongiisel ekonominin desteklenmesini amaglamaktadir (European Environment Agency
(EEA), 2020:14). Geleneksel “al-kullan-at” modeli yerine, kaynaklarin dongiisel bir
sistemde tutulmasini 6neren bu iki uygulama, hem ¢evresel hem de ekonomik anlamda

genis kapsamli faydalar saglamaktadir (Ellen MacArthur Foundation, 2017:10).

18



Geri doniistim, kullanim Omriinii tamamlamis {irlinlerin veya atik malzemelerin
cesitli fiziksel veya kimyasal islemlerden gecirilerek yeniden hammadde veya iiriin haline
getirilmesi siirecidir (UNEP, 2019b:15). Bu siire¢ sayesinde dogal kaynak tiiketimi
azaltilmakta, enerji tasarrufu saglanmakta ve atik miktar1 diisiiriilmektedir. Ozellikle
plastik, metal, cam ve kagit gibi malzemelerin geri doniistiiriilmesi, sera gazi salimlarinin
azaltilmasma 6nemli katki sunmaktadir (World Bank, 2020:66). Yeniden kullanim, bir
tirlinlin herhangi bir fiziksel isleme tabi tutulmadan ayn islevle veya farkli bir amacla
tekrar kullanilmasidir. Geri doniisiime gore daha az enerji gerektirmesi ve malzemenin
omriinii dogrudan uzatmasi nedeniyle ¢evresel etkileri daha diisiik olan bir strateji olarak
degerlendirilmektedir. Cam siselerin tekrar doldurulmasi, tekstil {iriinlerinin ikinci el
olarak kullanilmasi veya ev esyalarinin bagka bireylerce degerlendirilmesi yeniden
kullanima 6rnek teskil eder. Bu tiir uygulamalar sayesinde hem atik miktar1 azaltilir hem

de tiikketim aligkanliklarinda siirdiiriilebilir bir degisim tesvik edilir (Cooper, 2005:53).

Geri doniisim ve yeniden kullanim uygulamalarinin basarist biiyiik oSlgiide
bireylerin tutum ve davranislarina baghdir. Cevresel farkindaligi yiiksek bireyler, geri
doniisiim aligkanliklarini daha kolay benimsemekte ve yeniden kullanimi bir yasam tarzi
haline getirebilmektedir (Barr vd., 2011:762). Bu baglamda, kamuoyu kampanyalari,
egitim faaliyetleri ve yerel yonetimlerin tesvik politikalar1 toplumsal katilimi artirmak
acisindan kritik dnemdedir. Bu uygulamalar sayesinde dogal kaynaklarin korunmasi,
enerji tasarrufu, sera gazi emisyonlarinin azaltilmasi ve g¢evresel yiikiin hafifletilmesi
miimkiindiir. Ayn1 zamanda toplumsal biling diizeyinin artirilmas1 ve g¢evreci tiiketim
davraniglarinin tesvik edilmesiyle bu sistemlerin etkinligi artirilabilir. Politikalarin,
altyapinin ve bireysel sorumlulugun bir arada ele alinmasi, bu uygulamalarin basarisini

belirleyen en 6nemli faktdrlerdendir (Pellizzoni, 2005; 567).

Enerji Tasarrufu ve Karbon Saliniminin Azaltilmasi: Kiiresel iklim degisikligi,
cevresel bozulma ve dogal kaynaklarin tiikenme riski gibi sorunlar, siirdiiriilebilir
kalkinmanin O6niindeki en biiylik tehditlerden biri olarak degerlendirilmektedir. Bu
tehditlerin temelinde ise biiyiik 6l¢iide fosil yakit kullanimina dayali enerji tiretimi ve
tiiketimi yer almaktadir. Bu baglamda enerji tasarrufu saglanmasi ve karbon saliniminin
azaltilmasi, hem cevresel stirdiiriilebilirligin hem de iklim degisikligi ile miicadelenin
temel bilesenleri arasinda yer almaktadir. Enerji tasarrufu, mevcut enerji kaynaklarinin

daha verimli kullanilmasi yoluyla tliketimin azaltilmasini ifade eder. Bu kapsamda,
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sanayi, ulasim, konut ve hizmet sektorlerinde enerji verimliligini artirmaya yonelik cesitli
teknolojik ve yonetsel uygulamalar hayata gecirilmektedir. Ornegin; yalitimli binalarin
yayginlastirilmasi, LED (Light Emitting Diode) (Isik Yayan Diyot) aydinlatma
sistemlerinin kullanilmasi, enerji verimli beyaz esyalarin tercih edilmesi gibi onlemler,
giinliik yasamda enerji tasarrufu saglamaya katkida bulunmaktadir (Urge-Vorsatz vd.,
2007:382). Diger yandan karbon saliniminin azaltilmasi, atmosfere salinan sera
gazlarinin miktarinin kontrol altina alinmasini ve miimkiinse sifirlanmasin1 hedefleyen
stratejik bir yaklasimdir. Karbon emisyonlar1 biiyiik oranda elektrik iiretimi, ulastirma ve
sanayi faaliyetlerinden kaynaklanmaktadir. Bu nedenle, yenilenebilir enerji kaynaklariin
(glines, riizgar, hidroelektrik, biyokiitle vb.) kullaniminin artirilmasi, fosil yakitlara olan
bagimlilig1 azaltarak karbon ayak izini 6nemli dl¢iide diisiirebilir (Intergovernmental

Panel on Climate Change (IPCC), 2021:45).
1.3.2. Yesil Fiyat

Cevresel siirdiiriilebilirligin giderek daha fazla ©nem kazanmasi, tiiketici
tercihlerinde de koklii degisimlere neden olmustur. Bu dogrultuda ortaya ¢ikan yesil fiyat
kavrami, ¢cevre dostu liriin veya hizmetlerin geleneksel muadillerine gore daha yiiksek bir
fiyatla sunulmasini ifade etmektedir. Tiiketici, bu farki 6deyerek ¢evreye duyarli iiretim
siireclerini ve yenilenebilir kaynak kullanimin1 desteklemeyi amaglamaktadir (Finley-
Brook ve Kline, 2011:225). Ancak bu fiyatlandirmada iirlinlerin maliyeti sadece maddi
degil deger temelli bir yaklasimla ele alinmaktadir. Tiketici yesil iirlin satin alirken
cevresel katkinin  yani sira toplumsal faydayr ve etik sorumluluklar1 da
degerlendirmektedir. Bu nedenle tiiketicinin zihninde yesil fiyat, ucuz-pahali yerine

anlam-katki kavramlari olarak belirmektedir (Tan, 2025:61).

Fiyat kavramu tiiketiciler tarafindan gozden ¢ikarilan degerin bir gostergesi olarak
algilansa da, satin alma esnasinda verilmesi gereken karari etkilemektedir. Uriinlerin
fiyat1 tiikketicinin sec¢im siirecinde olumlu ya da olumsuz bir belirleyicidir (Rao, 1984:41).
Tiketicilerin ¢evre dostu iiriinlere yonelik yesil fiyat 6demeye goniillii olmalari, bu
tirtinlerin piyasada siirdiiriilebilirligini saglamaktadir. Bu isteklilik, tiiketicilerin ¢evresel
konularda ne derece bilingli olduklariyla dogrudan iligkilidir. Giivenilir sertifikasyon
sistemlerinin varlig1 ve Uriinlerin gercekten g¢evreye duyarli oldugunun seffaf sekilde

belgelenmesi de tliketici glivenini ve 6deme istegini artirmaktadir (Meng vd., 2022:2960).
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Yesil fiyat uygulamalari isletmelere de 6nemli pazarlama avantajlari sunmaktadir.
Cevreci markalar, siirdiiriilebilirlik ilkelerini stratejik bir unsur haline getirerek marka
degerlerini giliclendirmekte ve gevre bilincine sahip tiiketici segmentlerine daha kolay
ulasabilmektedir (Finley-Brook ve Kline, 2011: 226). Cevresel boyutlar1 gz Oniinde
bulundurarak yatirim yapmaya devam eden isletmeler, iiretimde arastirma ve gelistirme
boliimlerinin ¢alismalart sonucunda ek maliyet getirmeyen, ¢evre dostu iriinler ortaya
cikarabilmektedir. Yine de isletmelerin yesil iiretimde ve dagitimda, strdiiriilebilir
malzeme kullaniminda ortaya ¢ikan ek masraflar ya da yanlis stratejiler nedeniyle cevre
dostu iiriinlerin maliyetleri digerlerine gore daha fazla olabilmektedir. Ancak tiiketiciler
cevre dostu iriinleri satin almay1 sectiklerinde, daha yiiksek fiyatlar 6demeyi kabul
edebilmektedir (Peattie, 1999:140). Yesil fiyat uygulamasi ¢ogunlukla enerji sektoriinde
goriilmekle birlikte, gida, temizlik {riinleri, ulastm ve ambalaj sektorlerinde de
yayginlasmaktadir. Oregin, elektrik kullanicilar1 standart tarifeden daha yiiksek bir
bedel 6deyerek riizgar, glines veya biyokiitle gibi yenilenebilir kaynaklardan iiretilmis

elektrigi tercih edebilmektedir (Lee vd., 2021:1-2).
1.3.3. Yesil Dagitim

Dagitim ve ulagim aglar yesil lojistik agimi etki altina alan temel faaliyetlerdir.
Teslimat adresinin belirlenmesi, uygulanacak nakliye tiiriine iliskin kararlar, techizat
veya tesisat, zamaninda liretim ve teslimat stratejileri, ileri hem de tersine tedarik zincirini
etkilemektedir. Ayrica tasima aracinda kullanilan yakit, tasima siireci, miisteriye olan
mesafe ve ambalajlama tiirii (kiitle, gorsel ve kullanilan hammadde) yesil lojistigin
verimini ve giiciinii etkilemektedir. Onleyici tedbirler agisindan iiriin dagitiminda az yakit
kullanilmasi i¢in gereken tedbirlerin alinmasi ve satis yerlerinin miisterilerin az vakit ve
daha az yakit harcayacak sekilde diizenlenmesi yer almaktadir (Diiren, 2000:209).
Verimli ve uygun maliyetli akis; depolama, diisiinme ve planlama, kontrol altina alinmasi
stirecidir. Birgok isletme yOneticisi ¢evre dostu olma ve giderek artan rekabet avantajinin

cevresel faktorlerle iligkili oldugunun bilincindedir (Akdeniz Ar, 2011:161).

Yesil dagitim, siirdiiriilebilirlik tedarik zinciri uygulamalarinin oldugu bir
yaklagimdir. Bu yaklasimda cevresel etkileri en aza indirirken, miisterinin iiriinlere en
hizli/diisiik maliyetli/giivenilir ulagimin1 amaglamaktadir (Tan, 2025:61). Tedarik zinciri

yonetimi igerisinde yesil dagitim, yalnizca ¢evresel siirdiiriilebilirligi degil, ayn1 zamanda
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operasyonel verimliligi de artirma potansiyeline sahiptir. Ornegin, diisiik emisyonlu
aracglarin kullanimi ve dagitim giizergahlarinin optimize edilmesi, hem yakit tiikketimini
azaltmakta hem de maliyetleri diisiirmektedir (Sbihi ve Eglese, 2010: 176). Ayrica, sehir
lojistiginde uygulanan yesil dagitim stratejileri, trafik yogunlugunu ve ¢evresel kirliligi

azaltarak kent yagsam kalitesine de olumlu katki sunmaktadir (Dekker vd., 2012:671).

Yesil dagitimdaki bir diger uygulama, ¢evre dostu ambalajlarla ilgilidir. Dogaya
zarar vermeden, minimal, hafif ve dogada ¢dziinebilen abalajlar miisterinin tasima, iade,
depolama siiregleri siireclerini de kolaylastirmakta, kullanici dostu deneyim sunmakta,
miisteri sadakatine de olumlu katki1 saglamaktadir. Uriinlerin ¢evresel etkilerini belirten
paketlemeler, tiiketicilerin ¢evreci tercihler yapmasin1i ve marka gilivenilirligini
artirmaktadir. Bu durum ayrica, toplumsal katki ve sosyal sorumluluk nedenleriyle

markalarin ve isletmelerin imajlarini da giiclendirmektedir (Tan, 2025:61,62).
1.3.4. Yesil Tutundurma

Tutundurma, iiriin ve hizmet satin alimlarinda olumlu imaji korumak icin
miisterilerle iletisim kurma siirecidir. Bu siire¢, belirli alicilarla iletisim kuran tanitim
faaliyetini iceren, kisisel veya kisisel olmayan c¢abalardan olusmaktadir. Promosyon,
degisen iletisim sistemleri, sekilleri ve yontemleri araciligiyla isletmelerin faaliyetlerini

ve daha genis ¢evre hakkindaki bilgileri aktarmanin da bir yoludur (Novak, 2011:505).

Her ne kadar yesil pazarlama dogrudan kar odakli bir yaklasim olmasa da,
isletmelerin reklam ve diger tutundurma faaliyetleri icin kaynak tahsis etmeleri
gerekmektedir. Isletmeler, cevrenin ve dogal kaynaklarm korunmasina yénelik
duyarhiliklarin1 ve yesil pazarlama kapsaminda yiiriittiikleri faaliyetlerini, tutundurma
karmasinin  bilesenleri aracilifiyla tiiketicilere aktarmalidir. Bu tutundurma
faaliyetlerinde iletilen mesajlarin, hedef kitlenin anlayabilecegi bir dilde sunulmasi ve
tiiketici beklentilerini karsilayacak nitelikte olmasi biiyiik O6nem tagimaktadir. Bu
baglamda iletilmesi gereken temel mesajlar; sunulan iirlinlerin ¢evresel duyarliligi, insan
sagligina uygunlugu ve pazarda benzer standartlara sahip iiriinlerden ¢evresel 6zellikler

bakimindan nasil ayristigina odaklanmalidir (Celik vd., 2016:278).

Yesil tutundurma, ¢evre dostu {iriin ve hizmetlerin pazarlama iletisiminde, ¢evresel
degerlerin vurgulanmasi yoluyla tiiketici bilin¢lendirmesi ve talebin artirilmasini

hedefleyen stratejiler biitlinlidiir. (Peattie, 1995:74). Cevre etiketleri, yesil sertifikalar,
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doga dostu ambalajlama ve siirdiiriilebilirlik raporlari, ayrica sosyal medya ve dijital
platformlar araciligiyla ¢evresel farkindaligin artirilmasi giiniimiizde yesil tutundurmanin
onemli bilesenlerindendir (Dangelico ve Vocalelli, 2017:23). Bununla birlikte, geleneksel
reklam ve tanitim yontemlerinden farkli olarak, tiiketicilerin ¢evresel kaygilarina duyarli,
etik ve seffaf bir iletisim bigimi benimsemektedir (Chen, 2010:726). Siirdiriilebilir
gercek marka imaj1 icin gevresel etkiyi azaltan somut uygulamalar gerceklestirilmelidir
ki yesil tutundurma stratejileri ancak bu sorumluluklar yerine getirildiginde anlamli ve

etkili olabilmektedir (Tan, 2025:63).
1.4. Yesil Tiiketim

Tiiketim olgusu, tarihsel siirecte yalnizca temel ihtiyaglarin karsilanmasina yonelik
zorunlu bir faaliyetken, zamanla sosyolojik ve psikolojik boyutlar da kazanmustir.
Gilintimiizde tiiketim, bireyin toplum igindeki konumunu belirlemede ve sosyal aidiyet
duygusunu ifade etmede Oonemli bir ara¢ haline gelmistir. Bireyler, tiikettikleri iirtinler
araciligiyla belirli bir sosyal sinifa mensup olduklarin1 gosterebilmekte ya da bu iirtinler
sayesinde toplumsal gruplar icerisinde kendilerini farklilastirabilmektedir (Calik,
2021:126). Siirdiiriilebilir kalkinmanin temel bilesenlerinden biri olan yesil tliketim,
dogal kaynaklarin bilingli ve sorumlu bir sekilde kullanilmasi, ¢evresel zararlarin en aza
indirilmesi ve mevcut kaynaklarin gelecek kusaklara aktarilabilirliginin saglanmasini

amaglayan bir tiikketim yaklagimidir (Yasmeen vd., 2019:10).

Yesil tiiketim, bireylerin temel yasam ihtiyaglarini karsilarken iirlin ve hizmet
tercihlerinde ¢evresel etkileri goz oniinde bulundurarak daha duyarli ve siirdiiriilebilir
secimler yapmalarinmi ifade etmektedir. Tiiketim davraniglar1 yalnizca bireysel faydaya
degil, ayn1 zamanda cevresel siirdiiriilebilirlige katki saglayacak sekilde sekillenmektedir.
Yesil tiikketim, dogrudan iiretim siireclerinin ¢evre dostu hale getirilmesini tesvik eden bir
pazarlama ve tasarim stratejisi olarak da degerlendirilmektedir. Cevreci liretim anlayisi;
hammaddenin temininden baglayarak iiretim, ambalajlama, dagitim ve kullanim sonrasi
yok edilme asamasina kadar tiim siirecin cevresel etkilerini en aza indirmeyi

amagclamaktadir (International Organization for Standardization (ISO) 14001, 2015).

Yesil tiiketimin birgok faydasi bulunmaktadir. Bunlar igerisinde en dikkat ¢ekeni,
cevre korumaya sagladigi katkidir. Yesil tiikketim, dogal kaynaklarin siirdiiriilebilirliginin

saglanmasi ve ¢evrenin korunmasi agisindan dnemli bir rol iistlenmektedir. Enerji ve su
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tilkketiminin azaltilmasi, atiklarin en aza indirilmesi, geri doniisiimiin tesvik edilmesi ve
cevre dostu iriinlerin tercih edilmesi gibi uygulamalar, ¢evresel olumsuzluklarin
azaltilmasma katki saglayarak ekosistemlerin korunmasini desteklemektedir. Bu tiir
yaklasimlar, bireylerin ¢evre dostu aligkanliklar edinmesini saglamakta ve siirdiiriilebilir

bir gelecege yonelik 6nemli bir adim olusturmaktadir (Li, 2020: 585).

Yesil tiiketimin bir diger onemli yarari ise iklim degisikligiyle miicadeleye katki
saglamasidir. Yenilenebilir enerji kaynaklarinin kullanilmasi, enerji verimliligi yiiksek
teknolojilerin tercih edilmesi ve karbon ayak izinin azaltilmasina yonelik uygulamalar,
kiiresel 1sinmanin olumsuz etkilerinin azaltilmasina katki saglamaktadir. Cevre dostu
aligkanliklarin benimsenmesi, sera gazi emisyonlarimi1 azaltarak iklim degisikliginin
etkilerinin hafifletilmesine destek vermektedir. Yesil tliketimin sundugu Onemli
yararlardan biri ise toplum sagligina ve genel refah diizeyine yaptig1 katkidir. Yesil
tirtinlerin ve g¢evre dostu teknolojilerin tercih edilmesi, insan saglig1 iizerinde olumlu
etkiler yaratabilmektedir. Ozellikle temiz hava ve su kaynaklarinin korunmast ile organik
gidalarin tiiketilmesi gibi uygulamalar, bireylerin yasam kalitesini yiikselterek saglikli bir

yasam slirdiirmelerine katki sunmaktadir (Ritter vd., 2015:509).

Yesil tiiketimin en temel yararlarindan biri, stirdiiriilebilirlige sagladig: katkidir. Bu
yaklasim, gelecege yonelik stirdiiriilebilirlik hedefleri dogrultusunda kaynaklarin daha
etkin kullanilmasimi tesvik etmekte; yesil tiketim uygulamalari dogal kaynaklarin
stirdiiriilebilir bigcimde kullanilmasina imkan taniyarak hem giliniimiiz toplumunun hem
de gelecek kusaklarin ihtiyaglarinin karsilanmasina yonelik 6nemli bir adim niteligi

tasimaktadir (Scales, 2014:477).

Stirdiiriilebilirlik hedefleri dogrultusunda tiiketici tercihlerinin degisimi, iiretim
stireclerinin yeniden yapilandirilmasini zorunlu kilmistir. Yesil tiiketim, sadece tiiketim
asamasinda ¢evreye duyarli davranislan ifade etmemekte, ayn1 zamanda iireticileri de
daha cevreci iiretim modellerine yonlendiren itici bir giic olarak degerlendirilmektedir
(Dangelico ve Vocalelli, 2017:457). Bu baglamda, yesil tiiketim ile iiretim siirecleri
arasinda ¢ift yonlii ve dinamik bir iliski s6z konusudur. Tiiketici talebindeki ¢evresel
hassasiyet arttikca, isletmeler bu talebi karsilayacak sekilde tiretim siireglerini yeniden
diizenlemektedir. Ayn1 sekilde, ¢evreci iiretim teknolojilerinin benimsenmesi, tiiketici

nezdinde marka degerini ve tercih edilirligi artirmaktadir (Chen, 2010:311).
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1.5. Yesil Tiiketici

1960’11 yillar tiiketicilerin bilinglenme siirecine isaret ederken, 1970’1ler harekete
gecme donemi olarak degerlendirilmektedir. 1980°1i yillar tiiketici sorumlulugunun 6n
plana ¢iktig1 bir donem olmus, 1990’11 yillar tiiketicilerin {iriin taleplerinde etkili bir gii¢
haline gelmis, cevresel bilince sahip ve kendisini ¢evreci olarak tanimlayan yesil
tiikketiciler, iiretim ve tiikketim siireglerini ¢evresel farkindalikla biitiinlestirerek taleplerini
sekillendirmistir (Akdeniz Ar, 2011: 67-68). Ge¢miste tiiketiciler yalnizca satin alma ve
tilketim faaliyetlerine odaklanirken, giiniimiizde iiretim siireclerinde kit kaynaklarin
kullanimina ve ortaya ¢ikan atiklarin yok edilmesine de dikkat etmektedirler. Bu durum,
bireylerin bilingli yesil tiiketici kimligi kazanmalarina zemin hazirlamigtir. Pazarlama
yOneticileri agisindan, ikna edilmesi diger tiiketicilere kiyasla daha gii¢ olan yesil tiiketici
sayisindaki artig, isletmeler icin daha genis bir pazarin olusumuna katki saglamamistir

(Yiicel ve Ekmekgiler, 2008:328).
1.5.1. Yesil Tiiketici Tanim ve Ac¢iklamasi

Cevreyle ilgili endigelerin giderek arttig1 bir donemde, tiiketiciler ¢evreye duyarl
tirtinleri tercih etme egiliminde olup, lirlin se¢iminde kalite, yenilik ve teknoloji gibi
unsurlar tiiketicilerin tercihlerinde onemli yer tutarken, {irtinlerin siirdiirtilebilirligi de
onemli bir kriter haline gelmistir. Bu baglamda, ¢evreye duyarl tiiketim davraniglari
sergileyen bireyler “yesil tiiketici” olarak adlandirilmaktadir. Yesil tliketici, satin alma
stirecinde iirlinlerin ¢evresel etkilerini dikkate alan, dogaya zarar vermeyen {irlinleri tercih
eden ve siirdiiriilebilir yagsam1 destekleyen tiiketici profilidir (Ottman, 2011:272; Peattie,
2001:129). Pazarlama agisindan yesil tiiketiciler, isletmeler i¢in hem firsat hem de
sorumluluk kaynagidir. Cevre dostu iirlin ve hizmetlerin artan talebi, firmalar1 yesil {iriin
gelistirmeye tesvik ederken; bu tiiketici segmentinin beklentilerini karsilamak, markalara

rekabet avantaji kazandirmaktadir (Chen, 2010:307).

Yesil tiiketici, satin alma ve tiiketim siire¢lerinde diger tiiketicilere oranla ¢evresel
kaygilar1 daha fazla dikkate alan bireyler olarak tanimlanmaktadir (Zinkhan ve Carlson,
1995:2). Yesil tiiketiciler, yalnizca liriiniin fiziksel ozelliklerini degil, ayn1 zamanda
iirtiniin {iretim siireci, ambalaj1, dagitimi ve kullanim sonrasi atik yonetimi gibi ¢evresel
unsurlarini da gz 6niinde bulundurmaktadir (Peattie, 1999:131). Bu tiiketiciler, ¢evresel

etkileri en aza indiren Uriinleri tercih ederek hem bireysel diizeyde sorumluluk almakta
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hem de isletmeleri ¢evre dostu uygulamalara yonlendirmektedir. Bu nedenle, yesil
tiiketici davranist sadece ekonomik degil, ayn1 zamanda sosyal ve etik bir eylem olarak

da degerlendirilmektedir (Killbourne, 1998:650).

Yesil tiketiciler, asagidaki oOzelliklere sahip {riinlerden kaginma egilimi

gostermektedir (Keles, 2007:18):

e Canli ve cansiz varliklar {izerinde tehlikeli etkiler yaratabilen

e  Uretim siirecinin her hangi bir agamasinda gevreye zarar veren

e Kaynaklarin gereksiz sekilde asir1 miktarda tiikketilmesine yol acan
e Israfi tesvik eden

e Hayvanlara zarar verilerek tiretilen iirtinlerden kaginilmaktadir.

Yesil tiiketici profili demografik olarak da ¢esitlilik gostermektedir. Egitim seviyesi
yiiksek, ¢evre bilinci gelismis, gelir diizeyi orta ve iizeri olan bireylerin yesil tiiketime
daha yatkin oldugunu goriilmektedir (Diamantopoulos vd., 2003:468). Bununla birlikte,
yesil tiketim davramislari sadece bireysel tercihlere bagli olmayip, kiiltiirel normlar,

sosyal etkiler ve kamu politikalariyla da sekillenmektedir (Chan, 2001:395).

Tiiketiciler, ¢evresel biling diizeylerine gore bes farkli grupta siiflandirilmaktadir

(Akdeniz Ar, 2011: 67; Ayaz, 2025:57,58; Baloglu Seving ve Akin, 2025:36,37):

Koyu Yesiller: Cevresel degerleri giiclii olan bu tiiketiciler, olumlu ydndeki
degisimlerin Onciisiidiir ve diger tiiketicileri bilinglendirme egilimindedirler. En ¢ok geri
doniislim davranig1 gosteren gruptur ve sosyal ve politik olarak aktiftirler. Cevreci
markalarin sosyal sorumluluk projeleri, Sivil Toplum Kuruluslari’yla isbirlikleri ve iklim

kriziyle miicadeleye yonelik kampanyalar1 organize edebilirler.

Yesiller: Bu grup, c¢evre dostu iirlinleri diger tiiketicilere kiyasla daha fazla satin
almaktadir; ancak davranis kaliplar1 koyu yesiller kadar degismemistir, bu nedenle yasam
tarzlarinda degisiklik yapmazlar. Fazladan O6deme yapmaya isteklidirler. Cevreci

eylemleri desteklerler, buna karsin politik olarak aktif degildirler.

Yeni Yesiller (Filizler): Cevre konularinda sinirli bilgiye sahip olan bu tiiketiciler,
yaptiklari faaliyetlerin farkindalik olusturacagina inanmazlar. Yesil satin alma i¢in ya ¢ok
az 6deme yapmayi diisiiniirler ya da yiiksek fiyat 6demek yerine geri doniisiim gibi daha

az caba gerektiren ve daha maliyetsiz faaliyetlerde bulunurlar.
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Sikayetciler: Cevresel ve sosyal sorunlar karsisinda davraniglarini degistirme
yoniinde c¢aba gostermeyen tiiketicilerdir. Cevre sorunlarini isletmelerin ya da
hiikiimetlerin ¢ézmesi gerektigini diistiniirler. Yesil iiriin fiyatlarim1 ¢ok yiiksek bulan,
rakiplerine gore liriin performansini begenmeyen bir gruptur. Geri doniisiim faaliyetlerini

cevreyi korumak adina degil yasal sorumluluklar nedeniyle gergeklestirmektedirler.

Kahverengiler: Dogal kaynaklarin tiikenmesi veya g¢evresel zararlar gibi konulara
duyarlilik gbstermeyen, bu durumdan rahatsizlik duymayan tiiketici grubudur. Cevre

sorunlariin abartildigini, bireysel ¢abalarin ¢6ziim olmayacagini diistinmektedirler.
1.5.2. Yesil Tiiketici Satin Alma Kararini Etkileyen Faktorler

Yesil satin alma, bireylerin ¢evresel sorumluluk bilinciyle hareket ederek ¢evre
dostu iirtinleri tercih etmesini ve bu dogrultuda tiikketim davraniglar1 sergilemesini ifade
etmektedir. Bu tiir iiriinler, ¢evre lizerindeki olumsuz etkileri en aza indirecek sekilde
tasarlanmakta ve iiretilmektedir. Ornegin; geri doniistiiriilmiis plastik ya da kagit
kullanilarak iiretilen ev esyalari, yeniden kullanilabilir veya geri doniistiiriilebilir ambalaj
malzemeleri, enerji verimliligi saglayan ampuller ile biyolojik olarak ¢o6ziinebilen ve
cevreye zararli kimyasallar igermeyen temizlik triinleri bu kategoriye dahil

edilebilmektedir (Mainieri vd., 1997:189).

Yesil {iriin satin alma davranisi, ¢cevreye ve toplum sagligina zarar vermeyen, ¢cevre
dostu mal ve hizmetlerin tercih edilip satin alinmasi olarak tanimlanmaktadir (Mostafa,
2007:225). Tiiketici davranislar1 icerisinde yesil satin alma davranisi, ayricalikli bir
konuma sahiptir. Diger satin alma tiirlerinde bireysel fayda 6n planda iken, yesil satin
alma kararlarinda toplumsal faydanin, kisisel faydadan daha baskin oldugu
gozlemlenmektedir (Kaufmann vd., 2012:50). Yesil tiiketicilerin karar verme stiregleri,
genellikle geleneksel tiiketicilerden farklidir. Fiyat ve kalite gibi temel satin alma
kriterlerinin yani sira, iirlinlerin ¢evreye duyarliligi, etik iiretim standartlarina uygunlugu

ve sitirdiiriilebilirligi gibi faktorler de dikkate alinmaktadir (Laroche, vd., 2001:506).

Genel olarak tiiketiciler bir ihtiyacin farkina vardiklarinda, bu ihtiyaci karsilamaya
yonelik cesitli karar agamalarindan ge¢mektedir. Karar verme asamasi, genel olarak satin
almak anlamima gelmekte ve tiiketicinin yiiksek diizeyde katilimini gerektirmektedir
(Altunisik vd., 2006:62). Biitiin bu asamalar karar verme siireci olarak ifade edilmektedir

ve Sekil 1.4°te gosterilmektedir.
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Kaynak: Odabasi ve Barig (2002:332); Tasdemir (2024:117); Sever (2024:58); Karatag (2025:57)
yararlanarak arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Sekil 1.4. Tiiketicilerin Karar verme Siireci

Sekil 1.4 incelendiginde siirecin tiiketicinin ihtiya¢ hissetmesiyle basladig1 ve satin
alma sonrasinda da devam ettigi goriilmektedir. Ancak satin alma karar1 her zaman bu
sirayla gitmemekte, tiiketicilerin rutin satin alma egiliminde oldugu iiriinlerde bazi
asamalar atlanabilmektedir (Sever, 2024:58; Tasdemir, 2024:117). ihtiyacin ortaya
¢ikmasindan sonra tiiketici, thtiya¢ duydugu iiriinii ya da hizmeti temin edebilecegi ¢esitli
alternatifleri belirlemek ister. Bu i¢in de alternatiflerle ilgili fayda ve maliyet yonli
bilgiler toplanmakta ve bilgileri karsilastirilarak bir analiz ve degerlendirme siirecine
girilmektedir. Bu degerlendirme siirecinin temel amaci, mevcut secenekler arasinda
tiiketicinin ihtiyacim1 en uygun big¢imde karsilayabilecek alternatifi tespit etmektir
(Odabas1 ve Barig, 2002:332). Tiiketici, fiziksel ya da ¢evrim i¢i kaynaklardan bilgi
toplamakta ve secenekleri degerlendirmektedir. Kendisine uygun olani sectikten sonra
karar verme asamasina ge¢cmekte, satin alma kararindan sonra iiriin veya hizmetin
performansin1 degerlendirmekte ve gerceklestirdigi tercih ile ilgili bir 6l¢iimleme
siirecine girmektedir. Bu asamada tiiketici, satin alma siirecinde verdigi kararlarin
dogrulugunu sorgulamaktadir. Degerlendirme siireci, tiiketicilerin gelecekte yapacagi
satin alma kararlarin1 da etkilemekte, yeniden satin alip almayacagi ya da ayni1 saticidan
tekrar aligveris yapip yapmayacagl yoniinde diisiinceler olusturmaktadir (Odabagi ve

Baris, 2002:332; Karatas, 2025:57).

Yesil tiikketici karar alma siirecinde, Sekil 1.4°te verilen asamalarindan en az birinde
bir cevre dostu davranist s6z konusudur. Ihtiyacin farkina varilmas: asamasinda, cevresel

degerler ve saglik kaygilar1 gibi i¢ faktorler ile sosyal normlar ve ikna edici pazarlama
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iletisimleri gibi dis faktorler ortaya ¢ikmaktadir. Bunlar, daha yesil olan alternatiflerin
potansiyel faydalarinin vurgulandigi, tiiketicileri yesil ¢oziimler konusunda diisiindiiren
ve motive eden bir farkindalig1 kapsamaktadir. Bigi arayis1 asamasinda, yesil tiiketiciler
icin kaynaklarin giivenirliligi 6zellikle onemlidir. Ciinkii yesil tiiketiciler g¢evresel
iddialar, {irtin etkinligi ve uzun vadeli faydalar konusundaki giicenceleri bilmek
istemektedir. Alternatiflerin belirlenmesi ve degerlendirilmesi asamasinda, bazi
tiikketiciler maliyet etkinligi ve rahatlifa oncelik vermekteyken bazilar1 da uzun vadeli
ekolojik faydalar ve kisisel degerlerle uyumu degerlendirmektedir. Yesil tiikkeciler bu
asamada ayrica, sifir lirlin satin almak yerine kiralama yoluna gitme, 6diing alma ve ikinci
el gibi alternatifleri de inceleyebilmektedir. Satinalma karar1 asamasinda yesil
tilkketicilerin satin alma olasiligi, tirlintin bulunabilirligi, cevreci iddialarinin giivenilirligi
ve fiyat gibi faktorlere bagliyken; satin alma sonrasi degerlendirme asamasinda yesil
tiiketici i¢in 6nemli olan, {iriiniin kullanim1 sirasinda ¢evreye verilen zararin mimkiin

oldugunca en aza inidirilmesidir (Baloglu Seving ve Akin, 2025:38,39).

Yesil tiiketicilerin satin alma kararini etkileyen faktorler, asagida agiklanmaktadir.

1.5.2.1. Cevre Bilgisi

Cevre bilgisi, bireylerin iiriiniin nasil iiretildigi, liriiniin ¢cevreyi nasil etkiledigi ve
stirdiirtilebilir kalkinma i¢in paylasilan sorumlulugun ne kadar 6nemli oldugu konusunda
cevreyl ne diizeyde bildikleri olarak ifade edilmektedir. Bu bilgi ayn1 zamanda, kisinin
ekolojik olarak iligkili bir dizi sembol, kavram ve davranigi tanimlama veya belirleme
yetenegidir. Cevre bilgisi, siirdiiriilebilir tiiketim, yesil {iriin satin alma ve ¢evre dostu
faaliyetlere katilim iizerinde 6nemli bir etkiye sahiptir. Tiiketicilerin ¢evre hakkinda bilgi
sahibi olmasi, tiiketicilerin ¢evre dostu davraniglarini degerlendirmelerine ve eylem
stratejileri onermelerine yardimci olmaktadir. Tiiketicilerin ¢evre hakkindaki bilgileri
arttik¢a, yesil irlinlere olan gilivenleri giiclenmekte, bu da satin alma davranislarini
etkilemektedir. Bir tiiketici, c¢evre iizerindeki nedenler ve etkileri hakkinda bilgi
sahibiyse, farkindalik diizeyi yesil iiriinlere karsi olumlu bir tutumu 6nemli Slgiide
artirmakta ve tesvik etmektedir. (Jaiswal ve Kant, 2018:63; Soomro vd., 2020:291; Aslan
Cetin ve Akoglan, 2024:101).

Cevre bilgisinin 0lciisti, kisinin hava, su ve toprak kirliligi, enerji kullanimi ve

verimliligi, geri donlisim ve atik liretimi gibi ¢evreci veya siirdiiriilebilirlikle ilgili
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konular1 ve bunlarin toplum ve fiziksel ¢evre ilizerindeki etkilerini anlama konusundaki
yetenegi ile belirlenmekte; 6znel ve nesnel olmak tizere iki bilgi mekanizmasi yardimriyla
degerlendirilebilmektedir. Oznel bilgi 6l¢iisii, kisinin yesil olgu hakkinda neyin ve ne
kadar farkinda olduguna dair algisina veya 6z degerlendirmesine dayanmaktadir. Nesnel
bilgi 6l¢timii ise olgusal bilgiye veya somut davranigsal bilgiye dayanmakta ve genellikle
“dogal ¢evre ve baslica ekosistemleriyle ilgili olgular, kavramlar ve iligkiler hakkinda

genel bir bilgi” anlamina gelmektedir (Jaiswal ve Kant, 2018:63).

1.5.2.2. Cevre Bilinci

Cevre bilinci, bireylerin siirdiiriilebilir yasam odaginda ¢evreye duyarli tutum ve
davranig gelistirmesi olarak tanimlanabilmektedir. Cevre bilincinde amaglanan, ¢evrenin
farkina varmak, siirdiiriilebilirligin 6nemini kavramak, dogay1 korumak ve kaynaklari
tilketmemek, cevreye karsi tutumlarin (olumlu-olumsuz-koruma/kaygilanma) olusmasi

ve ¢evre dostu davranislar sergilemektir (Cat1 ve Ocel, 2019:1415).

Bireylerin, topluluklarin ve isletmelerin dogayla uyum iginde hareket etme ¢abalari
ilk olarak “yesil diisiinme” kavramiyla karsimiza ¢ikmaktadir. Yesil diislinme;
stirdiiriilebilir malzemelerden yapilan {iriin tercihi, geri doniistiiriilebilir tiriin kullanima,
atik yonetimi, enerji verimli Uriinlerin benimsenmesi, yenilenebilir enerji kaynaklarina
yonelim gibi bilingli davraniglarini icermektedir. Toplu tasima, enerji tasarruflu araglar,
alternatif ulasim yontemlerinin desteklenmesi gibi ulasimda siirdiiriilebilirlik odakl
coziimler gelistirmek ve siirdiiriilebilir ingaat malzemeleri, enerji tasarrufu saglayan bina
ve ¢ati tasarimlari gibi altyapi projeleri de yesil diislinmenin temel unsurlarindandir. Yesil
diistinme ayrica, biyocgesitliligin desteklenmesi, dogal alanlarin korunmasi, c¢evre
sorunlart farkindaligi olusturmak tizere egitimler diizenlemek gibi konular1 da
kapsamaktadir (Tan, 2025:68,69). Cevresel degisimlerin bilincinde olan tiiketicilerde
gelisen ekolojik farkindalik ve buna bagli cevresel kaygilar, bireyleri satin alma
kararlarinda daha ¢evre dostu tercihler yapmaya yonlendirmektedir. Ozellikle iklim krizi
gibi ¢evresel sorunlarin kamuoyunda daha sik ve tutarli bigimde giindeme gelmesi, ¢evre
bilincinin toplum genelinde artmasina katki saglamaktadir. Bununla birlikte, igletmelerin
cevresel konulara yonelik benimsedigi politikalar ve sergiledigi tutumlar da gevreye
duyarliligin yayginlasmasinda etkili bir unsur olarak 6ne ¢ikmaktadir. Tiiketicilerin, bazi

isletmelerin ¢evresel sorumluluklarin1 yeterince yerine getirmedigine yonelik algilar,
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stirdiiriilebilir tirtinlere olan ilgilerini artirmakta ve ¢evresel duyarlilig1 yliksek markalari

tercih etme egilimlerini gliclendirmektedir (Huang, vd., 2014:142).

1.5.2.3. Yesil Uriin Bilgisi

Cevre bilincini sekillendiren faktorlerden de birisi de yesil iiriin bilgisidir. Yesil
tiriin bilgisi, tiiketicilerin, iirliinlerin c¢evresel etkileri ve siirdiiriilebilirlik 6zellikleri
hakkindaki bilgi diizeylerini ve farkindaliklarin1 gostermektedir. Tiiketiciler, tirlinlerin
cevre dostu nitelikleri konusunda yeterli bilgiye sahip olduklarinda, bu iiriinleri diger

alternatiflerden daha kolay ayirt edebilmektedir (Tan, 2025:92).

Yesil tiriinler, ¢evre tizerindeki etkileri en aza indiren siirdiiriilebilir uygulamalari
benimseyerek bu endiselerin giderilmesinde 6nemli bir rol oynamaktadir. Bu iiriinler,
genellikle, enerji tasarruflu siiregler kullanilarak yenilenebilir kaynaklardan
tiretilmektedir. Bu alternatifleri tercih ederek bireyler, dogal kaynaklarin korunmasina
katkida bulunabilmekte ve karbon emisyonlarin1 azaltabilmektedir (Kumar ve Yadav,
2022:55). Yesil iirtinler satin alirken tiiketiciler oncelikle besin degeri, kimyasal
kalintilar, kisisel saglik, cevre veya ekonomi {iizerindeki etkileri hakkinda bilgi
aramaktadir (Kumar ve Yadav, 2022:55). Tiiketiciler yeterli bilgiye sahip olduklarinda,
cevre dostu iiriin ve hizmetler sunan isletmeleri desteklemekte, daha ytliksek maliyetli olsa
bile c¢evreci Triinleri tercih edebilmekte ve wuzun vadeli c¢evresel faydalari
onceliklendirebilmektedir (Aslan Cetin ve Akoglan, 2024:102; Tan, 2025:92). Bilgi,
basarili eylemler i¢in olmazsa olmaz kabul edilmektedir. Bununla uyumlu olarak, bilgiye
dayali kampanyalar, genel halkta belirli davraniglari, 6rnegin koruma ve tesvik etmenin
her zaman popiiler bir yolu olmustur. Bilgi her zaman hedef davranis iizerinde istenen
etkiyi yaratmasa da, en azindan davranis degisikligini kolaylastiran diger mekanizmalari

tetikleyebilmektedir (Frick vd., 2004:1598).

1.5.2.4. Cevresel Kaygi ve Cevresel Duyarhhk

Cevre dostu tiiketim davraniginin temelinde, ¢cevre sorunlarina duyarl ve toplumsal
bilinci yiiksek isletme ve tliketicilerin tutumlari yer almaktadir. Cevresel degerlere 6nem
veren bireyler, ¢cevreyi koruma yoniindeki kisisel egilimleri ve ¢evre merkezli yasam
felsefeleri dogrultusunda daha yiiksek diizeyde ¢evresel davranis sergilemektedir.

Cevresel kaygi, bu davranislarin olusmasinda 6énemli bir rol oynamakta; tliketicilerin
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satin alma davraniglarinda giiglii bir motivasyon faktorii olarak ortaya ¢ikmaktadir (Aslan

Cetin ve Akoglan, 2024:99).

Cevresel kaygi, bir kisinin g¢evresel sorunlar hakkindaki farkindaligi ve bu
sorunlarin ¢evresel sorunlarini ¢ozme istegi olarak tanimlamaktir. Bir baska ifadeyle de
tiiketicinin dogal kaynaklarin sinirli oldugu ve cevrenin tehlikede oldugu gergeginin
farkinda olmasi ve bu konuda onu tesvik etmesi anlamina gelebilmektedir (Maichum vd,
2017:2-3). Tiiketicinin c¢evresel sorunlara iliskin duygusal degerlendirmelerini de
kapsamakta ve yesil satin alma niyetlerinin dogrudan bir 6nciilii olarak goriilmektedir
(Newton vd., 2015:1974). Bununla birlikte tiiketiciler, ¢evresel kaygilarini ¢gevresel satin
alma niyetlerine doniistiirebilmek igin mevcut satin alma segeneklerinin gevresel

degerlendirmesini destekleyecek bilgilere ihtiyag duymaktadir (Newton vd., 2015:1979).

Cevresel kaygi, tiiketicinin cevre ve kalitesiyle ilgili siiphelerini, korkularini,
begendiklerini/begenmediklerini ve sempatisini temsil etmektedir. Cevrenin benlik i¢in
tasidigi Oonem, sevgi ve kaygi duygulart nedeniyle tliketiciyi cevreyle ilgili olarak
ilgilendirmektedir. Cevresel kaygi; biyosfere duyulan endise, insanlara duyulan endise ve
benlige duyulan endise olmak {izere birbiriyle iligkili i¢ konuyu icermektedir (Dagher ve
Itani, 2012:106). Cevresel kaygi diizeyi, bir markanin yesil girisimlerini nasil algiladigim
ve dolayisiyla o markaya karsi tutumunu etkileyebilmektedir. Cevreye daha duyarl
tiikketicilerin, ¢evresel taahhiitlerini vurgulayan markalara kars1 daha olumlu bir tutum
sergilemeleri muhtemeldir. Bunun nedeni, giiclii bir yesil marka konumunun g¢evre
bilincine sahip tiiketicilerle yanki uyandirmasi, giiveni tesvik etmesi ve marka imajin

giiclendirmesidir (Gazi vd., 2024:5).

Cevre bilinci igerisinde yer alan bir diger konu da ¢evresel duyarliliktir. Cevresel
duyarlilik, bireyin ¢evre sorunlari hakkindaki farkindaligini ve endisesini, sorumluluk
duygusu ve cevreyi korumak i¢in harekete gegme istegiyle birlestiren ¢ok boyutlu bir
yapidir. Insanlarin ¢evre sorunlarinm farkinda olma, bunlari ele alma girisimlerini
destekleme veya bu ¢oziimlere dogrudan katkida bulunma istegini ifade etme derecesidir
(Gazi vd., 2024:5). Cevresel duyarlilik, c¢evre {izerindeki etkileri kanitlanmisg
(kanitlanmamis) tiim sorunlarin toplum tarafindan nasil algilandig1, duyulan rahatsizliklar
ve gosterilen tepkilerdir (Cat1 ve Ocel, 2019:1415). Dogaya duyarli ve gii¢lii duygusal

degerlere sahip tiiketiciler, yesil tiiketimlerinin ¢evrenin korunmasina katkida
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bulunduguna inandiklarinda duygusal tatmin yasarmaktadir. Bu tatmin, yesil satin alma

olasiliklarint artirmaktadir (Aslan Cetin ve Akoglan, 2024:103).

Cevresel duyarlilik, ¢evre sorunlarina karst olumlu girisimler gergeklestirme
istegidir. Bunu gelistirmek, ¢evre bilincini artirmak i¢in her diizeyde verilebilecek ¢evre
egitimleriyle miimkiin olmaktadir. Egitim; farkindalik gelistirmek, ¢evreci yasam bilinci
saglama ve g¢evresel sorunlarin ¢oziimii i¢in gerekli olanlar1 6grenmek i¢in Onemlidir

(Yesilyurt vd., 2013:39).

1.5.2.5. Cevreci Degerler, Tutumlar ve Motivasyonlar

Tiiketici davranislarinin anlagilmasinda; bireylerin sahip oldugu degerler, bu
degerlere dayali tutumlar ve davraniglarin1 yonlendiren motivasyonlar temel belirleyiciler
arasinda yer almaktadir. Bireysel degerlerin uzun vadeli davranis kaliplarim
sekillendirdigi, tutumlarin ise belirli nesne veya olaylara kars1 bireyin egilimini yansittigi
ileri siiriilmektedir. Degerler, bireyin yasamina yon veren, tercihlerini sekillendiren ve
davraniglarin1 mesrulagtiran temel inan¢ sistemleridir. Bireylerin deger sistemleri;
yardimseverlik, dogaya saygi, diiriistliik gibi evrensel yonelimler ve basari, giic, haz gibi
bireysel yonelimler arasinda degisebilmektedir. Tutum, bireyin belirli bir objeye, konuya
veya duruma yonelik olumlu ya da olumsuz egilimlerini ifade eden bir kavramdir.
Tiketicilerin satin alma niyetlerinin en onemli belirleyicilerinden biridir (Schwartz,

1992:2-3; Ajzen, 1991:181-183).

Yesil tiiketici davraniglari, bu tiir degerlerin davranisa yansimasi olarak
yorumlanabilir. Dogaya zarar vermekten kacinmak, adil ticareti desteklemek veya enerji
tasarrufu saglayan iirlinleri tercih etmek gibi eylemler, genellikle bireylerin deger temelli
yonelimlerinin sonucudur (Kollmuss ve Agyeman, 2002:239). Cevresel siirdiiriilebilirlik,

ozellikle evrensel degerler kiimesi i¢inde degerlendirilen “dogaya sayg1”, “evrenselcilik”

ve “sorumluluk™ gibi degerlerle yakindan iligkilidir (Stern vd., 1999:407).

Tutumun belirli bir davranist benimseme kararinda onemli bir rol oynadigi
vurgulanmaktadir. Tutum Olclisi ne kadar spesifikse, davranigsal eylemle
korelasyonunun o kadar gii¢lii oldugu anlamina gelmektedir. Cevresel tutum “bir kiginin
cevreyle ilgili faaliyetler veya konularla ilgili sahip oldugu inang, duygu ve davranigsal
niyetlerin toplam1” olarak ifade edilmektedir. Bir bireyin kendisini dogal g¢evrenin

ayrilmaz bir parcasi olarak algilama derecesini ifade etmektedir (Tan ve Lau, 2011:560-
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561). Olumlu gevreci tutumlar siirdiiriilebilir tiiketim davranislart agisindan yesil iiriin
satin alimini etkilemektedir. Ornegin, geri doniisiim, kullanilan kaynaklarin faydasina
katkida bulunmaktadir. Tiiketiciler geri donilisiim firsatlar1 araciligiyla kaynaklari israf
etme sucglulugu gibi olumsuz duygulari azaltmakta, bu da tiiketicilerin satin alma

davraniglarini olumlu etkilemektedir (Aslan Cetin ve Akoglan, 2024:101).

Motivasyon, bireyleri belirli bir davranisi gergeklestirmeye yonlendiren igsel veya
digsal faktorlerin toplamini ifade etmektedir. Pek cok teori, bireylerin davraniglarinda
motivasyonun belirleyici roliinii vurgulamaktadir (Deci ve Ryan, 2000:233). Yesil
tilketim davranislarinda motivasyonlar genellikle su ii¢ bashik altinda toplanmaktadir

(Grankvist ve Biel, 2007:703):

e (Cevresel motivasyon: Dogaya zarar vermekten kaginma, karbon ayak izini

azaltma, ekosistemleri koruma istegi gibi ¢evresel kaygilardan kaynaklanir.

e Kisisel motivasyon: Saglik, giivenlik, kalite gibi bireyin kendisiyle dogrudan

ilgili motivasyonlari igerir. Organik iiriin tercihi bu kapsamdadir.

e Sosyal motivasyon: Toplumsal kabul gérme, sosyal gruplarla uyum saglama

ya da etik olarak dogru olan1 yapma arzusu gibi dissal faktorleri igerir.

1.5.2.6. Satin Alma Niyeti

Satin alma niyeti, onu harekete gegirmek i¢in 6zel davraniglar gerektiren bilingli bir
eylem planidir (Maichum vd., 2017: 2). Satin alma niyeti, satin alma olasiligini artirmakla
birlikte her zaman davramisa doniismeyebilmektedir. Satin alma davranigsinin
gerceklesebilmesi icin belirli bir zaman aralig1 s6z konusudur ve bu zaman aralifi ne
kadar kisa olursa niyetin davranisa doniisme olasiliginin da artacag: ifade edilmektedir.
Ciinkii bu siirede ihtiyaclarda yasanan degisimler, gelirlerde azalma, {iriiniin yeni
modelinin ¢ikmasi gibi sebepler satin alma davranigini engelleyebilmektedir. Biitlin bu
tiir engellere ragmen, satin alma niyeti ile satin alma davranisi arasinda gii¢lii bir iliskinin

oldugu belirtilmektedir (Sever, 2024:57).

Yesil satin alma niyeti, tiiketicilerin ¢cevre dostu iirlinler satin alma isteklerini ifade
etmektedir. Bu tiir tiiketicilerin istegi, yesil iirlin satin alma motivasyonunu da
beraberinde getirmektedir. Bagka bir deyisle, tiiketiciler yalnizca firiiniin ekolojik

kalitesiyle degil, ayn1 zamanda bu tiir {iriinler i¢in satin alma kararlariyla iliskili ¢evresel
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sonuglarla da ilgilenmektedir. Tiiketicilerin ifade ettikleri niyet, tiiketicilerin yesil satin
alma ruhunu yakalamada diger davranigsal faktorlerden daha etkilidir. Bu nedenle, satin
alma niyeti, ¢evresel davranis arastirmalarinda bir davranis Olgiitiinlin temel bir

belirleyicisi olmalidir (Jaiswal ve Kant, 2018:62).

Cevreye duyarli satin alma, yesil satin alma niyetleri ve davraniglariyla
Ol¢iilmektedir (Joshi ve Rahman, 2015:129). Genellikle motivasyon ve yetenegin
davranigsal basari lizerindeki etkilerinin etkilesim icinde oldugu varsayilmaktadir. Bu
nedenle satin alma niyetlerinin kisinin denemeye motive oldugu dSlgiide davranissal
kontrolle birlikte artmasi beklenmektedir (Ajzen, 1991: 183). Bir davranisin performansi,
niyetlerin ve algilanan davranis kontroliiniin ortak bir fonksiyonudur. Niyet ve algilanan
davranis kontrolii Olgiitleri, tahmin edilecek davranisa karsilik gelmeli veya uyumlu
olmalidir. Bagka bir deyisle, niyetler ve kontrol algilar1 ilgili belirli davranisa gore
degerlendirilmeli ve belirtilen baglam, davranigin gerceklesecegi baglamla ayni olmalidir

(Ajzen, 199:185).

Ayrica, algilanan c¢evre bilgisi dl¢iisiiniin yesil iirlinlere yonelik olumlu tutumla
dogrudan iligkili olabilecegi ve bu durumun bu tiir irlinlere yonelik satin alma niyetini de
etkileyebilecegi diistiniilmektedir (Jaiswal ve Kant, 2018:63). Potansiyel miisterinin
dikkatini ¢ekmek i¢in, miisterinin yesil ve yesil olmayan {riinler arasinda ayrim
yapabilmesi gerekir. Yesil olan iirliniin kalitesi, yesil olmayan alternatiflerine kiyasla
olaganiistii olarak algilanabilmektedir. Isletmelerin temel odag, tiiketicilerin pazarlanan
irtinii diger iirlinlere gore segcme arzusunu ve niyetini artirabilecek triinler gelistirmek

olmalidir (Al-Quran vd., 2020:366).

1.5.2.7. Demografik Faktorler

Sosyo-demografik degiskenler bireylerin olumlu ¢evresel davraniglarini etkileyen
en O6nemli konulardan birisidir. Bunlar ¢ogunlukla tiiketicilerin cinsiyet, yas, medeni
durum, ailede ¢ocuk olup olmamasi, meslek, egitim ve gelir diizeyleri faktorlerinden
olusmaktadir (Li, 2020:590). Bu faktorler; bireylerin istek ve ihtiyaglarinin, tutum ve
davraniglarin tutumlarin bir belirleyicisi olarak incelenmektedir. Ornegin cinsiyet,
erkeklerin ve kadinlarin farkli 6zelliklere sahip oldugu fikrine dayanarak kadinlarin
erkeklerden daha fazla g¢evreyle ilgili olabilecegini 6ne siiren yesil aragtirmalarda

kullanilmaktadir (Royne vd., 2011:332). Erkekler hedefe doniik satin alma davranisi
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gosterirken kadinlar ayni anda bir¢ok satin alma yapabilmektedir. Erkekler pratik
kullanima yonelik tirtinler satin alirken kadinlar i¢in duygusal ve sosyal isteklerine uygun

tercihte bulunmaktadir (Coskun, 2019:56).

Meslek, marka ve iirlin yoneliminde 6nemli bir faktordiir; ancak egitim, farkli bakis
acist getirmektedir. Ciinkii bu egitimi kalitesi ya da egitim sonras1 yapilan meslekten elde
edilen gelirle iligkili olabilmektedir. Aile ve aile yapisina ait gostergeler de satin almada
bicimlendiricidir. Aile {iyelerinin rolleri, karar vere bigimleri, tilkketimde dogrudan etkili
olabilmektedir (Coskun, 2019:58-60). Yas ise farkli yas gruplarinin cevreye nasil
yaklastigin1 anlamak i¢in kullanilan sosyo-demografik bir degiskendir. Yaslt bireylerde
cevre dostu davranislarin daha fazla oldugu, bireyin yasi ilerledik¢e cevre dostu
davraniglar sergileme olasiliginin daha yiiksek oldugu belirtilmektedir. Yash
tiikketicilerin, sosyal normlar ve korumaci davranislardan da etkilendigi ortaya konmustur

(Oliver vd., 2022:540).

Genellikle ¢cogu cevre dostu lrtin, tiiketicilerin daha fazla 6deme yapmaya istekli
olup olmadigin1 sorgulayan yiiksek bir fiyata satilmaktadir. Bu nedenle, daha yiiksek
gelirlerin ¢evre dostu davraniglarda onemli bir rol oynadigi ve bunun satin alma

davraniglarina yansidigi goriilmiistiir (Oliver vd., 2022:540).

1.5.2.8. Saghk ve Giivenlik Endiseleri

Cevreye zarar veren geleneksel tiiketim bi¢imlerinin uzun vadede hem dogaya hem
de insan sagligina olumsuz etkiler yarattiginin farkina varilmasi, tiiketicileri daha ¢evreci
iriinlere yonlendirmektedir. Yesil pazarlama; yesil {irlinleri, uygulamalar1 ve yasam
tarzlarini tesvik ederek bu zorluklarin listesinden gelmede 6nemli bir rol oynamaktadir.
Organik ve kimyasal icermeyen lriinlerin kullanimin1 tesvik ederek zararli toksinlere ve
kirleticilere maruziyeti azaltmakta; siirdiiriilebilir tarimi1 ve organik tarim uygulamalarin
tesvik ederek bireylerin ve genel ekosistemin sagliginin korunmasmna yardimci
olmaktadir. Ayrica, yerel kaynakli ve mevsimlik iiriinlerin tiiketilmesinin faydalar
konusunda farkindalik yaratarak beslenme ve genel refahin iyilestirilmesini
saglamaktadir. Yesil pazarlama, giines ve riizgar enerjisi gibi yenilenebilir enerji
kaynaklarmin kullanimini tesvik ederek hava kirliligini ve solunum yolu hastaliklar
riskini Onemli Ol¢lide azaltmaktadir. Elektrikli araglar gibi daha temiz ulasim

seceneklerini savunarak kalabalik sehirlerdeki hava kirliliginin azaltilmasina ve niifusun
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solunum saghiginin iyilestirilmesine katkida bulunmaktadir. Yesil pazarlama, atik ve
karbon emisyonlarini azaltmaya odaklanarak sorumlu tiiketim ve iiretim modellerini
Onermekte; malzemelerin geri doniistiiriiliip yeniden kullanildigr donglisel ekonomi
kavramini tegvik ederek kaynaklarin korunmasina ve g¢evresel bozulmanin en aza
indirilmesine yardimci olmaktadir. Ayrica, uygun atik yonetimi ve geri doniisiimiin
onemi konusunda farkindalik yaratarak, ¢Op sahalarindaki yiikii azaltmakta ve su
kaynaklarinin kirlenmesini 6nlemektedir. Cevre dostu alternatifleri ve siirdiriilebilir
ambalajlar tesvik ederek iiriinlerin karbon ayak izini azaltmaya ve {iriin yasam dongiisii
boyunca g¢evre kirliligini en aza indirmeye katkida bulunmaktadir. Mevcut kiiresel ortam,
tiiketicilerin tiriin ve hizmetler s6z konusu oldugunda karar alma siireglerini degistirmeyi
diistinmelerini saglamistir. Saglikli ve insanlarin yasamlarimi ve ge¢im kaynaklarim
tyilestirme potansiyeline sahip olarak goriilen yesil {iriinler giderek daha 6nemli hale

gelmistir (Kumar ve Yadav, 2022:54).

Saglik endigeleri, genel ¢evresel kayginin temel bir bilesenidir; ¢iinkii fiziksel cevre
(hava Kkalitesi, su koruma ve hatta saglik hizmeti alternatiflerinin mevcudiyeti) insan
yasamini ve yasam kalitesini dogrudan etkilemekte ve ¢evresel davranislar sergileyen
bireyler, hava, su ve fiziksel saghk kalitesini iyilestirerek daha saglikli topluluklar
olusturabilmektedir. Bu nedenle, tiiketiciler arasinda ¢evre bilincine sahip olmak halk
saglig1 iizerinde de onemli bir etkidir (Royne vd., 2011:330). Tiiketiciler, diinyanin
kaynaklarini koruyan yeni davranislar benimsediklerinde (6rnegin, daha pahali olan ¢evre
dostu bir {irlin satin almak), sagliklar1 ve yagam kaliteleri de bilylik dl¢lide artmaktadir

(Royne vd., 2011:333).

1.5.2.9. Etik ve Sosyal Sorumluluk Degerleri

Cevre, sosyal bir sistemdir, bu sistem igerisinde de sosyal sorumluluklar 6nemlidir.
Genelde kurumlara atfedilen sosyal sorumluluk, daha temiz bir ¢evre ve refah diizeyi

yiiksek bir toplum olusturmaya katki yapmaktadir (Coskun, 2019:68).

Tiiketicilerin bir kismi, satin alma kararlarini1 sadece bireysel fayda temelli degil,
ayn1 zamanda etik ilkeler dogrultusunda sekillendirmektedir. Hayvanlar {izerinde test
yapilmayan kozmetik {rilinler, adil ticaret sertifikali gidalar veya siirdiiriilebilir
kaynaklardan elde edilmis {iriinler bu kapsamda degerlendirilmektedir (Carrington vd.,

2010:142).
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1.5.2.10. Sosyal Etki ve Normlar, Ekonomik Tesvikler ve Devlet Politikalari

Sosyal deger, ozellikle belirli sosyoekonomik, demografik ve kiiltiirel degerlere
sahip gruplar i¢in bir iirlin veya hizmetin imajini ve algilanan degerini ifade etmektedir.
Sosyal deger acisindan; sosyal gruplar, akranlar, sosyal baski ve degerler yesil ve
stirdiiriilebilir iiriinler i¢in satin alma kararlarin1 6nemli dlgiide etkilemektedir. Sosyal
baski tiiketicileri yonlendirmekte ve yesil iiriin satin almak sosyal utanci 6nlemede etkili
olmaktadir. Yesil iirlinler secerken satin alma davranisini etkileyen temel faktorlerden biri
de baskalarinin referanslaridir. insanlar, deneyimli kisilerin goriislerine deger verme
egilimindedir. Daha once bir {irlin veya hizmeti kullanmis birinin tavsiyesi, nihai satin
alma kararinda 6nemli bir rol oynamaktadir (Aslan Cetin ve Akoglan, 2024:102-103).
Aile, arkadaslar veya siif arkadaslar1 yesil tiriinler kullandiginda, kisinin inanci artmakta
ve yesil markaya karsi tutumu olumlu yonde etkilenebilmektedir. Toplum ¢evre dostu
tirtinleri tesvik ederse, insanlar yesil tirtinler satin alabilmektedir. Sosyal deger ve satin

alma niyeti arasinda giiglii bir iligki bulunmaktadir (Gazi vd., 2024:5).

Bireylerin tiiketim kararlari, sosyal ¢evrelerinden ve toplumun genel normlarindan
etkilenmektedir. Yesil tiikketim, sosyal ¢evre tarafindan destekleniyor ve onaylaniyor ise
bireylerin bu davranis1 sergileme olasilig1 artmaktadir. Ozellikle geng kusaklar arasinda
cevresel duyarlilik bir “sosyal norm” haline gelmis olup, bu durum bireyleri ¢evre dostu
iiriinler tercih etmeye tesvik etmektedir (White vd., 2019:25). Ornegin, yiiksek diizeyde
cevresel aktivizm, dogal ¢evrenin kisinin hayatinda biiyiik 6nem tasidigimi diisiinen
degerlerle giiclii bir sekilde baglantilidir (Gilg vd., 2005:482). Bu baglamda, Sar1 ve Oner
Ozkan (2024:628) kendisini ¢evreci gruplar gibi bir sosyal grupla tanimlayan bireylerin

cevre aktivizmi gibi bir¢cok ¢evreci davranisi tesvik edebildigine yer vermektedir.

Yesil tiikketimi motive eden bir diger onemli unsur da devlet destekleri ve ekonomik
tesviklerdir. Vergi indirimleri, geri doniisiim sistemlerinin etkinligi, ¢evre etiketleme
uygulamalari ve yesil lirlinlerin siibvanse edilmesi gibi politikalar, ¢evre dostu tiriinlerin

erisilebilirligini ve tercih edilirligini artirmaktadir (OECD, 2020:11).
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IKINCI BOLUM
TUKETICILERIN YESIL URUN SATIN ALMA FARKINDALIKLARININ

DEMOGRAFIK DEGISKENLERE GORE iINCELENMESI UZERINE BiR
UYGULAMA

Bu bdliimde, tiiketicilerin yesil iiriin satin alma farkindaliklarini demografik
degiskenlere gore incelemek iizere Malatya ilinde gerceklestirilen bir uygulamaya yer

verilmektedir.
2.1. Arastirmanin Konusu, Amaci ve Onemi

Cevre ve toplum iligkisi, insanin varligina dayanan hizli bir degisime ugramaktadir.
Toplumun iiretim ve tiikketim anlayisin1 hizla degistiren teknolojik gelismeler bu iliskiyi
etkilemektedir. Iletisim, ulagim, iiriin ve hizmetler gibi pek cok alanda kolaylik saglayan
teknoloji, ayn1 zamanda atiklarin artmasina ve dogal c¢evre iizerinde bozulmalara sebep
olmaktadir (Aydin ve Goze Kaya, 2022:199). Niifus artmaya devam etmekte; ancak
Diinya’nin kaynaklar1 tiikenmektedir. Kiiresel niifusun 2050’ye kadar 9.8 milyara
ulagsmas1 durumunda, insanlarin mevcut yasam tarzlarmi siirdiirebilmeleri i¢in dogal
kaynaklar saglamak, bugiinkiiniin yaklasik i kati kadar kaynak kullanimi
gerektirecektir. Tiiketim alanindaki pek cok basit degisiklikle toplumun tamaminda
bliyiik etkiler olusturmak miimkiindiir. Tiiketim seviyelerini azaltmak ve aliskanliklari
degistirmek, enerji kaynaklarini daha stirdiiriilebilir olanlara kaydirmak, yapilmasi
gereken en onemli degisikliklerdendir (United Nations Sustainable Development Goals
(UNSDG), 2024). Giliniimiiziin bilingli tiiketicileri, ¢evreye zararsiz iirlin veya hizmet
satin alma davranislarinin ¢evre iizerinde biiylik bir etki olusturabilecegini fark etmisler;
gelecek nesillerin refahin1 saglamak tizere davranis degisikligine yonelmislerdir. Bu
degisiklikler, ¢evresel bozulmanin tersine donmesine dogrudan katkida bulunabilirken
toplumun ¢evre lizerindeki etkisini azaltan siirdiiriilebilir tiiketimin de 6nemli bir parcasi
olmustur (Schlegelmilch vd., 1996:35; Liu vd., 2012:294; Vazifehdoust vd., 2013:2490;
Hessam ve Yousefi, 2013:585).

Siirdiirtilebilir tiiketimin, uluslararasi siirdiiriilebilir kalkinma hedefleri kapsaminda
onemli bir yeri bulunmaktadir. Birlesmis Milletler (BM) (United Nations (UN))
stirdiiriilebilir kalkinma hedeflerinin belirlendigi (2-4 Eyliil 2002, Johannesburg-Giiney

Afrika) Siirdiriilebilir Kalkinma Diinya Zirvesi (The World Summit on Sustainable
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Development)’nin Siirdiiriilebilir Kalkinma Raporu (United Nations (UN), 2002)’nda
stirdiiriilebilir tiikketim, “Stirdiiriilemez tiikketim ve liretim kaliplarini degistirmek™ baglikli
3. Boliim, 14. Madde, “Hiikiimetler, ilgili uluslararas1 kuruluslar, 6zel sektor ve tiim
bliylik gruplar, siirdiiriilemez tiiketim ve iiretim kaliplarim1 degistirmede aktif rol
oynamalidir.” ifadesine bagli olarak tiim diizeylerdeki eylemlerdir (UN, 2002:13). ilgili
boliimiin 15. maddesinde “(d) Siirdiiriilebilir iiretim ve tiiketim kaliplarinin 6nemi
konusunda; tiim iilkelerde, 6zellikle gencler ve ilgili kesimler arasinda, 6zellikle gelismis
iilkelerde, egitim, kamuoyu ve tiiketici bilgilendirme, reklam ve diger medya araclari
araciligiyla, yerel, ulusal ve bolgesel kiiltiirel degerleri de dikkate alarak farkindalik

olusturma programlari gelistirmek™ olarak devam etmektedir (UN, 2002:14).

BM 2030 Siirdiiriilebilir Kalkinma Giindemi i¢in 2015 yilinda tekrar bir araya
gelindiginde, Siirdiiriilebilir Kalkinma Hedefleri (SKH) (The Sustainable Development
Goals (SDQG)) i¢in ‘“ekonomik, sosyal ve g¢evresel” olmak iizere siirdiiriilebilir
kalkinmanin ii¢ boyutunda 17 konu belirlenmistir. SKH’nin 12. hedefi “sorumlu tiiketim
ve tretim” ve 13.hedefi “iklim eylemi”dir (UN, 2024). SHK12; toplumlarin iiretim ve
tilketim bicimindeki temel degisikliklerle kiiresel siirdiiriilebilir kalkinmaya ulagmay1
hedeflemektedir. Tiiketim aligkanliklarini degistirebilmek, enerji kaynaklarmmi daha
sirdiiriilebilir olanlara kaydirabilmek, tiikketim seviyelerini azalabilmek, atiklar
azaltmak, satin almada stirdiirtilebilir se¢cenekleri tercih etmek, uzun 6émiirlii/ onarilabilir/
geri donistiiriilebilir tirlinler tasarlamak, yeniden kullanma/ yenileme/ geri doniistiirme
uygulamalarini tegvik etmek, politikalar1 ve diizenlemeleri yiiriirliige koymak yapilmasi
gereken en onemli degisiklikler olarak agiklanmaktadir (United Nations Department of
Economic and Social Affairs Sustainable (UNDESASD, 2024a). SHK13; iklim
degisikligi ve etkileriyle miicadele i¢in eylem planlart hedeflemekte, iklim degisikliginin

kaynagi olan insan faaliyetlerini planlamay1 6nermektedir (UNDESASD, 2024b).

Bu hedefler dogrultusunda; bu calismada, tiiketicilerin yesil iirlin satin alma
farkindaliklarin1 incelenmektedir. Uygulamada, Tiirkiye’de Malatya ilinde yasayan
tiiketicilerin ¢evre bilincinin ve bu dogrultudaki yesil iiriin satin alma davranislarinin
demografik faktorler (cinsiyet, yas, medeni durum, meslek, egitim ve gelir diizeyleri)
cercevesinde gosterdigi farkliliklarin ve iliskilerin belirlenmesi amaglamaktadir. Yesil
irlin satin alma farkindaliginin toplumun farkli sosyo-demografik kesimleri arasindaki

mevcut durumu ortaya konarak; insanlarin giinlik yasamlarinda daha sik c¢evreci
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davraniglarda bulunmalarina, siirdiiriilebilir tikketim davraniglarinin tesvik edilmesine,
kamuoyunun g¢evre dostu faaliyetlerine olumlu katki saglanmasi beklenmektedir. Bu
farkindalik diizeyleri; cevresel siirdiriilebilirlik, stirdiiriilebilir tiiketim ve bu yolla
siirdiiriilebilir kalkinma hedeflerine ulasmanin yanisira Malatya ili basta olmak iizere
isletmelerin pazarlama ve iletisim stratejileri, kamu kurumlarinin ¢evre odakli stratejik
karar siirecleri, politikacilar ve karar vericiler agisindan da Onemli veriler
sunabilmektedir. Kamuoyunun ¢evreyle ilgili bilgilere daha kolay erisim saglamasinin,
cevresel sorunlara etkin katilimlar i¢in yararli olduguna inanmilmaktadir. Alternatif
Onlemlerin getirilmesi; daha iyi cevresel hedeflere ulasmak tizere ilgili paydaslar
arasindaki etkilesimleri artirmakta, yesil {irlinler ve hizmetler sunma yoluyla rekabet
avantajin1 siirdirmek ve iyilestirmek isteyen isletmeler igin giiclii bir tesvike
dontigebilmekte; karar vericiler ve politikacilar i¢in ¢evreyi korumak {izere yasalar ve

diizenlemeler hazirlamay1 giindeme getirebilmektedir.
2.2. Literatiir Incelemesi

Yesil pazarlama kapsaminda tiiketicilerin ¢evre bilinci ve yesil iiriin satin alma

davraniglar1 pek ¢ok calismaya konu olmustur.

Ozcan ve Ozgiil (2019) literatiir taramasindan elde ettigi sonuglarla, tiiketicilerin
yesil Uriin satin almalarmi etkileyen faktorleri demografik, psikografik ve kiiltiirel
Ozellikler olarak ii¢ grupta toplamislardir. Hessam ve Yousefi (2013) ise literatiir
taramasiyla birlikte alandaki uzmanlardan elde ettigi verileri kullanarak yesil {irlin satin
alma kararindaki en belirleyici gostergelerin ¢evresel fikirler ve faktorler, yesil iiriin
farkindali§i, tiiketici degerleri oldugunu ortaya koymuslardir. Schlegelmilch vd. (1996),
Liu vd. (2012) ve Vazifehdoust vd. (2013) tiiketicilerin yesil satin alma davranislarini
etkileyen faktorleri uygulamada belirlemislerdir. Schlegelmilch vd. (1996) Birlesik
Krallik’ta 160 lisans O6grencisi ve genel halktan 113 kisi olmak lizere 2 Orneklem
tizerinden yesil satin alma kararini etkileyen en onemli degiskenin cevresel tutumlar
oldugunu; Liu vd. (2012)’nin Cin’in Jiangsu eyaleti Suzhou sehrinde 336 tiiketiciden elde
ettigi sonuglarla, yesil iirlinlere iliskin mevcut bilginin ve ¢evresel tutumlarin (6zellikle
6z sorumluluk algis1) yesil satin alma davranigini biiyiik 6lciide etkiledigini; Vazifehdoust
vd. (2013) ise Iran’in Guilan eyaletinde 374 tiiketici iizerinden cevresel kaygi, ¢evresel

bilgi ve algilanan yenilik 6zellikler olmak {izere {i¢ kisisel degiskenin, ve ayrica kalitenin,
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yesil reklamin, yesil etiketlemenin yesil {irlinlere yonelik tutumlart ve yesil iirlin satin

alma niyetini olumlu yonde etkiledigini ortaya koymuslardir.

Coskun (2019) ve Cavusoglu (2021) Tiirkiye genelinde tiiketicilerin yesil tiiketim
davraniglarint incelemislerdir. Coskun (2019)’un 901 kisiden elde ettigi sonuglar,
tiikketicilerin ¢evre biling diizeyleri ve yesil {iriin satin alma egilimlerinde artis oldugunu;
cevre biling diizeylerinin gelir durumuna, yesil {irlin satin alma davraniglarinin ise cinsiyet
ve gelir durumuna gore farklilastigini gostermektedir. Ayrica, tiiketiciler satin almada
geri donilisiimlii, enerji tasarrufu saglayan, organik, hibrit iirlinleri tercih etmektedirler.
Cavusoglu (2021)’nun ¢evreye duyarh tirlinlerle ilgili deneyime sahip 430 tiiketici
lizerinde yaptigi arastirmanin sonuglari, isletmelerin yesil pazarlama ve reklam
uygulamalarin1 benimsemelerinin, ¢evre bilincine sahip miisterilerin yesil iirlin satin alma
egilimlerini artirabilecegini ve bu miisterilerin s6z konusu iriinler dogrultusunda satin
alma Oncesi ve sonrasi deneyimlerinden tatmin olabilecegini gostermektedir. Sarioglu
(2022) ise yesil iiriin algis1 ve ¢evreye yonelik tutumun yesil {liriin satin alma davranisi
tizerindeki etkisini Tiirkiye’de Marmara bolgesindeki 1699 tiiketici iizerinde incelemistir.
Sonuglar, ¢cevreye yonelik tutumlarin yesil iiriin algisi ile yesil liriin satin alma davranigi
arasindaki iligkiye aracilik ettigini; cevresel bilgi artisiyla yesil iirlin satin alma

davraniginin artirilabilecegini géstermektedir.

Tiketicilerin yesil {Uriin satin alma davraniglari, Tirkiye’deki farkli sehir
orneklerinde de ¢aligmalara konu olmustur. Nakiboglu (2003)’nun Adana ilinde 400
tilketici ile gerceklestirdigi calismada, cinsiyet ile ¢evresel duyarlilik arasinda anlaml
iligki oldugu; egitim ve gelir diizeyi ile ¢evresel duyarlilik, tiriin farkindalig: ve satin alma
diizeyleri arasinda anlamli iliski olmadig1 ortaya konmustur. Cabuk vd (2008) Adana
ilinde 600 tiiketici lizerinde, Armagan ve Karatiirk (2014) Aydin ilinde 400 tiiketici
{izerinde, Onurlubas (2016) Istanbul ilinde 531 aile iizerinde, Onurlubas vd. (2017) Bursa
ilinde 400 tiiketici lizerinde sosyo-demografik 6zellikler ile yesil satin alma davranislar
arasindaki iligkileri incelemislerdir. Cabuk vd (2008) ve Onurlubas (2016) tiiketicilerin
yesil satin alma davranislan ile cinsiyet, medeni durum, yas, egitim ve gelir arasinda
anlamli iligkiler s6z konusu oldugunu; yesil {iriin satin alan tiiketicilerin kadin, evli, genc,
egitimli ve yiiksek hane gelirine sahip bireylerden olustugunu gostermektedir. Bu
caligmalar benzer sekilde, Armagan ve Karatiirk (2014) cinsiyet, yas, egitim, meslek ve

gelir; Onurlubas vd. (2017) cinsiyet, medeni durum, yas, gelir ile tliketicilerin yesil iiriin
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tercih etme egilimlerinin farklilik gosterdigini, ¢evresel agidan olumsuz etkiler tagiyan
tirtinlerin tiiketiciler tarafindan tercih edilmedigi gostermektedir. Aydogan ve Dinar
(2019) sosyo-demografik degiskenlerin yami sira yesil reklamin tiiketicilerin g¢evre
bilingleri ve yesil {iriin satin alma niyetleri {zerindeki etkilerini belirlemeyi
amagclamuslardir. Istanbul ilinde 405 kisiden elde edilen sonuglar, yesil iiriin satin alma
konusunda kadinlarin erkeklere gére daha duyarl ve istekli davrandigini; yesil reklamlar
ve gevre bilinci ile satin alma davranisi arasinda pozitif iliski oldugunu, reklamlarin gevre
bilincine gore daha etkili oldugunu gostermektedir. Karaman (2021) Antalya ilinde 579
tilketici ile gerceklestirdigi ¢alismada demografik faktdrlerin ¢evre dostu iiriin satin alma
davranig1 tizerindeki etkileri ile birlikte, tiiketicilerin yesil pazarlama konusundaki bilgi
diizeyleri, yasam tatminleri, kusak farkliliklar1 ve incelemistir. Sonuglar, medeni durum
ve gelirin yesil lirlin satin alma egilimini etkiledigi; X ve Y kusaklarinda “yasam
tatmininin”, X ve Z kusaklarinda “yesil pazarlama bilgi diizeyinin” yesil {iriin satin alma

davranigini etkiledigini gostermektedir.

Yaras vd. (2011) Ankara ilinde, gevre bilinci yiiksek 399 tiiketicinin olusturdugu
pazarlar1 inceleyerek; bu pazarlarin, gelir ve egitim seviyeleri yiiksek, giinlik okuma
stireleri fazla, iirlin satin alma konusunda bilgi edinmek iizere internete basvuran,
cevreyle ilgili program ve haberleri sikca izleyen tiliketicilerden olustugunu ortaya
koymuslaridir. Kuduz (2011) Konya ilinde 300 kisi tizerinde gergeklestirdigi ¢alismada,
isletmelerin uygulamis oldugu yesil pazarlama faaliyetlerinin tiiketicilerin satin alma
davranislari tizerinde etkili olup olmadigini incelemistir. Calisma sonuglari; tiiketicilerin
cevreye duyarli olduklarini, yesil {iriin reklamlarini yetersiz bulduklarini, yesil etiketlere

dikkat ettiklerini, yesil liriinlere daha fazla 6demeye istekli olduklarin1 gostermektedir.

Eti (2017) Tekirdag ilinde, 140 tiiketici lizerinden yesil tilketime yonelik algi ve
davraniglari tespit etmeyi amaglamis; sonuglar ¢evre bilinci, yesil iiriin 6zellikleri, tanitim
faaliyetleri ve fiyatlarinin tiiketicilerin yesil satin alma davraniglarini olumlu yonde
etkiledigini ortaya koymustur. Cat1 ve Ocel (2019) Diizce ilindeki tiiketicilerin gevre
biling diizeylerini ve g¢evreci davranislarin1 6lgmeyi amaclamislardir. Calismada 275
kisiden elde edilen sonuglar, ¢evre bilincinin ¢evreci satin almayi etkiledigini; ¢evre
bilincini aciklayan “cevresel duyarlilik, olumsuz tiiketim duyarhiligi, fedakarlik bilinci,
cevreci politika bilinci, ¢evreci bir ¢abanin gereksizligi” olmak tizere 5 faktor

bulundugunu; cevreci davranisa etki eden “gevre koruma fedakarligi, geri doniisiim,
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israftan kac¢inma” olmak tiizere 3 faktor bulundugunu gdstermektedir. Koyuncu
(2020)’nun Izmir ilinde yasayan 478 tiiketiciyle gerceklestirdigi calismasinda amag,
tiikketicilerin yesil iirtin konusundaki sosyal bilinglerinin satin alma kararlari iizerindeki
etkisini ortaya koymaktir. Calismada yesil satin alma davranislarinin ¢evresel kaygi ve
duyarlilik faktorlerinden olumlu olarak etkilendigi, bilgi faktOriiniin ise etkisinin
bulunmadigi sonucuna ulagilmistir. Duru ve Sua (2013) Istanbul ili Aydin
Universitesi’nde okuyan 370 6grencinin ¢evre ve cevre dostu iiriin duyarliliklarini,
¢evreci Uriinlere iligkin tutumlarini, inanglarini incelemislerdir. Sonuglar, ¢evre bilinci ile
ogrencilerin okuduklar1 siif diizeyi, cinsiyetleri, ebeveynlerinin meslek/egitim/gelir

diizeyi arasinda anlamli bir iligki oldugunu gostermektedir.

Djurdjevac (2019), 18-24 yas grubundaki geng¢ niifusun yesil pazarlama ve yesil
tiriinler konusundaki farkindaliklarini, yesil {iriin satin alma ve tiiketme konusundaki
isteklerini, yesil reklamlarin ve yesil ambalajlarin tiiketiciler tizerindeki etkilerini tespit
etmeyi amaglamislardir. Izmir ilinde yasayan 300 &grenciden elde edilen sonuglar, geng
tilkketicilerin g¢evre sorunlarmin farkinda olduklarini, iirlinlerin ambalaj tasarimi ve
boyutu, geri doniisiim stratejileri, sirket imaj1 ve yesil reklamlarin satin alma kararlarini
etkiledigini, iirliniin ambalajinin reklamindan daha biiyiik bir etkiye sahip oldugunu
gostermektedir. Yemez (2022) Z kusagi olarak bilinen tiiketici grubunun yesil {iriin satin
alma niyetleri iizerinde dini baglilik, ¢evre bilinci ve disa doniikliik faktrlerinin etkisini
incelemistir. Yaslar1 17-21 arasinda olan 434 kisiden elde edilen bulgular, bu faktoérlerin

hepsinin yesil satin alma niyetini pozitif ve anlamli etkiledigini gostermektedir.

Sénmez (2014), Kirsehir Ahi Evran Universitesi’de gorev yapan 397 akademik ve
idari personelin ¢evreci iirlin tercihlerini ve yesil pazarlama karmasina iliskin tutumlarini
demografik 6zelliklerine gore incelemistir. Aragtirma bulgularina gore, tiiketicilerin yesil
pazarlama uygulamalarina yonelik tutumlarinin ve davranislarinin egitim durumlarina
gore farklilik gosterdigi, egitim diizeyi yiikseldik¢e cevreye duyarlilifin arttigi; diger

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermedigi saptanmaistir.
2.3. Arastirmanin Yontemi

Arastirmada, Malatya Merkez’de yasayan 18 yas ve Usti tliketicilerden ¢evrimigi
anket yoluyla elde edilen veriler kullanilmis; tliketicilerin ¢evre bilingleri ile yesil satin

alma davranislar1 arasinda iligki olup olmadigi, ¢evre bilinglerinin ve yesil {iriin satin alma
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davraniglarinin demografik degiskenlere gore farklilik gosterip gdstermedigi incelenmis

ve bulgular ortaya konmustur.
2.3.1. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Arastirma evrenini, Malatya Merkez’de (Battalgazi ve Yesilyurt) yasayan 18 yas
ve {istii 575.158 kisi (TUIK, 2024) olusturmaktadir. Zaman ve maliyet sinirlamalar goz
oniinde bulunduruldugunda, evrenin tamamina ulasmak miimkiin olmadig1 i¢in 6rneklem

olusturma yoluna gidilmis, veriler kolayda 6rnekleme yontemiyle elde edilmistir.

Orneklem biiyiikliigii, merkezi limit teoremine dayali matematiksel bir formiille
hesaplanmistir (Bartlett vd., 2001:46-47; Kaur, 2017: 48366):
~m(l—m)
" /2y
Anakiitle varyansi bilinmedigi icin, en yiiksek varyansi saglayan olasilik
siiflandirmasina dayanarak m ve (1 — m) degerleri .5 kabul edilmis, %95 giiven diizeyi

i¢in e=.05 ve z=1.96 kullanilarak 6rneklem hacmi 384 olarak belirlenmistir.

Veriler, 2025 Subat ve Mart aylarinda uygulanan g¢evrimici anket aracigiyla

toplanmis; anketi eksiksiz cevaplandirilmis 417 katilimci ile veri seti olusturulmustur.
2.3.2. Arastirmada Kullanilan Olg¢ekler ve Anket Formunun Olusturulmasi

Arastirmada veri toplama ve Olgme aract olarak hazirlanan anket formu fi¢
boliimden olusmaktadir. ilk béliimde &rneklemin dzelliklerini belirlemek ve arastirma
konusunu incelemek i¢in hazirlanan kisisel bilgi formu bulunmaktadir. Katilimcilara
demografik bilgilerinin yan1 sira “en 6nemli gordiikleri ¢cevre sorunlar1” ve “yesil iiriin
satin alma durumunda fazladan 6deme yapip yapmayacaklar” sorulmustur. Ikinci ve
tictincii boliim, Coskun (2019) ¢alismasinda yer alan “Cevre Bilinci” ve “Cevreci Satin
Alma” odlgeklerinden (Cronbach Alpha degerleri sirasiyla .84, .67) yararlanarak elde
edilen ifadelerden olusmaktadir. Cevre Bilinci Olgegi (CBO) 37 ifadeden, Cevreci Satin
Alma Olgegi (CSAO) 21 ifadeden olusmaktadir. Bu boliimlerde katilimcilardan, verilen
ifadelere ne diizeyde katildiklarini 1, “Kesinlikle Katilmiyorum”; 2, “Katilmiyorum”; 3,
“Kararsizim”; 4, “Katiliyorum”; 5, “Kesinlikle Katiliyorum™ seklindeki derecelendirme

secenekleriyle belirtmeleri istenmistir.
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2.3.3. Arastirmanin Modeli

Calismanin amaglarina uygun tasarlanan arastirma modeli Sekil 2.1°deki gibidir.

CE BILINCI YESIL URUN SATIN ALMA

Yesil iiriin satin alma puant
Yesil iiriin satin alma diizeyi
CSAQ ifadeleri
A

Cevre bilinci puani
Cevre bilinei diizeyi

H.
o ’
1

’ YESIL URUN

DEMOGRAFIK OZELLIKLER J SATIN ALMA BOYUTLARI

Cinsiyet, Yag. Cocuk ~  f--===-
Medeni Durum, Meslek
Egitim Diizeyi, Gelir Diizevi

Yesil tiriin bilgisi
Saglik ve giivenlik
Satin alma niyeti

Sekil 2.1. Arastirma Modeli

Sekil 2.1 incelendiginde H; ve H3 hipotezleri i¢in iligkiler; Ho, Hs ve Hs hipotezleri

icin farkliliklar s6zkonusu oldugu goriilmektedir.
2.3.4. Arastirmanin Hipotezleri

Sekil 2.1°deki model dogrultusunda, arastirma konusuna ve anketi olusturan

6l¢eklerde yer alan ifadelere uygun olarak kurulmus hipotezler asagidaki gibidir.

H;: Tiketicilerin ¢evre bilingleri, yesil liriin satin alma davraniglarini anlamli ve

pozitif olarak etkilemektedir.

Hz: Tiiketicilerin ¢evre bilingleri, demografik ozelliklere gore farklilik

gostermektedir.

H3: Yesil iiriin satin alma davranis boyutlan tiiketicilerin yesil {iriin satin alma

davraniglarint anlamli ve pozitif olarak etkilemektedir.

H3a: Yesil iiriin satin alma davranig boyutlarindan yesil iiriin bilgisi, tiiketicilerin

yesil iiriin satin alma davranislarin1 anlaml ve pozitif olarak etkilemektedir.

H;3p: Yesil lirtin satin alma davranis boyutlarindan saglik ve giivenlik, tiiketicilerin

yesil iirlin satin alma davranislarini anlamli ve pozitif olarak etkilemektedir.

Hj3c: Yesil iirtin satin alma davranig boyutlarindan satin alma niyeti, tiiketicilerin

yesil lirlin satin alma davraniglarin1 anlamli ve pozitif olarak etkilemektedir.
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Hy: Yesil tirlin satin alma davranis boyutlari, tiiketicilerin demografik 6zelliklerine

gore farklilik gostermektedir.

Hy,: Yesil iirlin satin alma davranis boyutlarindan yesil {iriin bilgisi, tiiketicilerin

demografik 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir.

Hyp: Yesil iiriin satin alma davranis boyutlarindan saglik ve giivenlik boyutu

tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir.

Hyc: Yesil iirlin satin alma davranis boyutlarindan satin alma niyeti, tiiketicilerin

demografik 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir.

Hs: Tiketicilerin yesil iirlin satin alma davraniglari, demografik 6zelliklere gore

farklilik gostermektedir.

Hsq: Tiiketicilerin enerji tasarruflu ampuller satin alma davranislari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hsp: Tiketicilerin A enerji sinifi beyaz esya satin alma davranislari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hs.: Tiiketicilerin satin alian iiriinlerde kimyasal madde olup olmadigina dikkat

etmeme davranislari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hsq: Tiiketicilerin satin alinan Uriinlerin ambalajindaki bilgileri okuma davranislari,

demografik ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hs.: Tiketicilerin organik pamuk kumasli giyim tirtinleri satin alma davranislari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hsp: Tiiketicilerin hibrit ve elektrikli otomobiller tercih etme davranislari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hsg: Tiiketicilerin organik gida etiketli tirlinler satin alma davranislari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hsp: Tiiketicilerin zararl oldugunu bildikleri halde plastik arag gere¢ satin alma

davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hs;: Tiketicilerin otomobilleri emisyon hacmine gore degerlendirme davranislari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.
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Hs;: Tiketicilerin cam ambalajli iirlinler satin alma davranislari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hsi: Tiiketicilerin alternatifine kiyasla yesil iirine daha fazla para 6deme

davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hsy: Tiketicilerin  genetik yapilart degistirildigi halde o {iriinii satin alma

davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hs,: Tiiketicilerin ¢evreye zarar verdigi bilinen iirlinleri satin almama davraniglari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hsp: Tiiketicilerin sagliklarin1 olumsuz etkiledigini bildikleri {iriinleri satin alma

davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hs,: Tiketicilerin geri doniisiimlii ambalaji olan {iriinler satin alma davraniglari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hsg: Tiketicilerin  hayvanlar {izerinde test edilmis {irlinleri satin almama

davranislari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hs;: Tiiketicilerin kagit ambalajli iriinleri satin alma davranislari demografik

ozelliklerine gore farklilik gostermektedir.

Hs,: Tiketicilerin bambudan yapilmis tiriinler satin alma davranislar1 demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hs,: Tiiketicilerin esit iki Uiriin arasinda insanlara ve ¢evreye daha az zararli olan

tirtinleri tercih etme davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hs;: Tiiketicilerin ekolojik sorumluluga sahip olmayan isletmelerin {irlinlerini satin

almama davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.
2.4. Arastirma Verilerinin Analizi

Katilimeilarin gevre bilinci ve yesil {irlin satin alma farkindalig ile ilgili ankete
verdikleri cevaplar, demografik bilgileri dogrultusunda arastirma hipotezlerine uygun
olarak analiz edilmistir. Hipotezleri test etmek tizere fark ve iliski testleri uygulanmistir.
Veriler Windows i¢in IBM SPSS 23.0 ve IBM SPSS AMOS 26.0 programlari
kullanilarak analiz edilmis, p=.05 istatistiksel olarak anlamli kabul edilmis, bulgular elde

edilmistir. Analizlerde kullanilan bagimli ve bagimsiz degiskenler Tablo 2.1°deki gibidir.
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Tablo 2.1. Arastirmada Kullanilan Bagimsiz ve Bagimli Degiskenler

Bagimsiz Degiskenler

o Cinsiyet, Yas, Medeni Durum, Cocuk, Egitim Diizeyi, Gelir Diizeyi, Meslek,
e Cevre Bilinci Puam, Cevreci Uriin Satin Alma Puani

e Cevre Biling Diizeyi, Cevreci Uriin Satin Alma Diizeyi,

e Cevreci ddeme

Bagimh Degiskenler
Cevre Bilinci Olcegi ifadeleri

e cb01. Ozon tabakasina zararli maddeleri (deodorant, sprey gibi) kullanmam.

¢ cb02. Havay1 daha az kirlettigi i¢in karbondioksit emisyon degeri diigiik araglari tercih ederim.

¢ cb03. Kendi aracim olsa bile hava kirliligini azaltmak i¢in toplu tagima araglarini kullanirim.

¢ cb04. Yakin bir mesafeye gideceksem bile yiiriimeyi ya da bisiklete binmeyi tercih etmem.

e cb05. Yazi yazdigim kagidin her iki yiiziini de kullanmaya 6zen gosteririm.

e cb06. Cikt1 almak yerine genellikle e-posta gonderirim.

e cb07. Motor yagi, boya gibi zararli kimyasallarin kanalizasyona karismamasina 6zen gosteririm.

e cb08. Copleri ayirarak atmaya dikkat ederim (kagit,cam,plastik,vb).

¢ cb09. Sokak, cadde vb. yerlerde, elimdeki en ufak ¢opiin ¢op kutusuna ulagmasina dikkat ederim.

e cb10. Dogal kaynaklart tutumlu kullanmak i¢in ¢abalayan bir insan degilim.

e cbl1. Gereksiz enerji kullaniminin oniine gegmek icin 151k ve elektronik aletleri sadece ihtiyag
duydugumda agik birakirim.

e cb12. Naylon poset kullanmamaya dikkat ederim.

e cb13. Kagit havlu kullanimimi en az sekilde yapmaya ¢aligirim.

e cb14. Lavabo ve tuvaleti kullanirken su tiiketimime dikkat ederim.

e cbl5. Cevreyle ilgili gelismeleri takip ederim.

e cb16. TV ve radyolarda ¢ikan ¢evre ile ilgili programlar dikkatimi ¢ekmez.

e cb17. Cevre konusunda yapilan seminer, konferans gibi bilimsel ¢aligmalara katilmak istemem.

e cb18. Insanlarin ¢evreyi koruma cabalarini gérmek beni mutlu eder.

e cb19. Cevremdeki insanlari, ¢evre kirliligi konusunda bilinglendirmeye ¢aligirim.

e cb20. Cevreyi kirleten insanlara tepkimi aninda gosteririm.

e cb21. insanlarin gevre ile ilgili duyarsizliklari, gelecegim igin beni endiselendirmez.

e cb22. Gelecek nesillerin daha iyi yasamalari i¢in ¢evresel kosullar iyilestirilmelidir.

e cb23. Cevre konusundaki bilgilerimi yeri geldiginde insanlarla paylasirim.

e cb24. Egitim, Ogretim esnasinda cevresel konulara daha fazla agirlik verilmesi gerektigini
diigiintiyorum.

e cb25. Canlilarin dogal yasamlarinin yerlesime agilmasi beni iizer.

e cb26. Uriinler hayvanlar iizerinde test edilmemelidir.

e cb27. Toplum saglig1 igin ¢evreci iiriin kullanimi yararlidir.

e cb28. Cevreci iiriin (yesil lirlin) kavramint daha 6nce duydum.

e cb29. Geri doniisiimlil {irlinler ¢evreci Uriinlerdir.

e cb30. Ozon tabakasina zarar vermeyen iirlinler ¢evreci iriinlerdir.

e cb31. Cam ambalajli tirlinler ¢evreci tiriinlerdir.

e cb32. Plastik ambalajli iiriinler ¢evreci tirtin degildir.

e cb33. Cevreci iriinler hakkinda yeterince tanitim yapilmamaktadir.

e cb34. Hayvanlar iizerinde test edilmis iiriinler ¢evreye zararhdir.

e cb35. Cevreci Uriinleri kullanmalar1 i¢in arkadaslarima tavsiye ederim.

e cb36. Cevreci iriinler her yerde bulmak i¢in ¢aba sarf ederim.

e cb37. Cevre sorunlartyla ilgilenmiyorum.
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Tablo 2.1’in devamu
Cevreci Uriin Satin Alma Olgegi ifadeleri

e csa0l. Enerji tasarrufu saglayan ampuller satin alirim.

e csa02. Beyaz esya alirken “A enerji sinifi” olanlar1 satin alirim.

e csa03. Satin alacagim tiriinlerin i¢cinde kimyasal madde olup olmadigina dikkat etmem

e csa04. Uriin satin alirken ambalajindaki bilgileri okurum.

e csa05. Kiyafet secerken (gorap, i¢ giyim,vb.) “organik pamuk kumas” olan iirtinleri satin alirim.

e csa06. imkanim olsa hibrit ve elektrikli otomobil satin almay1 tercih ederim.

e csa07. Gida aligverisinde “organik gida” etiketi olan tiriinleri satin alirim.

e csa08. Zararl oldugunu bildigim halde plastik arag¢ gerecleri alirim.

¢ csa09. Markalarin yesil (¢evreci) tiriinlerini satin alirim.

e csal0. Otomobilleri emisyon hacmine (dogaya zararl gaz salim miktar1) gére degerlendirip satin
alirim.

e csall. Cam ambalajli iriinleri satin alirim.

e csal2. Cevreci bir {irline alternatifine kiyasla daha fazla para 6derim.

e csal3. Genetik yapilariin degistirildigini bildigim halde o {iriinii satin alirim.

e csal4. Cevreye zarar verdigini bildigim iiriinii satin almam.

e csal5. Sagligimi olumsuz yonde etkiledigini bildigim halde o iirtinii alirim.

e csal6. Geri doniisiimlii malzemeden yapilmig ambalajli iiriinleri satin alirim.

¢ csal7. Hayvanlar iizerinde test edilmis bir {irlinii satin almam.

e csal8. Kagit ambalajli tirlinleri satin alirim.

e csal9. Daha pahali olsa bile bambudan (yiiksek derecede karbondioksit emilimi saglayan bitki)
yapilmis iiriinleri satin alirim.

e csa20. Esit iki iiriin arasinda se¢im yapmam gerekirse diger insanlara ve ¢evreye daha az zararli olani
satin alirim.

e csa21. Ekolojik sorumluluga sahip olmayan sirketlerin sattig1 iiriinleri satin almam.

Tablo 2.1 incelendiginde bagimsiz degiskenlerin demografik bilgiler, ¢evre bilinci
ve ¢evreci satin alma puani, ¢evre bilinci ve ¢evreci satin alma diizeyi, ¢evreci 6deme
degiskenlerinden olustugu goriilmektedir. Cinsiyet, yas, medeni durum, ¢ocuk olup
olmadigi, egitim ve gelir diizeyi, meslek grubu degiskenleri demografik bilgileri
tanimlamaktadir. Katilimcilarn CBO’deki 37 ifadeye verdikleri cevaplardan elde
ettikleri puanlar gevre bilinci puanmi, CSAQO’deki 21 ifadeye verdikleri cevaplardan elde
ettikleri puanlar gevreci {iriin satin alma puanini olusturmaktadir. CBO’den alman en
diisiik puan 37, en yiiksek puan 185 iken CSAQO’dan alinan en diisiik puan 21, en yiiksek
puan 105°tir. Cevre bilinci ve gevreci iiriin satin alma diizeyi degiskenleri, ¢evre bilinci
ve ¢evreci satin alma puanlarinin “diisiik, orta ve yiliksek™ olarak siniflandirilmasini ifade
etmektedir. Siniflandirmada puan araliklar1 ¢evre bilinci diizeyi i¢in 37-86, 1:diistik; 87-
136, 2:orta; 137-185, 3:yliksek olarak belirlenirken ¢evreci satin alma diizeyi i¢in 21-49
1:diisiik; 50-78, 2:orta; 79-105, 3:yiiksek olarak belirlenmistir. Ankette yer alan “Cevreci
bir iiriine alternatifine kiyasla ne kadar fazla 6deme yaparsiniz?” sorusu ise ¢evreci ddeme

degiskenini olusturmus, 1: “%1-%107; 2: “%11-%20"; 3: “%21-%30” fazladan 6deme, 4
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ise fazladan 6demeyi kabul etmeme olarak degerlendirilmistir. Arastirmada kullanilan
bagimli degiskenler ise cb01’den cb37’ye kadar kodlanan CBO’niin 37 ifadesini ve

csa01’den csa21’e kadar kodlanan CSAO’niin 21 ifadesini temsil etmektedir.
2.5. Arastirmanin Bulgulan

Bu boliimde, verilere iliskin tanimlayici istatistiklere, 6l¢iim modeline iligkin

gecerlilik/giivenilirlik analizlerine ve hipotez testi bulgularina yer verilmektedir.
2.5.1. Tammlayia Istatistikler

Arastirmaya yer alan 417 katilimcinin demografik o6zellikleri Tablo 2.2°de, “en
onemli gordiikleri cevre sorunlar” sorusuna iliskin cevaplar1 Tablo 2.3’de, CBO’ne
verdikleri yanitlara gore elde edilen puanlar dahilinde belirlenen ¢evre biling diizeyleri

Tablo 2.4’de verilmektedir.

Tablo 2.2. Katilimcilarm Demografik Ozelliklere Gore Dagilimlari

Cinsiyet f % Medeni Durum f %
Kadin 233 | 55.9 | Bekar 124 | 29.7
Erkek 184 | 44.1 | Evli 293 | 70.3
Cocuk var 272 | 65.2 Egitim Diizeyi f %
Cocuk yok 145 | 34.8 | Ilkogretim 10 2.4

Yas Grubu f % Ortadgretim 36 8.6
18-29 87 | 20.9 | Lisans 268 | 64.3
30- 44 160 | 38.4 | Yiiksek Lisans 69 | 16.5
45- 59 140 | 33.6 | Doktora 34 8.2
60- 74 29 7.0 Gelir Diizeyi f %
75- 89 1 0.2 | 22.000TL ve alt1 84 | 20.1
Meslek Grubu | f % 22.001-42.000 TL 92 | 22.1
Calismiyor 22 5.3 [ 42.001-62.000 TL | 115 | 27.6
Emekli 20 4.8 | 62.001-82.000TL 57| 137
Kamu 170 | 40.8 | 82.001-102.000 TL | 44 | 10.6
Ozel 182 | 43.6 | 102.000 TL iizeri 25 6.0
Ogrenci 23 5.5

Toplam | 417 | 100.0 Toplam | 417 | 100.0

Tablo 2.2 incelendiginde 417 katilimcinin %55.9’unun kadin, %44.1’inin erkek;
%70.3’inin evli, %29.7°unun bekar; %65.2°sinin ¢ocuk(lari)nin oldugu, %34.8’inin
cocuk(lari)nin olmadig1 goriilmektedir. Yaslarina gore katilimeilar, en ¢ok 30-44 yas
grubunda (%38.4) yer almaktayken 75-89 grubunda 1 kisi yer almaktadir. Egitim durumu
en ¢ok lisans (%64.3), en az ilkogretim (%2.4) diizeyinde iken meslek gruplarina gore

%43.6’s1 6zel sektor, %40.8°1 kamu ¢alisanidir. Katilimcilarin gelir diizeyleri ise en ¢ok

(%27.6) 42.001-62.000 TL araliginda iken 102.000 TL iizeri geliri olanlar %6’dr.
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Tablo 2.3. Katilimcilari Onemli Gérdiikleri Cevre Sorunlaria Gére Dagilimlart

Cevre Sorunu f %0

Kiiresel Issnma ve iklim Degisikligi 301 72.2
Dogal Dengenin Bozulmasi ve Kaynak Israfi 43 10.3
Biyolojik Cesitliligin Azalmas1 ve Hayvanlarin Neslinin Tiikenmesi | 18 4.3
Orman Tahribat1 16, 3.8
Su Kaynaklarinin Tiikenmesi ve Kirletilmesi 120 2.9
Kimyasal Atiklar 120 2.9
Hava Kirliligi g 1.9
Evsel Atiklar 7 1.7

Toplam| 417 100.0

Tablo 2.3’e gore, ilk siradaki ¢evre sorunu “Kiiresel Issnma ve iklim Degisikligi”

(%72.2) iken son siradaki ¢evre sorunu “Evsel Atiklar” (%1.7) dur.

Tablo 2.4. Katilimcilarin Cevre Biling Diizeylerine Gore Dagilimlari

Diistik Orta Yiiksek
Cinsiyet f % f % f %
Kadin 8 50 | 23 | 37.7 | 202 | 59.4
Erkek 8 50 | 38 | 62.3 | 138 | 40.6
Cocuk var 8 50 | 26 | 57.4 | 238 70
Cocuk yok 8 50|35 |42.6| 102 30
Medeni Durum f % f % f %
Bekar 51313]29 475 90 | 26.5
Evli 11 | 68.8 | 32 | 52.5 | 250 | 73.5
Yas Grubu f % f % f %
18-29 41250 |29 |475 54 1159
30-44 81500 | 20| 328 | 132 | 38.8
45-59 31188 | 10| 164 | 127|374
60-74 1| 63| 2| 33 26 | 7.6
75-89 - - - 1| 03
Egitim Durumu f % f % f %
[kogretim 1| 63 - - 91 2.6
Ortaggretim 21125 7115 271 79
Lisans 11 | 68.8 | 46| 754 | 211 | 62.1
Yiiksek Lisans 21125| 5| 8.2 62 | 18.2
Doktora - - 31 49 31 9.1
Meslek Grubu f Y% f Y% f %0
Caligmiyor - -1 2| 33 20| 59
Emekli - -1 2| 33 18| 5.3
Kamu 8 50|30 |49.2 | 132 | 38.8
Ozel 8 50| 19 | 31.1 | 155 | 45.6
Ogrenci - -] 81131 15] 44
Gelir Durumu f Y% f Y% f %0
22.000TL ve alt1 3118.8 | 15| 24.6 66 | 19.4
22.001-42.000 TL 31188 | 8| 13.1 81 | 23.8
42.001-62.000 TL 5131.3] 18 ]29.5 92 | 27.1
62.001-82.000TL 3118.8 | 10| 16.4 441 12.9
82.001-102.000 TL 2125 7115 351 10.3
102.000 TL tizeri - -1 3| 49 22| 6.5
Toplam | 16 | 3.8 | 61 | 14.6 | 340 | 81.5
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Tablo 2.4. incelendiginde, katilimcilarin %81.5’inin (340) yiiksek, %14.6’sinin
(61) orta, %3.8’inin (16) diisiik ¢evre bilinci diizeyinde oldugu goriilmektedir. Yiiksek
cevre bilincinde olanlarin %59.4°1 (202) kadin, %70°1 ¢ocuklu, % 73.5’1 (250) evli,
%38.8°1(132) 30-44 ve %37.4’1i (127) 45-59 yas grubunda, %62.1°1 (211) lisans mezunu,
%45.6’s1 (155) ozel sektor ¢alisani, %27.1°1 (92) 42.001-62.000 TL gelir grubundadir.
Orta ¢evre bilincindekilerin %62.3’1 (38) erkek, %57.4’1 ¢ocuklu, % 52.5’1 (32) evli,
%47.5’1 (29) 18-29 yas grubunda, %75.4’1 (46) lisans mezunu, %49.2°si (30) kamu
calisani, 9%29.5’1 (18) 42.001-62.000 TL gelir grubunda yer almaktadir. Diisiik ¢evre
bilincinde ise kadin-erkek, ¢ocuk sahibi olma/olmama, 6zel sektor/kamu galisanlar
oranlar1 esit, % 68.8’1 (11) evli, %50’si (8) 30-44 yas grubunda, %68.8’1 (11) lisans
mezunu, %31.371 (5) yine 42.001-62.000 TL gelir diizeyindedir.

Anketin ilk bélimiinde katilimcilara sorulan sorulardan bir digeri de “yesil {iriin

satin alma durumunda bu drlinler i¢in fazladan 6deme bedelini kabul edip

etmeyecekleri”dir. Buna iliskin bulgular Tablo 2.5°de gosterilmektedir.

Tablo 2.5. Katilimcilarin Yesil Uriinlere Fazladan Odeme Yapma Durumlarina Gore

Dagilimlart

Fazladan Odeme Orani f | %
%]1-%10 Fazla Oderim 155 37.2
%11-%20 Fazla Oderim 145 34.8
%21-%30 Fazla Oderim 71| 17.0
Fazla Odemem 46 11.0

Toplam| 417 100.0

Tablo 2.5 incelendiginde, katilimcilarin yesil iiriin satin almak istediklerinde
fazladan 6deme yapmaya goniillii olduklar1 goriilmektedir. Buna gore, katilimcilarin
%37.8’1 (155) “%1-%10”, %35.8’1 (145) “%11-%20 fazladan 6deme yapabileceklerini
belirtmekteyken, %17’sinin (71) daha fazla (%21-%30) Odemeye istekli oldugu

goriilmektedir. Fazladan 6deme yapmayacaklarini belirtenlerin orani ise %11 (46)’dir.
2.5.2. Olgeklerin Gegerlik Giivenirlik Bulgular

CBO ve CSAO’niin faktdr yapisim ve yapi gegerligini ortaya koymak amaciyla
Acimlayici Faktor Analizi (AFA), belirlenen yapinin sinanmasi i¢in Dogrulayici Faktor

Analizi (DFA) yapilmis; 6lgeklerin glivenirlik ve gecerlik bulgular1 ortaya konmustur.
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AFA i¢in, temel bilesenler (principal components) ve dogrudan egik (direct

oblimin) dondiirme yontemleri kullanilmistir.

Temel bilesenler, uygulamada en sik kullanilan yontemdir (Karaman vd.
2017:1176, Peterson, 2000:262, Henson ve Roberts 2006:397). Dogrudan egik dondiirme
yontemi, faktorler arasinda iliski oldugu diisiiniildiigiinde kullanilmaktadir (Osborne,

2015:5; Colakoglu ve Biiyiikeksi, 2014:62; Yaslioglu, 2017:78).

Oncelikle Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve Barttlett’s Testi ile drneklem yeterlik
degeri ve maddeler aras1 korelasyonlar bulunmus ve 6rneklem biiyiikliigliniin AFA i¢in
yeterli oldugu goriilmiistiir. KMO degeri 0 ile 1 aralifinda ve >.70 olmalidir (Colakoglu
ve Biiylikeksi, 2014:59; Karaman vd. 2017:1179; Yashioglu, 2017:75).

Calismada elde edilen degerler Tablo 2.6’da verilmektedir.

Tablo 2.6. Olgekler icin Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve Barttlett’s Testi

KMO ve Bartlett’s Testi CBO CSAO
Kaiser-Meyer-Olkin Orneklem Biiyiikliigii Yeterligi .965 .929
Ki-Kare| 8522.357| 4309.345
Bartlett’s Kiiresellik Testi df] 325 190
p .000 .000

Tablo 2.6 incelendiginde, CBO icin .965 ve CSAO icin .929 olmak iizere her iki

6lcek icin de drneklem biiyiikliigiiniin uygun oldugu goriilmektedir.

AFA sonucunda; CBO ve CSAO’deki maddelerin faktdr yiikleri belirlenmis, <.30
olan ya da birden fazla faktor altinda yer alip aralarindaki fark <.10 olan (binisik)
maddeler elenmis ve degiskenlerin kag faktdr altinda toplandigi belirlenmistir. Oz degeri
I’in tzerinde olan faktorler anlamli olarak nitelendirilmistir. Bir faktoriin kararl
olabilmesi i¢in madde sayisinin >3, faktor yiiklerinin de yiiksek (n>200 i¢in >0.4) ve en
az .30 olmasi beklenmektedir (Karaman vd. 2017:1178; Yaslioglu:2017:77;Colakoglu ve
Biiyiikeksi, 2014:61).

Olgeklerin giivenirligi, her faktér ve tiim dlgek icin Cronbach’s Alpha katsayzisi ile
belirlenmistir. Cronbach’s Alpha katsayisi, maddeler “1-3, 1-4, 1-5” seklinde
puanlandiginda kullanilmas1 uygun olan bir i¢ tutarlilik tahmin yontemidir (Ercan ve Kan,

2004:213) ve >.80 oldugunda yiiksek giivenirliktedir (Kilig, 2016:48).
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Olgeklere iliskin faktor yapilari, giivenirlik ve gegerlik bulgular1 Tablo 2.7 ve Tablo
2.8’de gosterilmistir.

Tablo 2.7. Cevre Bilinci Olgegi Faktor Yapisi, Giivenirlik ve Gegerlik Bulgulari

Maddeler| Faktor 1 (cbf01) | Faktor 2 (cbf02) | Faktor 3 (cbf03)
cb05 .599
cb06 612
cb07 812
Cevre Bilinci cb08 .638
cb10 .615
cbll .651
cbl4 .551
cbl5 .617
cbl16 .768
cbl17 .822
Cevresel Duyarlilik b33 520
cb36 755
cb37 .620
cb18 .664
cb21 544
cb22 755
cb23 .589
cb24 .749
cb25 779
Cevresel Kaygi cb27 .801
cb28 736
cb29 764
cb30 .831
cb31 .609
cb32 781
cb33 .705
Ozdegerler 1.331 1.866 13.719
Aciklanan Varyans 5.121 7.178 52.766
Agiklanan Toplam Varyans 65.064
Cronbach’s Alpha Katsayis1 .613 | 901 | .898
Cronbach’s Alpha Katsayisi .842

Tablo 2.7 incelendiginde CBO’niin ii¢ faktor altinda toplandigi, en diisiik faktor
yiikiiniin .522, Cronbach’s Alpha katsayisinin .842 oldugu goriilmektedir. Faktorler;
cevre bilinci (cbfOl), cevresel duyarlilik (cbf02), cevresel kaygi (cbfO3) olarak

adlandirilmistir.
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Tablo 2.8. Cevreci Satin Alma Olgegi Faktor Yapisi, Giivenirlik ve Gegerlik Bulgular:

Maddeler| Faktor 1 (csaf01) | Faktor 2 (csaf02) | Faktor 3 (csaf03)
csa0l .835
csa02 904
csa03 77
csa04 71
Yesil Uriin Bilgisi | csa05 708
csa06 718
csa07 573
csall 575
csa20 .558
csa08 .854
Saglik ve Giivenlik | csal3 .848
csald 798
csal0 .673
csal2 528
csal4 420
. csal6 .689
Satin Alma Niyeti csal] 672
csal8 .586
csal9 .696
csa2l .602
Ozdeger 8.320 2212 1.160
Aciklanan Varyans 41.598 11.060 5.799
Aciklanan Toplam Varyans 58.457
Cronbach’s Alpha Katsayisi 796 | 795 | .840
Cronbach’s Alpha Katsayisi .838

Tablo 2.8 incelendiginde CSAO’niin ii¢ faktor altinda toplandigi, en diisiik faktor
yiikiiniin .420, Cronbach’s Alpha katsayisinin .838 oldugu goriilmektedir. Faktorler; yesil
irlin bilgisi (csaf01), saglik ve glivenlik (csaf02), satin alma niyeti (csaf03) olarak

adlandirilmistir.

Olgeklerin AFA ile faktor yapisi belirlendikten sonra, DFA ile yap1 gegerlikleri
smanmigtir. DFA, verilerin 6nceden tasarlanmig bir faktér yapisina uyup uymadigini

belirlemek i¢in kullanilmaktadir (Erkorkmaz vd., 2013:211; Yaslioglu, 2017:78).

DFA sonucunda CBO i¢in Chi-Square Fit Statistics [CMIN]= 690.43; p=.000; Chi-
Square Fit Statistics/Degree of Freedom [CMIN/DF]= 2.431; Comparative Fit Index
[CFI]= .952; The Normed Fit Index [NFI]= .921; Adjusted Goodness of Fit Index
[AGFI]= .860; Root Mean Squared Residual [RMR]= .047; Root Mean Square Error of
Approximation [RMSEA]=.059 olarak bulunmustur. CSAO i¢in ise bu degerler sdyledir:
Chi-Square Fit Statistics [CMIN]= 293.092; p=.000; Chi-Square Fit Statistics/Degree of
Freedom [CMIN/DF]= 1.903; Comparative Fit Index [CFI]=.967; The Normed Fit Index
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[NFI]= .933; Adjusted Goodness of Fit Index [AGFI]= .913; Root Mean Squared
Residual [RMR]=.047; Root Mean Square Error of Approximation [RMSEA]=.047.

Uyum 1yiligi indekslerinin degeri 1’e ne kadar yakinsa, modelin verilere o kadar iyi
uydugu; n>250 i¢in CFI ve NFI 0.90’1n, AGFI 0.85’in {izerinde oldugunda, RMR 0’a
yaklagtikga, CMIN/DF 5’in ve RMSEA 0,07’in altinda oldugunda modelin iyi uyum
gosterdigi belirtilmektedir (Erkorkmaz vd., 2013:213-216; Yaslioglu, 2017:80-81).

2.5.3. Hipotez Testlerinden Elde Edilen Bulgular

Gegerli bir 6l¢lim modelinin elde edilmesinin ardindan arastirma hipotezleri test
edilmis ve bulgular elde edilmistir. Bu amagla 6nce degiskenlerin normal dagilim gdsterip

gostermedikleri belirlenmistir. Normallik testi sonuglart Tablo 2.9°da verilmektedir.

Tablo 2.9. Degiskenler i¢in Normallik Testi Sonuglari

Degisken En diisiik | En yiiksek | Ortalama | Std. Sapma | Skewness | Kurtosis
c_bil_duzeyi 1 3 2.78 501 -2.207 4.068
s_alma_duzeyi 1 3 2.56 .560 -.829 -.342
c_bil_puani 57 165 139.98 17.428 -2.050 5.837
s_alma_puani 27 101 77.20 11.531 -.950 3.216
cb05 1 5 4.48 981 -2.245 4.608
cb06 1 5 3.87 1.187 -.879 -.120
cb07 1 5 4.26 1.097 -1.653 2.063
cb08 1 5 3.95 1.175 -1.029 171
cb10 1 5 1.59 1.004 2.116 4.159
cbll 1 5 4.39 1.035 -2.016 3.568
cbl14 1 5 4.10 1.067 -1.359 1.432
cbf01 1.3 5 4.21 .628 -2.754 8.924
cbl5 1 5 3.94 983 -.789 .307
cbl6 1 5 2.16 1.082 934 333
cbl17 1 5 2.38 1.088 .599 -.198
cb35 1 5 4.16 994 -1.395 1.854
cb36 1 5 3.88 1.034 -.907 494
cb37 1 5 2.02 1.00 934 .578
cbf02 1.8 4.3 3.09 .303 221 2.004
cb18 1 5 4.56 .876 -2.613 7.251
cb21 1 5 1.64 .960 1.847 3.307
cb22 1 5 4.62 .859 -2.861 8.425
cb23 1 5 4.35 941 -1.904 3.885
cb24 1 5 4.55 .882 -2.490 6.505
cb25 1 5 4.57 .880 -2.581 6.883
cb27 1 5 4.57 .858 -2.714 7.997
cb28 1 5 4.42 940 -2.020 4.152
cb29 1 5 4.37 924 -1.795 3.310
cb30 1 5 4.31 970 -1.781 3.310
cb31 1 5 4.17 1.037 -1.375 1.507
cb32 1 5 4.34 1.067 -1.798 2.559
cb33 1 5 4.28 948 -1.606 2.694
cbf03 1.6 4.6 3.81 593 -1.564 2.946
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Tablo 2.9’un devami

Degisken En diisiik | En yiiksek | Ortalama | Std. Sapma | Skewness | Kurtosis

csall 1 5 4.39 .990 -1.989 3.737
csa02 1 5 4.50 923 -2.293 5.290
csa03 1 5 1.75 978 1.489 2.086
csa04 1 5 4.17 .992 -1.420 1.933
csa05 1 5 4.11 993 -1.269 1.485
csa06 1 5 4.19 1.166 -1.506 1.384
csa07 1 5 4.08 .986 -1.153 1.206
csall 1 5 4.20 912 -1.467 2.626
csa20 1 5 4.34 .958 -1.853 3.508
csaf01 1.4 4.8 3.97 611 -2.074 5.541
csa08 1 5 2.97 1.295 -.144 -1.072
csal3 1 5 2.32 1.338 .709 -.678
csal3 1 5 2.26 1.384 781 -.685
csaf02 1 5 2.52 1.13 552 -.381
csal0 1 5 3.52 1.110 -470 -.305
csal2 1 5 3.84 1.073 -.880 .356
csal4 1 5 3.92 1.192 -1.014 183
csal6 1 5 3.84 1.059 -.811 179
csal7 1 5 3.57 1.237 -.353 -.817
csal8 1 5 3.96 982 -.893 .631
csal9 1 5 3.59 1.081 -458 -.155
csa2l 1 5 3.76 1.007 -.540 .039
csaf03 1 5 3.75 752 -.638 .997

Tablo 2.9 incelendiginde, CBO ve CSAO’niin faktdr yapisina uygun olarak
siralanan degiskenlerin aldig1 en diisiik, en yiiksek, ortalama ve standart sapma degerleri
goriilmektedir. Skewness ve Kurtosis degerleri, degiskenlerin normallik dagilimini
gosteren “carpiklik” ve “basiklik” katsayilardir. Literatiirde n>300 icin ¢arpiklik
katsayisinin (Skewness coefficient) £2 ve basiklik katsayisinin (Kurtosis coefficient) +7
olmasi durumunda normallik varsayiminin karsilandig: belirtilmektedir (Kim, 2003:53;

Matore ve Khairani, 2020:692; Wulandari vd., 2021:3; Demir, 2022:400).

Hipotezler test edilitken secilen yoOntemler, normal dagilim gosteren ve
gostermeyen degiskenlere gore “parametrik” ve “nonparametrik” yontemler olarak
degismektedir. Caligmada hipotezleri test etmek iizere, normal dagilim gosteren bagimli
degiskenler icin Bagimsiz Gruplar T Testi ve Tek Yonlii Varyans Analizi (parametrik)
kullanilirken normal dagilim gostermeyen bagimli degiskenler icin Mann-Whitney U ve
Kruskal-Wallis Testleri (nonparametrik) kullanilmistir. Degiskenler arasi iligki ve yon
belirlemek i¢in ise Korelasyon Analizi yapilmistir. Elde edilen bulgular asagida

verilmektedir.
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H;: Tiiketicilerin ¢evre bilingleri, yesil iirlin satin alma davraniglarin1 anlamli ve

pozitif olarak etkilemektedir.

Tablo 2.10. Cevre Bilinci ve Yesil Uriin Satin Alma Arasindaki Iliski

Cevre Bilinci Puani

Satin Alma Puani
Spearman’s r 7027
.000
n 417

* Korelasyon p<.001 diizeyinde anlamlidur.

Tablo 2.10 incelendiginde cevre bilinci ve yesil {iriin satin alma arasinda orta

diizeyde pozitif (r=.702) (Durmus vd., 2011:145) ve anlaml1 (p=.000) bir iliski bulundugu

goriilmektedir. H; hipotezi kabul edilmistir. Buna gore tiiketicilerin ¢evre bilingleri ve

yesil iirlin satin alma davranislart “orta derece iligki” ile “birlikte” artmaktadir.

Degiskenlerin birbirleri iizerinde agikladiklar1 varyans (1) %49.3 tiir. Yesil iiriin satin

alma davraniglarinin %49.3’linlin ¢evre bilincinden kaynaklandig1 soylenebilir.

H>:

gostermektedir.

Tiiketicilerin ¢evre bilingleri,

Tablo 2.11. Demografik Ozelliklere Gére Cevre Bilinci Analizi

Tanimlayici Istatistikler Test Istatistikleri
Cinsiyet n |Sira Ortalamasi| Mann-Whitney U p
Erkek 184 191.30 18180.00/-2.665| .008
Kadin 233 222.97
Medeni Durum n |Sira Ortalamasi| Mann-Whitney U p
Bekar 124 185.92 15304.00/-2.545| .011
Evli 293 218.77
Cocuk yok 145 178.10 15239.00-3.824) .000)
Cocuk var 272 225.47
Tanimlayici Istatistikler Kruskal Wallis
n |Sira Ortalamasi Ki-Kare p
2118-29 87 162.63 25.00 4] .000]
g 30-44 160 204.78
%)45—59 140 243,11
> 60-74 30 220.14
‘Bllkdgretim 10 218.55 5.50 4] .240
= |Ortadgretim 36 232.47
@ Lisans 268 200.44
£ [Yiiksek Lisans 69 211.96
2'Doktora 34 24281
_ 22.000TL ve alt1 84 200.35 8.720 5 .121
2'22.001-42.000 TL 92 233.06
g 42.001-62.000 TL 115 210.15
= 162.001-82.000TL 57 181.10
g 82.001-102.000 TL | 44 194.98
102.000 TL tizeri 25 232.54

demografik o&zelliklere gore farklilik
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Tablo 2.11’in devami
Tammlayici Istatistikler Kruskal Wallis
n |Sira Ortalamasi Ki-Kare df p

2 |Calismiyor 22 251.09 7.17 4 .127
& [Emekli 20 226.68

4 Kamu 170 208.98

g Qzel 182 208.37

= |Ogrenci 23 158.46

Toplam| 417

Tablo 2.11 incelendiginde, cinsiyet (p=.008), medeni durum (p=.011), ¢ocuk
(p=.000) ve yas (p=-000) ile ¢evre bilinci puan1 arasinda anlamli fark (p<.05) bulundugu;
egitim (p=.240), gelir (p=.121) ve meslek (p=.127) ile ¢evre bilinci puan1 arasinda anlamli
fark bulunmadig1 goriilmektedir. Buna gore kadin (222.97), evli (218.77), ¢ocuk(lar1)
olan (225.47), 45-59 yas grubundaki (243.11) tiiketicilerin ¢evre bilinglerinin daha
yiiksek oldugu; ¢evre bilinglerinin egitim ve gelir diizeylerine, meslek gruplarina gore
degismedigi sOylenebilir. H> hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin demografik
ozelliklerinin (cinsiyet, medeni durum, ¢ocuk, yas) ¢evre bilingleri izerinde anlamli etkisi

oldugu (H> kabul) tespit edilmistir.

H3: Yesil tirtin satin alma davranis boyutlari, tiiketicilerin yesil iiriin satin alma

davraniglarin1 anlamli ve pozitif olarak etkilemektedir.

H3,: Yesil iirlin satin alma davranis boyutlarindan yesil iirlin bilgisi, tiiketicilerin

yesil iirlin satin alma davranislarini anlamli ve pozitif olarak etkilemektedir.

Tablo 2.12. Yesil Uriin Bilgisi ve Yesil Uriin Satin Alma Davranis1 Arasindaki Iligki

Satin Alma Puam

Spearman’s r 827"

Yesil Uriin Bilgisi | p .000
n 417

* Korelasyon p<.001 diizeyinde anlamlidur.

Tablo 2.12 incelendiginde yesil iiriin bilgisi ve satin alma puani arasinda giiglii
diizeyde pozitif (r=.827) (Durmus vd., 2011:145) ve anlamli1 (p=.000) bir iligki bulundugu
goriilmektedir. H3, hipotezi kabul edilmistir. Buna gore tiiketicilerin yesil {irlin bilgileri
ve yesil liriin satin alma davraniglart “gliglii derece iligski” ile “birlikte” artmaktadir.
Degiskenlerin birbirleri iizerinde acikladiklar1 varyans (?) %68.4’tiir. Yesil iiriin satin

alma davranislarinin %68.4’liniin yesil {iriin bilgisinden kaynaklandig1 sdylenebilir.
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H3p: Yesil lirtin satin alma davranig boyutlarindan saglik ve giivenlik, tiiketicilerin

yesil lirlin satin alma davranislarin1 anlamli ve pozitif olarak etkilemektedir.

Tablo 2.13. Saglik-Giivenlik ve Yesil Uriin Satin Alma Davranis1 Arasindaki Iliski

Satin Alma Puani

Pearson r .160"

Saglik ve Giivenlik |p .001
n 417

* Korelasyon p<.001 diizeyinde anlamlidur.

Tablo 2.13 incelendiginde saglik-giivenlik ve satin alma puani arasinda ¢ok zayif
pozitif (r=.160) (Durmus vd., 2011:145) ve anlamli (p=.001) bir iliski bulundugu
goriilmektedir. H3, hipotezi kabul edilmistir. Buna gore tiiketicilerin saglik ve giivenlik
endiseleri ve yesil iirlin satin alma davraniglar1 “cok zayif derece iligski” ile “birlikte”
artmaktadir. Degiskenlerin birbirleri iizerinde agikladiklari varyans (?) %2.6’dir. Saglk
ve giivenlik boyutu ifadeleri olumsuz anlam igerdigi igin tiiketicilerin yiiksek saglik ve
giivenlik endisesi tasidiklari; yesil iirlin satin alma davraniglarinin %2.6’sinin saglik ve

giivenlik endisesi tastmamaktan kaynaklandigi sdylenebilir.

H;c: Yesil iiriin satin alma davranis boyutlarindan satin alma niyeti, tiiketicilerin

yesil iiriin satin alma davraniglarin1 anlamli ve pozitif olarak etkilemektedir.

Tablo 2.14. Satin Alma Niyeti ve Yesil Uriin Satin Alma Davranis1 Arasindaki Iligki

Satin Alma Puani

Pearson r 915"

Satin Alma Niyeti | p .000
n 417

* Korelasyon p<.001 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 2.14 incelendiginde satin alma niyeti ve satin alma puani arasinda ¢ok gii¢lii
derece pozitif (r=.915) (Durmus vd., 2011: 145) ve anlaml1 (p=.000) bir iliski bulundugu
goriilmektedir. Hs. hipotezi kabul edilmistir. Buna gore tiiketicilerin satin alma niyetleri
ve yesil iirlin satin alma davranislar1 “gok giiclii derece iliski” ile “birlikte” artmaktadir.
Degiskenlerin birbirleri iizerinde acikladiklar1 varyans (r°) %83.7°dir. Yesil iiriin satin

alma davraniglarinin %83.7’sinin satin alma niyetinden kaynaklandig1 sdylenebilir.

Hy: Yesil Uirlin satin alma davranis boyutlari, tiiketicilerin demografik 6zelliklerine

gore farklilik gostermektedir.

Hy e iligkin alt hipotezler agsagidaki gibidir.
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Hya: Yesil iiriin satin alma davranis boyutlarindan yesil iiriin bilgisi, tiiketicilerin

demografik 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.15. Demografik Degiskenlere Gore Yesil Uriin Bilgisi Analizi

Tanimlayici Istatistikler Test Istatistikleri
Cinsiyet n_|Sira Ortalamasi| Mann-Whitney U | Z p
Erkek 184 195.18 18893.50/-2.090] .037
Kadin 233 21991
Medeni Durum n_|Sira Ortalamasi| Mann-Whitney U | Z p
Bekar 124 171.25 15253.50-4.181] .00
Evli 293 224.98
Cocuk yok 145 171.76 14320.00-4.629 .00
Cocuk var 272 228.85
Kruskal Wallis
n |Sira Ortalamasi Ki-Kare df p
218-29 87 155.17 27.103 3] .00
Epo-44 160 211.78
g45'59 140 240.19
> 60-74 30 204.73
'%ilkégretim 10 159.95 8.898 4 .064
8 |Ortadgretim 36 241.03
< Lisans 268 200.84
-Z |Yiiksek Lisans 69 212.52
&t Doktora 34 246.71
_ 22.000TL ve alt: 84 194.60 4.764 S| .445
£22.001-42.000 TL 92) 226.03
2 #2.001-62.000TL_| 115 213.47
.=62.001-82.000TL 57 191.11
g 82.001-102.000 TL 44 205.72
102.000 TL iizeri 25 220.70
2 [Caligmiyor 22 232.23 6.596 4 .159
& [Emekli 20 220.23
4 Kamu 170 201.56
'z [Ozel 182 218.14
= |0grenci 23 159.70
Toplam| 417

Tablo 2.15 incelendiginde cinsiyet (p=.037), medeni durum (p=.000), c¢ocuk
(p=-000), yas (p=.000) ile yesil iiriin bilgisi arasinda anlaml fark (p<.05) bulundugu;
egitim (p=.064), gelir (p=.445), meslek (p=.159) ile yesil {irlin bilgisi arasinda anlamli
fark bulunmadigi goriilmektedir. Buna gore kadin (219.91), evli (224.98), cocuk(lar1)
olan (228.85), 45-59 yas grubundaki (240.19) tiiketicilerin yesil iiriin bilgilerinin daha
fazla oldugu; egitim ve gelir diizeyi, meslek grubuna gore degismedigi sdylenebilir. Hy,
hipotezi degerlendirildiginde, yesil iiriin satin alma davranig boyutlarindan “yesil iiriin
bilgisi” boyutunun tiiketicilerin demografik 6zelliklerine (cinsiyet, medeni durum, ¢ocuk,

yas) gore farklilik gosterdigi (H4, kabul) tespit edilmistir.
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Hyp: Yesil iirlin satin alma davranis boyutlarindan saglik ve giivenlik boyutu,

tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.16. Saglik ve Giivenlik Boyutu i¢in Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 2.59 Bekar 124 2.73| Cocuk yok | 145 2.82
Kadin 233 2.46 Evli 293 2.42| Cocuk var | 272 2.36

Yas Grubu n| Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.0[llkégretim 10 1.97
30-44 160 2.46|0rtadgretim 36 2.69
45-59 140 2.33|Lisans 268 2.63
60-74 30 2.41|Yiiksek Lisans 69 2.35

Gelir Diizeyi | n |Ortalama |Doktora 34 1.93
22.000 ve alt1 84 2.83 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 2.41|Calismiyor 22, 2.18
42.001-62.000 115 2.69Emekli 20, 2.5
62.001-82.000 57 2.26[Kamu 170 2.5
82.001-102.000 | 44 2.18/0zel 182 2.53
102.001 ve iizeri | 25 2.20(0grenci 23 2.81

Toplam| 417 Toplam| 417

Tablo 2.17. Demografik Degiskenlere Gore Saglik ve Giivenlik Boyutu Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
F|p ]|t df | p F p t df | p
Varyanslar esit .090].765[ 1.18]  415/.239] .062].803] 2.557| 415/.011
Varyanslar esit degil 1.18 390.9).240 2.617] 244.4] .009
Cocuk Levene t-test
Varyanslar esit F|lp |t daf | p
\Varyanslar esit degil| .726| .395/3.98 415/ .000
3.98| 293.3|.000

Varyanslarin Homojenligi | ANOVA Welch
Levene |dfl | df2 | p H p F p

'Yas Grubu .031 3 413.993] 7.438 .000, 7.596] .000
Egitim Diizeyi 3918 4 412.004 4.296.002| 7.236| .000
Gelir Diizeyi 2281 5| 411].046| 3.944].002] 4.215] .001
Meslek Grubu 4520 4 4120771 .891].469 .870, .487

Tablo 2.16 ve Tablo 2.17 birlikte incelendiginde saglik ve giivenlik ile medeni
durum (p=.011), ¢ocuk (p=.000), yas (p=.000), egitim (p=.000), gelir (p=.001) arasinda
anlamli fark bulundugu (p<.05); cinsiyet (p=.239), meslek (p=.006) ile saglik ve giivenlik
arasinda anlamli fark bulunmadigi goriilmektedir. Buna gore bekar (2.73), cocugu
olmayan (2.82), 18-29 yas grubu (3.0), ortadgretim (2.69) ve lisans (2.63) egitim
diizeyinde, 22.000 ve alt1 (2.83) gelir diizeyinde, 6grenci olan tiiketicilerin iiriinlerden
kaynakli saglik ve gilivenlik endisesinin daha az oldugu; bu durumun cinsiyetlerine ve

meslek gruplarina gore degismedigi sdylenebilir. Hy, hipotezi degerlendirildiginde, yesil
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iiriin satin alma davranis boyutlarindan saglik ve giivenlik boyutunun tiiketicilerin

demografik 6zelliklerine (medeni durum, ¢ocuk, yas, egitim ve gelir diizeyi) gore farklilik

gosterdigi (Ha, kabul) tespit edilmistir. Yas, egitim ve gelir diizeylerine gore farkliliklar

gosteren karsilagtirmalar Tablo 2.18’de verilmektedir.

Tablo 2.18. Saglik ve Glivenlik i¢in Coklu Karsilastirma Sonuglar

Yas Grubu

Ort

Std

Gelir Glizeyi

Ort

Std

(Gabriel) fark | hata p (Games-Howell) fark | hata p
30-44 568 | .147| .001 22.001-42.000 428 | .174| .143
18-29 45-59 .678| .151| .000 22,000 TL 42.001-62.000 141 .164| 956
60-74 592 .233| .053 \']e alty 62.001-82.000 570 172 .015
18-29 -.568| .147| .001 82.001-102.000 .651| .194| .014
30-44 45-59 .109| .128| .949 102.000 tizeri .633| .237| .101
60-74 .024] .219| 1.00 22.000 ve alt1 -428 | .174| .143
18-29 -.678| .150| .000 22,001 - 42.001-62.000 -287| .166| .511
45-59 30-44 -.109| .128| .949 42 600 TL 62.001-82.000 143 174 .963
60-74 -.084| .222| .999 ’ 82.001-102.000 224 .196| .861
18-29 -.592| .233| .053 102.000 iizeri 206| .238| .953
60-74 30-44 -.024| 219| 1.00 22.000 ve alt1 -.141| .164| .956
45-59 .085| .222| .999 22.001-42.000 287| .166| 511
Egitim Diizeyi Ort | Std 42.001 -

(Gimes—Howgll) fark | hata | P | 62.000TL |62-001-82.000 | 430} .164 .097
[Ikdgretim | Ortadgretim -728| .320| .189 82.001-102.000 S11| 187 .078
Lisans -.663| .256| .142 102.000 tizeri 493 | .230| .289
Yiiksek Lisans | -.381| .275| .644 22.000TL ve alt1 | -.570| .172| .015
Doktora .035| .275| 1.00 62.001 - 22.001-42.000 -.143 | .174| .963
Ortaogretim | [lkogretim 728 | .320| .189 22 600 TL 42.001-62.000 -430| .164| .097
Lisans .065| .218| .998 ’ 82.001-102.000 .081| .194| .998
Yiksek Lisans | .347| .239| .597 102.000 tizeri .063| .236| 1.00
Doktora 763 | .239| .019 22.000 ve alt1 -.651| .194| .014
Lisans 1kdgretim .663| .256| .142 22001 - 22.001-42.000 =224 .196| .861
Ortadgretim -065| .217| .998 102 '000 TL 42.001-62.000 -511| .187| .078
Yiksek Lisans | .281| .142| .278 ' 62.001-82.000 -.081| .194| .998
Doktora .698| .142| .000 102.000 lizeri -.018| .253| 1.00
Yiiksek Ilkogretim 381 .275| .644 22.000 ve alt1 -.633| .237| .101
Lisans Ortadgretim -347| .239| .597 102.000 TL 22.001-42.000 -206| .238| .953
Lisans -282| .142| 278 . 42.001-62.000 -493| .230| .289
Doktora a17] 73| 24| """ [62.001-82.000 | -.063] .236] 1.00
Doktora Ilkogretim -.035| .275| 1.00 82.001-102.000 .018| .253| 1.00

Ortadgretim -763| .239| .019

Lisans -.698| .142| .000

Yiiksek Lisans | -.417| .173| .124

Tablo 2.18 incelendiginde, 18-29 yas grubu ile 30- 44 (p=.001) ve 45-59 (p=.000)
yas gruplar; 22.000 TL ve alt1 gelir diizeyi ile 62.001-82.000TL (.015) ve 82.001-
102.000 TL (p=.014); doktora egitim diizeyindekilerle ortaggretim (p=.019) ve lisans

(p=.000) arasinda anlamli farklilik oldugu goériilmektedir. Buna gore 30-59 yas
grubundaki tiiketicilerin 18-29 yas grubundakilere, 62.001-102.000TL gelir diizeyindeki
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tiketicilerin 22.000 TL ve altindakilere, doktora egitim diizeyindeki tiiketicilerin
ortaggretim ve lisans diizeyindekilere gore {iriin satin alirken saglik ve giivenlik

boyutundaki endiselerinin daha yliksek oldugu sdylenebilir.

Hyc: Yesil iirlin satin alma davranis boyutlarindan satin alma niyeti, tiiketicilerin

demografik 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.19. Satin Alma Niyeti Boyutu i¢in Tamimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama|Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.67|Bekar 124 3.56/Cocuk yok | 145 3.59
Kadin 233 3.81|Evli 293 3.83|Cocuk var | 272 3.83

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.52filkégretim 10 3.69
30-44 160 3.720rtadgretim 36 3.86
45-59 140 3.93|Lisans 268 3.73
60-74 30 3.71|Yiiksek Lisans 69 3.73

Gelir Diizeyi | n |Ortalama |Doktora 34 3.84
22.000 ve alt1 84 3.76] Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 3.85[Caligmiyor 22, 4.01
42.001-62.000 115 3.72[Emekli 20, 3.76
62.001-82.000 57 3.62)Kamu 170 3.72
82.001-102.000 | 44 3.75(0zel 182 3.78
102.001 ve Gizeri| 25 3.82{0grenci 23 3.49

Toplam| 417, Toplam| 417

Tablo 2.20. Demografik Degiskenlere Gore Satin Alma Niyeti Boyutu Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
Flp ]|t df p F p t df | p
Varyanslar esit 4.89 .028 -1.9] 415 .060[ 1.46/.227] -3.32| 415/.001
Varyanslar esit degil -1.9) 359.1] .065 -3.43] 250.8] .001
Cocuk Levene t-test
Varyanslar esit Flp ]|t df p
Varyanslar esit degil| .004{ .949 -3.1] 415 .002
-3.1| 283.4 .002

Varyanslarin Homojenligi | ANOVA Welch

Levene | dfl | df2 p F p F p
Yas Grubu 624 3] 413 .600 5.681|.001] 6.030] .001
Egitim Diizeyi 2.813] 4 412] .025 .400 .808 .548 .701
Gelir Diizeyi 816 5| 411 .538 .729/.602) .785| .562
Meslek Grubu 2231 4 412 .065 1.483.206/ 2.164] .083

Tablo 2.19 ve Tablo 2.20 birlikte incelendiginde satin alma niyeti ile medeni durum
(p=.001), ¢ocuk (p=.002) ve yas (p=.001) arasinda anlamli fark bulundugu (p<.05);
cinsiyet (p=.065), egitim (p=.701), gelir (p=.602), meslek (p=.206) ile satin alma niyeti
arasinda anlamli fark bulunmadig1 gériilmektedir. Buna gore evli (3.83), ¢ocuk(lar1) olan

(3.83), 45-59 yas grubundaki (3.93) tiiketicilerin yesil iiriin satin alma niyetlerinin daha
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yiiksek oldugu, yesil satin alma niyetinin cinsiyete, egitim ve gelir diizeyine, meslek
grubuna gore degismedigi sdylenebilir. H, hipotezi degerlendirildiginde, yesil iirlin satin
alma davranmis boyutlarindan satin alma niyeti boyutunun tiiketicilerin demografik
Ozelliklerine (medeni durum, c¢ocuk, yas) gore farklilik gosterdigi (Hs kabul) tespit
edilmistir. Yas gruplarina gore farkliliklart gosteren karsilastirmalar Tablo 2.21°de

verilmektedir.

Tablo 2.21. Satin Alma Niyeti Boyutu i¢in Coklu Karsilastirma Sonuglar1

Yas Grubu (Gabriel)|Ort fark|Std hata| p
30-44 -.200 .099| .222)
18-29 45-59 -.410 .101{ .000
60-74 -.187 157 771
18-29 200 .099| .222
30-44 45-59 -.210] .086| .083]
60-74 .013 147 1.00
18-29 410 .101].000
45-59 30-44 210 .086| .083]
60-74 223 .149| .506
18-29 187 157771
60-74 30-44 -.013 .147) 1.00
45-59 -.223 .149| .506

Tablo 2.21 incelendiginde, 45-59 yas grubu ile 18-29 yas grubu arasinda (p=.000)
anlamli farklilik oldugu goriilmektedir. Buna gore 45-59 yas grubundaki tiiketicilerin
yesil lrlin satin alma niyetlerinin 18-29 yas grubuna gore daha yiiksek oldugu

sOylenebilir.

Calismada test edilen bir diger hipotez tiiketicilerin yesil iirlin satin alma

davraniglarina gore su sekildedir:

Hs: Tiketicilerin yesil iirlin satin alma davraniglari, demografik 6zelliklere gore

farklilik gostermektedir.

Hs e iligkin alt hipotezler ise asagidaki gibidir.
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Hs.: Tiiketicilerin enerji tasarruflu ampuller satin alma davranislari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.22. Enerji Tasarruflu Ampul Satin Alma Davranisi icin Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 4.39Bekar 124 4.16/Cocuk yok | 145 4.09
Kadin 233 4.39Evli 293 4.49|Cocuk var | 272 4.56

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 4.00{iIkdgretim 10 4.10
30-44 160 4.33|0rtadgretim 36 4.50
45-59 140 4.67|Lisans 268 4.34
60-74 30 4.57|Yiiksek Lisans 69 4.48

Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 4.62
22.000 ve alt1 84 4.21 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 | 92 4.38|Caligsmiyor 22 4.55
42.001-62.000 115 4.46[Emekli 2 4.70
62.001-82.000 | 57 4.40Kamu 17 4.39
82.001-102.000 | 44 4.41|0zel 182 4.44
102.001 ve tizeri| 25 4.68(0grenci 23 3.65

Toplami 17, Toplam| 417

Tablo 2.23. Demografik Degiskenlere Gore Enerji Tasarruflu Ampul Satin Alma

Davranist Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
F | p t df p F p t df p
Varyanslar esit 331,564 -.04 415 .971] 1.53] 218 -3.15415.00, .002
Varyanslar esit degil -.04381.49 .971 -3.10[223.43] .002
Levene t-test
Cocuk F | p t df p
Varyanslar esit 7.16] .008-4.69415.00] .000
Varyanslar esit degil -4.41247.71| .000

Varyanslarin Homojenligi | ANOVA Welch
Levene |dfl | df2 | p F p F p
'Yas Grubu 6.6400 3] 413 .000 9.307 .000] 9.400 .000
Egitim Diizeyi 1.662| 4] 412 .158 1.086] .363| 1.345 .267
Gelir Diizeyi 1.419] 5| 411] .216] 1.084 .369 1.775 .122
Meslek Grubu 2.648) 4 412 .033] 4.050, .003| 4.005 .006

Tablo 2.22 ve Tablo 2.23 birlikte incelendiginde enerji tasarruflu ampul satin alma
ile medeni durum (p=.002), ¢cocuk (p=.000), yas (p=.000), meslek (p=.006) arasinda
anlaml fark bulundugu (p<.05); cinsiyet (p=.971), egitim (p=.363), gelir (p=.369) ile
anlamli fark bulunmadig goriilmektedir. Buna gore evli (4.49), ¢ocuk(lar1) olan (4.56),
45-59 yas grubundaki (4.67), emekli (4.70) tiiketicilerin enerji tasarruflu ampul satin alma
davraniglarinin daha fazla oldugu; bu davranigin tiiketicilerin cinsiyetlerine, egitim ve

gelir diizeylerine gore degismedigi sOylenebilir. Hs, hipotezi degerlendirildiginde,
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tiiketicilerin enerji tasarruflu ampuller satin alma davraniglarinin demografik 6zelliklere

(medeni durum, ¢ocuk, yas, meslek) gore farklilik gosterdigi (Hs, kabul) tespit edilmistir.

Yas ve meslek gruplarina gore farkliliklar1 gosteren karsilastirmalar Tablo 2.24’°de

verilmektedir.

Tablo 2.24. Enerji Tasarruflu Ampul Satin Alma Davranisi i¢cin Coklu Karsilastirma

Sonuglart

Yas Grubu Ort | Std Meslek Ort | Std
(Games-Howell)| fark | hata P (Games-Howell) fark | hata | P
30-44 | -.331] .146|.110 Emekli -.155| .178].906
18-29 | 45-59 | -.671] .136].000] . Kamu 157 .161|.864
60-74 | -.567 192022 1SMIYOT 5, 106| .162[.965
18-29 | .331| .146].110 Ogrenci .893] .293|.034
30-44 | 45-59 | -.340, .105|.007 Calismiyor | .155] .178|.906
60-74 | -.235 .171 .519Emekli I?amu 312 .128].128
18-29 | .671] .136].000 Ozel 2600 .130] .279
45-59 | 30-44 | .340 .105).007 Ogrenci 1.048] .277|.006
60-74 | .105 .162/ 916 Caligmiyor | -.157| .161|.864
18-29 | .567] .192 .022Kamu ]?mekli -312 .128].128
60-74 | 30-44 | 235 .171].519 Ozel -.051| .106| .989
45-59 | -.105| .162/.916 Ogrenci 736/ .267|.072
Caligmiyor | -.106| .162| .965
Ozel Emekli -.2600 .130] .279
Kamu .051] .106| .989
Ogrenci 787 .267].048
Caligmiyor | -.893] .293|.034
Ogrenci Emekli -1.048 .277|.006
Kamu -.736 .267|.072
Ozel -.787) .267].048

Tablo 2.24 incelendiginde 18-29 yas grubu ile 45-59 (p=.000) ve 60-74 (p=.022),

30-44 yas grubu ile 45-59 (p=.007) arasinda; Ogrenciler ile calismayanlar (p=.034)

emekliler (p=.006) ve ozel sektdr (p=.048) arasinda anlamli farklilik oldugu

goriilmektedir. Buna gore 45 yas lstii tiiketicilerin 18-29 yas grubuna gore, 45-59 yas

grubundakilerin 30-44 yas grubundakilere gore enerji tasarruflu ampuller satin alma

davraniglarinin daha yiiksek oldugu; ogrencilerin emekli, 6zel sektor calisani ve

caligmayan tiiketicilere gore enerji tasarruflu ampuller satin alma davraniglarinin daha

diisiik oldugu soylenebilir.
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Hsp: Tiiketicilerin A enerji siift beyaz esya satin alma davraniglari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.25. Demografik Degiskenlere Gore A Enerji Sinifi Beyaz Egya Satin Alma

Davranis1 Analizi

Tammlayici Istatistikler Test Istatistikleri
Cinsiyet n | Sira Ortalamast | Mann-Whitney U | Z p
Erkek 184 200.56 19883.00/-1.552] .121
Kadin 233 215.67
Medeni Durum n | Sira Ortalamasi | Mann-Whitney U| Z p
Bekar 124 185.51 15253.50)-3.161| .002,
Evli 293 218.94
Cocuk n | Sira Ortalamast | Mann-Whitney U | Z p
Cocuk yok 145 180.07 15525.50]-4.369| .000
Cocuk var 272 224.42)
Kruskal Wallis
Tanimlayici Istatistikler Ki-Kare df | p
21(18-29 87 174.82 19.159 3/.000
§ 30-44 160) 206.34
2 (#5-59 140 233.48
> 160-74 30 208.12
‘Blkdgretim 10 173.45 8.383 4.079
S [Ortadgretim 36 222.50
< Lisans 268 202.04
£ |Yiiksek Lisans 69 215.96
2 Doktora 34 245.85
_ [22.000TL ve alt1 84 189.83 5.132 5| .400
£22.001-42.000TL | 92 212.98
= #12.001-62.000 TL_| 115 214.87
= 162.001-82.000TL 57 213.83
g 82.001-102.000 TL | 44 203.67
102.000 TL iizeri 25 230.12
3 |Caligmiyor 22 210.41 7.179 4).127
& Emekli 20 218.90)
4 Kamu 170 201.26
'z Ozel 182 219.96
= [Ogrenci 23 169.50
Toplam| 417

Tablo 2.25 incelendiginde A enerji sinifi beyaz esya satin alma ile medeni durum
(p=.002), cocuk (p=.000), yas (p=.000) arasinda anlamli fark (p<.05) bulundugu; cinsiyet
(p=.121), egitim (p=.079), gelir (p=.400) ve meslek (p=.127) ile anlaml1 fark bulunmadig1
goriilmektedir. Buna gore evli (218.94), cocuk(lar1) olan (224.42), 45-59 yas grubundaki
(233.48) tiiketicilerin A enerji sinifi beyaz esya satin alma davraniglarinin daha fazla
oldugu; bu davranigin tiiketicilerin cinsiyetlerine, egitim ve gelir diizeylerine ve meslek

gruplaria gore degismedigi soylenebilir. Hs, hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin
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enerji tasarruflu ampuller satin alma davranislarinin demografik 6zelliklere (medeni

durum, ¢ocuk, yas) gore farklilik gosterdigi (Hs, kabul) tespit edilmistir.

Hs.: Tiiketicilerin satin alinan {irtinlerde kimyasal madde olup olmadigina dikkat

etmeme davranislari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.26. Uriinlerde Kimyasal Igerige Dikkat Etmeme Davranisi i¢in Tanimlayici

Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama|Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 1.85[Bekar 124 1.93|Cocuk yok | 145 1.99
Kadin 233 1.67|Evli 293 1.68Cocuk var | 272 1.63

Yas n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 1.99jilkdgretim 10 2.00
30-44 160 1.76(0rtadgretim 36 1.72
45-59 140 1.59|Lisans 268 1.81
60-74 30 1.80Yiiksek Lisans 69 1.71
Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 1.32

22.000 ve alt1 84 2.00 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 1.72|Caligmiyor 22, 1.41
42.001-62.000 115 1.81|Emekli 20 1.95
62.001-82.000 57 1.71|[Kamu 170 1.79
82.001-102.000 | 44 1.32/0zel 182 1.71
102.001 ve tizeri | 25 Ogrenci 23 1.91

Toplam| 417, Toplam| 417

Tablo 2.27. Demografik Degiskenlere Gére Uriinlerde Kimyasal Igerige Dikkat Etmeme

Davranist Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
Flp|t df | p F p t df | p
Varyanslar esit 247 .117/1.87] 415/.063] 0.17].678 2.38415.00.018
Varyanslar esit degil 1.83|360.02| .068 2.421239.59 .016
Levene t-test
Cocuk F|p |t df | p
Varyanslar esit .52 .473| 3.72}415.00] .000
Varyanslar esit degil 3.591265.45| .000
Varyanslarin Homojenligi | ANOVA Welch
Levene |dfl | df2 | p F p F p
Yas Grubu 268 3] 413].848 3.002/.030) 3.038 .032
Egitim Diizeyi 2,128 4] 412/.077| 2.121].077 4.288] .005
Gelir Diizeyi 1.355] 5| 411].240] 1.249.285| 1.431] .217,
Meslek Grubu 2.1920 4 412/.069 1.187.316| 2.082] .094

Tablo 2.26 ve Tablo 2.27 birlikte incelendiginde satin alinan iirlinlerde kimyasal
madde icerige dikkat etmeme ile medeni durum (p=.018), ¢cocuk (p=.000), yas (p=.030)
arasinda ile anlamh fark (p<.05) bulundugu; cinsiyet (p=.063), egitim (p=.077), gelir

(p=.285), meslek (p=.316) arasinda anlaml1 fark bulunmadig1 goriilmektedir. Buna gore
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bekar (1.93), cocugu olmayan (1.99), 18-29 yas grubundaki (1.99) tiiketicilerin satin
alinan iriinlerin kimyasal madde igerigine dikkat etmeme davraniglarinin daha ytiksek
oldugu; bu davranisin tiiketicilerin cinsiyetlerine, egitim ve gelir diizeylerine, meslek
gruplarina gore degismedigi sdylenebilir. Hs. hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin
satin alinan iiriinlerde kimyasal madde olup olmadigina dikkat etmeme davraniglarinin
demografik ozelliklere (medeni durum, ¢ocuk, yas) gore farklilik gosterdigi (Hse kabul)
tespit edilmistir. Yas gruplarina gore farkliliklar1 gosteren karsilastirmalar Tablo 2.28’de

verilmektedir.

Tablo 2.28. Uriinlerde Kimyasal Igerige Dikkat Etmeme Davramisi igin Coklu

Karsilastirma Sonuglari

Yas (Gabriel) |Ort fark|Std hata| p

30- 44 232 129 352
18-29 | 45-59 .396) 133 .017
60- 74 .189 2060 919
18- 29 -.232] 129 352
30-44 | 45- 59 .163 112 611
60- 74 -.044] 193] 1.00
18- 29 -.396] 133 .017
45-59 | 30- 44 -.163 112 611
60- 74 -.207 195 .833
18- 29 -.189 2060 919
60-74 | 30- 44 .044 193] 1.00
45- 59 207 195 .833

Tablo 2.28 incelendiginde 18-29 yas grubu ile 45-59 yas grubu arasinda (p=.017)
anlamli farklilik oldugu goriilmektedir. Buna gore 45-59 yas grubundaki tiiketicilerin
iirtin satin alirken kimyasal icerige dikkat etme davraniglarinin 18-29 yas grubundakilere

gore daha yiiksek oldugu soylenebilir.
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Hsga: Tiiketicilerin satin alinan tirlinlerin ambalajindaki bilgileri okuma davranislari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.29. Uriinlerin Ambalaj Bilgilerini Okuma Davranisi i¢in Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n | Ortalama | Medeni Durum | n | Ortalama Cocuk n | Ortalama
Erkek 184 4.04 Bekar 124 3.98 | Cocuk yok | 145 3.96
Kadin 233 4.26 Evli 293 4.25| Cocuk var |272 4.28

Yas Grubu n | Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.93 | Tlkogretim 10 3.80
30-44 160 4.23 | Ortadgretim 36 4.17
45-59 140 4.24 | Lisans 268 4.09
60-74 30 4.17 | Yiiksek Lisans 69 4.32

Gelir Diizeyi n | Ortalama | Doktora 34 4.53
22.000 ve alt1 84 4.05 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 4.37 | Calismiyor 22 4.50
42.001-62.000 115 4.10 | Emekli 20 4.20
62.001-82.000 57 4.11 | Kamu 170 4.15
82.001-102.000 44 4.23 | Ozel 182 4.18
102.001 ve iizeri | 25 4.12 | Ogrenci 23 3.87

Toplam | 417 Toplam 417

Tablo 2.30. Demografik Degiskenlere Goére Uriinlerin Ambalaj Bilgilerini Okuma

Davranis1 Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
F p t df p F p t df p
Varyanslar esit 1.19] .275/-2.24] 415 .026 .60 440 -2.56/415.00 .011
Varyanslar esit degil -2.201 363.18 .028 -2.57/234.96 .011
Levene t-test
Cocuk F p t df p
Varyanslar esit .82 .365/-3.14] 415.00 .002
Varyanslar esit degil -3.01| 260.25 .003
Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch
Levene | dfl | df2 p F p F p
Yas Grubu 295 3| 413] .829]2.104| .099| 2.164| .096
Egitim Diizeyi 1.677 4  412) 154 2.277 .0600 3.914] .008
Gelir Diizeyi .847 5| 411 517 1.192) 312) 1.386] .234
Meslek Grubu 1.617 4 4120 169 1.164] .326 2.074] .095

Tablo 2.29 ve Tablo 2.30 birlikte incelendiginde, iirlinlerin ambalaj bilgilerini
okuma ile cinsiyet (p=.026), medeni durum (p=.011), ¢ocuk (p=.002) arasinda anlaml
fark (p<.05) bulundugu; yas (p=.099) egitim (p=.060), gelir (p=.312), meslek (p=.326)
arasinda anlamli fark bulunmadig1 goriilmektedir. Buna gore kadin (4.26), evli (4.25),
cocuk(lar1) olan (4.28) tiiketicilerin {irtinlerin ambalaj bilgilerini okuma davraniglarinin
daha fazla oldugu; tiiketicilerin yaslarina, egitim ve gelir diizeylerine, meslek gruplarina

gore degismedigi sOylenebilir. Hsq hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin satin alinan
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tirtinlerin ambalajindaki bilgileri okuma davraniglarinin demografik 6zelliklere (cinsiyet,

medeni durum, ¢ocuk) gore farklilik gosterdigi (Hsq kabul) tespit edilmistir.

Hs,: Tiiketicilerin organik pamuk kumaslh giyim {riinleri satin alma davranislari,

demografik 6zelliklere gore farklilik géstermektedir.

Tablo 2.31. Organik Pamuklu Giysi Satin Alma Davranisi i¢in Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama| Medeni Durum | n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.97|Bekar 124 3.94|Cocuk yok | 145 3.97
Kadin 233 4 .21|Evli 293 4.18|Cocuk var | 272 4.18

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.92Jilkgretim 10 4.10
30-44 160 4.09Ortadgretim 36 4.17
45-59 140 4.23|Lisans 268 4.06
60-74 30 4.20|Yiiksek Lisans 69 4.14

Gelir Diizeyi n |Ortalama [Doktora 34 4.38
22.000 ve alt1 84 4.05 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 4.32|Caligmiyor 22 4.36
42.001-62.000 115 4.14Emekli 20) 4.10
62.001-82.000 57 3.82[Kamu 170 4.01
82.001-102.000 | 44 4.07/0zel 182 4.18
102.001 ve lizeri | 25 4.120grenci 23 4.00

Toplam| 417 Toplam| 417

Tablo 2.32. Demografik Degiskenlere Goére Organik Pamuklu Giysi Satin Alma

Davranist Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
Flop t df p F p t df | p
Varyanslar esit 700 .403]-2.48) 415/ .013] 1.62.203] -2.21415.00] .028
Varyanslar esit degil -2.45| 370.35 .015 -2.12]211.40] .035
Levene t-test
Cocuk F| p t df p
Varyanslar esit 4.91]0.027-2.04] 415.00, .042
Varyanslar esit degil -1.92| 248.11| .056
Varyanslarin Homojenligi | ANOVA Welch
Levene |dfl | df2 p F p F p
Yas Grubu 3719 3] 413 .012 1.853|.137) 1.782] .154
Egitim Diizeyi 1.3900 4] 412 .237| .887.471 1.987] .111
Gelir Diizeyi 9260 5|  411] .464| 1.849.102] 1.775] .122
MeslekGrubu 3579 4] 4121.007 1.081|.365 1.436/ .232

Tablo 2.31 ve Tablo 2.32 birlikte incelendiginde, organik pamuklu giysi satin alma
ile cinsiyet (p=.013), medeni durum (p=.028) arasinda anlamli fark (p<.05) bulundugu;
cocuk (p=.056), yas (p=.154), egitim (p=.471), gelir (p=.102) ve meslek (p=.232) arasinda
anlaml fark bulunmadig1 goriilmektedir. Buna gore kadin (4.21) ve evli (4.18)

tiikketicilerin organik pamuk kumasli giysi satin alma davraniglarinin daha fazla oldugu;
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bu davranisin ¢ocuk sahibi olma, yas, egitim ve gelir diizeyi, meslek grubuna gore
degismedigi sdylenebilir. Hs. hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin organik pamuk
kumagh giyim irlinleri satin alma davranislarinin demografik ozelliklere (cinsiyet,

medeni durum) gore farklilik gosterdigi (Hs. kabul) tespit edilmistir.

Hsp: Tiiketicilerin hibrit ve elektrikli otomobiller tercih etme davranislari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.33. Hibrit ve Elektrikli Otomobil Tercih Etme Davranisi icin Tanimlayici

Istatistikler
Cinsiyet n |Ortalama |Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n | Ortalama

Erkek 184 4.07[Bekar 124 3.94|Cocuk yok | 145 3.92
Kadin 233 4 .29Evli 293 4.29|Cocuk var | 272 4.33

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.77]ilkdgretim 10 3.80
30-44 160 4.18Ortadgretim 36 4.31
45-59 140 4.41|Lisans 268 4.17
60-74 30 4.43|Yiiksek Lisans 69 4.14
Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 4.44

22.000 ve alt1 84 4.25 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 4.27|Caligmiyor 22, 4.36
42.001-62.000 115 4.13[Emekli 20 4.60
62.001-82.000 57 4.11JKamu 170 4.13
82.001-102.000 | 44 4.180zel 182 4.24
102.001 ve iizeri | 25 4.160grenci 23 3.70)
Toplam| 417 Toplam| 417

Tablo 2.34. Demografik Degiskenlere Gore Hibrit ve Elektrikli Otomobil Tercih Etme

Davranis1 Analizi

Cinsiyet Medeni Durum

Levene t-test Levene t-test

F p t df p F p t df | p
Varyanslar esit 4.57.033| -1.94] 415 .053 6.31 .012 -2.82}415.00 .005
Varyanslar esit degil -1.90[357.18] .058 -2.61{197.01} .010

Levene t-test

Cocuk F p t df p
Varyanslar esit 13.54/.000 -3.53}415.00] .000
Varyanslar esit degil -3.271238.65] .001
Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch

Levene dfl | df2 p F p F )
Yas Grubu 10.414 3] 413 .0000 6.147 .000 5.19] .002
Egitim Diizeyi 931 4 412 446 810 .519] 1.16] .337
Gelir Diizeyi .596 5| 411 .703 256) 937 248 .940
Meslek Grubu 4.953 4 4120 .001) 1.995 .094 3.539 .011

Tablo 2.33 ve Tablo 2.34 birlikte incelendiginde, hibrit ve elektrikli otomobil tercih

etme ile medeni durum (p=.010), ¢ocuk (p=.001), yas (p=.002) ve meslek (p=.011) ile
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arasinda anlamli fark (p<.05) bulundugu; cinsiyet (p=.058), egitim (p=.519), gelir
(p=-937) arasinda anlamli fark bulunmadigi goriilmektedir. Buna gore evli (4.29),
cocuk(lar1) olan (4.33), 45-59 (4.41) ve 60-74 (4.43) yas gruplarinda, emekli (4.60)
tiikketicilerin hibrit ve elektrikli otomobil tercih etme davranislarinin daha fazla oldugu;
bu tercihlerin tiiketicilerin cinsiyet, egitim ve gelir diizeylerine gore degismedigi
sOylenebilir. Hsyhipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin hibrit ve elektrikli otomobil
tercih etme davraniglarinin demografik 6zelliklere (medeni durum, ¢ocuk, yas, meslek)
gore farklilik gosterdigi (Hsr kabul) tespit edilmistir. Yas ve meslek gruplarina gore

farkliliklar1 gosteren karsilastirmalar Tablo 2.35°de verilmektedir.

Tablo 2.35 incelendiginde, 18-29 yas grubu ile 45-59 (p=.002) ve 60-74 (p=.022)
yas gruplar1 arasinda; emekliler ve kamu calisanlar1 (p=.034) arasinda anlamli farklilik
oldugu goriilmektedir. Buna gore 45 yas ve {stii tliketicilerin 18-29 yas grubuna,
emeklilerin kamu c¢alisanlarina gore hibrit ve elektrikli otomobilleri daha ¢ok tercih

ettikleri sdylenebilir.

Tablo 2.35. Hibrit ve Elektrikli Otomobil Tercih Etme Davranisi i¢in Coklu

Karsilastirma Sonuglar1

Yas Grubu Ort | Std Meslek Ort | Std

(Games-Howell) | fark |hata p (Games-Howell) fark |hata p
30-44 | -.405|.180].116 Emekli -.236| .191| .731
18-29 | 45-59 | -.644|.174|.002 | Kamu 234 .179| .687
60-74 | -663 225022 SISOl o 122[.178[.959
18- 29 405|.180] .116] Ogrenci .668| .364| .372
30-44 | 45-59 | -.239/.122/.203 Calismuyor | .236].191|.731
60-74 | -.258|.188|.522 . |[Kamu 471|144 .016

Emekli [=

18-29 .644| .174| .002, Ozel .358| .143| .106
45-59 | 30-44 .239].122/ .203 Ogrenci .904| .348| .099
60-74 | -.019].182(1.00 Calismuyor | -.234|.179| .687
18-29 .663| .225| .022] Kamu ]j;mekli -471| .144) .016
60-74 | 30-44 .258| .188| .522] Ozel -.112] .125| .898
45-59 .019] .182/ 1.00, Ogrenci 434 341|710
Calismiyor | -.122|.178|.959
Ozel Emekli -.358| .143| .106
Kamu .112].125| .898
Ogrenci .546| .341| 510
Calismiyor | -.668|.364|.372
Ogrenci [Emekli -.904| .348| .099
Kamu -.434 .341| 710,
Ozel -.546( .341| .510,

Hsg: Tiiketicilerin organik gida etiketli liriinler satin alma davranislari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.
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Tablo 2.36. Organik Gida Etiketli Uriin Satin Alma Davranist

icin Tanimlayici

[statistikler

Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 4.03Bekar 124 3.93|Cocuk yok | 145 3.89
Kadin 233 4.13[Evli 293 4.15|Cocuk var | 272 4.19

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.85[ilkdgretim 10 3.80
30-44 160 4.01Ortadgretim 36 4.28
45-59 140 4.31|Lisans 268 4.04
60-74 30 4.10(Yiiksek Lisans 69 4.10
Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 4.26

22.000 ve alt1 84 3.99 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 4.24Calismiyor 22 4.32
42.001-62.000 115 4.06|Emekli 20 4.05
62.001-82.000 57 3.89Kamu 170 4.05
82.001-102.000 | 44 4.09(0zel 182 4.12
102.001 ve tizeri | 25 4.360grenci 23 3.87

Toplam| 417 Toplam| 417

Tablo 2.37. Demografik Degiskenlere Gore Organik Gida Etiketli Uriin Satin Alma

Davranist Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
Flp t df p F p t df | p
Varyanslar esit 320.574] -1.05 415 297 37| .541] -2.12415.00 .035
Varyanslar esit degil -1.04378.26| .301 -2.07[220.04] .040
Levene t-test
Cocuk Flp t df p
Varyanslar esit 5.52.019] -2.97415.00[.003
Varyanslar esit degil -2.80[251.25/.005
Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch
Levene | dfl | df2 p F p F p
Yas Grubu 3.298 3| 413] .020/4.408| .005| 4.488| .005
Egitim Diizeyi .349 4 412 845 974 422 1.063 .385
Gelir Diizeyi 1.343 5| 411] 245/ 1.448 2060 1.831] .111
Meslek Grubu 3.441 4 4120 .009 .710 .585 951 441

Tablo 2.36 ve Tablo 2.37 birlikte incelendiginde, organik gida etiketli iirlin satin

alma ile medeni durum (p=.035), cocuk (p=.005), yas (p=.005) arasinda anlaml fark

(p<.05) bulundugu; cinsiyet (p=.297), egitim (p=.422), gelir (p=.206) ve meslek (p=.441)

arasinda anlamli fark bulunmadig1 goriilmektedir. Buna gore evli (4.15), ¢ocuk(lar1) olan

(4.19), 45-59 (4.31) yas grubundaki tiiketicilerin organik gida etiketli iiriin satin alma

davraniglarinin daha yiiksek oldugu; tiiketicilerin cinsiyet, egitim ve gelir diizeyleri,

meslek grubuna gore degismedigi soylenebilir. Hsg hipotezi degerlendirildiginde,

tiikketicilerin organik gida etiketli drlinler satin alma davranislarinin demografik
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ozelliklere (medeni durum, c¢ocuk, yas) gore farklilik gosterdigi (Hs, kabul) tespit

edilmistir. Yas gruplarina gore farkliliklar Tablo 2.38’de verilmektedir.

Tablo 2.38. Organik Gida Etiketli Uriin Satin Alma Davranist i¢in Coklu Karsilastirma

Sonuglari

Yas (Games-Howell) | Ort fark | Std hata | p
30-44 -.162] .145].679
18-29 45-59 -457 .141].008
60-74 -.249 .208| .629
18-29 162 .145|.679
30-44 45-59 -.295 .106/.030
60-74 -.087 .186[ .965
18-29 457 .141{ .008
45-59 30-44 295 .106/.030
60-74 207 .183] .673
18-29 .249 .208| .629
60-74 30-44 .087 .186( .965
45-59 -.207 .183] .673

Tablo 2.38 incelendiginde, 45-59 yas grubu ile 18-29 (p=.008) ve 30-44 (p=.030)

yas gruplar1 arasinda anlamli farklilik oldugu goriilmektedir. Buna gore 45-59 yas

grubundaki tiiketicilerin organik gida etiketli iiriin satin alma davranislarinin 45 yas alti

tilketicilere gore daha fazla oldugu sdylenebilir.

Hsp: Tiiketicilerin zararl oldugunu bildikleri halde plastik arag gere¢ satin alma

davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.39. Plastik Ara¢ Gereg Satin Alma Davranisi icin Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n Ortalama| Medeni Durum | n |Ortalama| Cocuk n_|Ortalama
[Erkek 184 3.09Bekar 124 3.21|Cocuk yok | 145 3.23
Kadin 233 2.87Evli 293 2.86(Cocuk var | 272 2.83

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.36[llkdgretim 10 2.40
30-44 160 2.81)0rtadgretim 36 3.11
45-59 140 2.86Lisans 268 3.08
60-74 30 3.20)Yiiksek Lisans 69 2.80

Gelir Diizeyi | n |Ortalama |Doktora 34 2.44
22.000 ve alt1 84 3.26 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 2.77Caligmiyor 22, 2.86
42.001-62.000 115 3.05Emekli 20, 3.35
62.001-82.000 57 2.84Kamu 170 2.99
82.001-102.000 | 44 2.770zel 182 2.87
102.001 ve iizeri | 25 2.92{0grenci 23 3.35

Toplam| 417 Toplam| 417
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Tablo 2.40. Demografik Degiskenlere Gore Plastik Arag Gere¢ Satin Alma Davranisi

Analizi
Cinsiyet Medeni Durum

Levene t-test Levene t-test

Flp t df p F p t df p
Varyanslar esit .02.896] 1.69 415 .091 494 .027) 2.51] 415.00.012
Varyanslar esit degil 1.70 396.31] .090 2.66| 263.76|.008

Levene t-test

Cocuk Flp t df p
Varyanslar esit 3.58.059] 3.04) 415.00, .003
Varyanslar esit degil 3.14) 321.68 .002
Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch

Levene | dfl df2 p F p F p
Yas Grubu 1.068 3 413 ] .362| 4.198| .006| 4.504 .005
Egitim Diizeyi 1.116 4 412] 348 2.834 .024] 3.168 .022
Gelir Diizeyi 468 5 411 .800 1.715 .130] 1.741 129
Meslek Grubu 2.199 4 412) .068 1.249 .289] 1.632 178

Tablo 2.39 ve Tablo 2.40 birlikte incelendiginde, plastik ara¢ gere¢ satin alma ile
medeni durum (p=.008), ¢ocuk (p=.003), yas (p=.006) ve egitim (p=.024) arasinda
anlaml fark (p<.05) bulundugu; cinsiyet (p=.091), gelir (p=.130) ve meslek (p=.289)
arasinda anlamli fark bulunmadigi goriilmektedir. Buna gore bekar (3.21), cocugu
olmayan (3.23), 18-29 yas grubundaki (3.36), ortadgretim (3.11) ve lisans (3.08) egitim
diizeylerindeki tliketicilerin plastik ara¢ gere¢ satin alma davranmiglarinin daha yiiksek
oldugu; bu davranisin tiiketicilerin cinsiyetlerine, gelir diizeylerine ve meslek gruplarina
gore degismedigi sOylenebilir. Hs, hipotezi degerlendirildiginde, tliketicilerin zararh
oldugunu bildikleri halde plastik ara¢ gere¢ satin alma davraniglarinin demografik
ozelliklere (medeni durum, ¢ocuk, yas, egitim) gore farklilik gosterdigi (Hs, kabul) tespit
edilmistir. Yas gruplar ve egitim diizeylerine gore farkliliklar1 gosteren karsilastirmalar

Tablo 2.41°de verilmektedir.

Tablo 2.41 incelendiginde, 18-29 yas aralig1 ile 30-44 (p=.007) ve 45-59 (p=.025)
yas gruplar1 arasinda; lisans egitim diizeyi ile doktora arasinda (p=.027) anlamli farklilik
oldugu goriilmektedir. Buna gore, 18-29 yas grubundaki alt1 tiiketicilerin 30-59 yas
grubundaki tiiketicilere gore, lisans diizeyindeki tiiketicilerin doktora diizeyindeki
tilkketicilere gore plastik ara¢ gere¢ satin alma davraniglarinin daha yiiksek oldugu

sOylenebilir.
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Tablo 2.41. Plastik Ara¢ Gere¢ Satin Alma Davranisi i¢in Coklu Karsilastirma Sonuglar

Yas Grubu | Ort | Std Egitim Diizeyi Ort | Std
(Gabriel) | fark |hata| P (Gabriel) fark |hata| P

30-44| .550.171|.007 Ortadgretim -.711| .459 .669
18-29|45-59| .499|.175|.025 flko gretim Lisans -.678| .413| .389
60-74| .156|.271|.992 Yiiksek Lisans | -.397| .434{ .977
18-29| -.550|.171|.007 Doktora -.041| .462| 1.00
30-44145-59| -.051|.148/ 1.00 [Ikogretim .711| .459| .669
60-74| -.394| .255| .457 OrtaégretimLisanS .033].228| 1.00
18-29| -.499(.175].025 'Yiiksek Lisans | .314{.264| .924
45-59(30-44| .051|.148 1.00 Doktora .670] .307| .259
60-74| -.343|.258| .639 [Ikogretim .678| .413| .389
18-29| -.156|.271|.992 Lisans Ortadgretim -.033|.228| 1.00
60-74|30-44| .394| .255| .457 Yiksek Lisans | .281|.173|.601
45-59| .343|.258 .639 Doktora .637| .234| .027,
[1kdgretim .397| .434| .977
Yiiksek |Ortadgretim -.314| .264| .924
Lisans [Lisans -.281| .173| .601
Doktora .356| .269| .860
[1kdgretim .041] .462| 1.00
Doktora O.rtaé')gretim -.670] .307| .259
Lisans -.637| .234 .027
Yiiksek Lisans | -.356|.269| .860
Ortadgretim -.711|.459 .669
flko gretim Lisans ' -.678| .413| .389
\Yiiksek Lisans | -.397|.434| .977
Doktora -.041| .462| 1.00

Hs;: Tiiketicilerin otomobilleri emisyon hacmine gore degerlendirme davranislari,

demografik ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.42. Otomobilleri Emisyon Hacmine Gore Degerlendirme Davranigt igin

Tammlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.55Bekar 124 3.31{ Cocuk yok | 145 3.35
Kadin 233 3.49Evli 293 3.60 Cocuk var | 272 3.61

Yag Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.21|ilkdgretim 10 3.90
30-44 160 3.400rtadgretim 36 3.58
45-59 140 3.79Lisans 268 3.50
60-74 30 3.80]Yiiksek Lisans 69 3.51

Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 3.53
22.000 ve alt1 84 3.56 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 3.58/Caligmiyor 22, 3.68
42.001-62.000 115 3.48Emekli 20 3.70
62.001-82.000 57 3.47Kamu 170 3.55
82.001-102.000 | 44 3.43|0Ozel 182 3.54
102.001 ve iizeri | 25 3.6008renci 23 2.78

Toplam| 417 Toplam| 417
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Tablo 2.43. Demografik Degiskenlere Gore Otomobilleri Emisyon Hacmine Gore

Degerlendirme Davranigi Analizi

Cinsiyet Medeni Durum

Levene t-test Levene t-test

F|p t df p F p t df | p
Varyanslar esit 2.10.148] .59 415 .553 .000p .982] -2.45415.00 .015
Varyanslar esit degil 5937278 .557 -2.42224.83| .016

Levene t-test

Cocuk F|p t df p F p t df | p
Varyanslar esit 97| 325 -2.25415.00 .025
Varyanslar esit degil -2.18[271.80] .030
Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch

Levene | dfl | df2 p F p F p
Yas Grubu 970 3] 413] .407| 6.494| .000| 6.341| .001
Egitim Diizeyi 2.586 4 4121 .037 354 .842 S12) 727
Gelir Diizeyi 960 5| 411] 4420 2000 .962 .208]  .959
Meslek Grubu 3.982 4 4120 004 2.890 .022] 2.908 .028

Tablo 2.42 ve Tablo 2.43 birlikte incelendiginde, otomobilleri emisyon hacmine
gore degerlendirme ile medeni durum (p=.015), ¢ocuk (p=.025), yas (p=.000) ve meslek
(p=.028) arasinda anlaml fark (p<.05) bulundugu; cinsiyet (p=.553), egitim (p=.727) ve
gelir (p=.962) arasinda anlamli fark bulunmadig goriilmektedir. Buna gore evli (3.60),
cocuk(lar) olan (3.61), 45-59 (3.79) ya da 60-74 (3.80) yas gruplarinda, emekli (3.70) ya
da calismayan (3.68) tiiketicilerin otomobilleri emisyon hacmine gore degerlendirme
davraniglarinin daha yiiksek oldugu; bu davranisin tiiketicilerin cinsiyetlerine, egitim ve
gelir diizeylerine gore degismedigi soOylenebilir. Hs; hipotezi degerlendirildiginde,
tiiketicilerin otomobilleri emisyon hacmine gore degerlendirme davranislart demografik
ozelliklere (medeni durum, ¢ocuk, yas, meslek) gore farklilik gosterdigi (Hs; kabul) tespit
edilmistir. Yas ve meslek gruplarina gore farkliliklar1 gdsteren karsilastirmalar Tablo

2.44’°de verilmektedir.

Tablo 2.44 incelendiginde, 18-29 yas grubu ile 45-59 (p=.001) ve 60-74 (p=.048)
yas gruplar1 arasinda; 30-44 yas grubu ile 45-59 (p=.014) yas grubu arasinda; 6grenciler
ile calismayanlar (p=.031), emekliler (p=.017), kamu (p=.042) ve 6zel sektor (p=.048)
calisanlar1 arasinda anlamli farklilik oldugu goériilmektedir. Buna gore, 18-29 yas grubu
tilkketicilerin 45 yas ve istii tliketicilere gore, 30-44 yas grubundaki tiiketicilerin 45-59
yas grubuna gore; Ogrencilerin ise diger biitiin meslek gruplarina gore otomobilleri

emisyon hacmine gore degerlendirme davraniglarinin daha az oldugu sdylenebilir.
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Tablo 2.44. Otomobilleri Emisyon Hacmine Gore Degerlendirme Davranisi i¢in Coklu

Karsilastirma Sonuglari

Yas Grubu | Ort | Std Meslek Grubu Ort | Std
(Gabriel) | fark |hata p (Games-Howell) fark |hata| P

30-44| -.193|.145|.691 Emekli -.018] .210 1.00
18-29|45-59| -.579|.149).001 I Kamu .129] .187| .957
60-74] -.593] .230].048 *ASMYOT |5 o] 143187938
18-29| .193].145).691 Ogrenci .899.295| .031
30-44145-59| -.386|.126| .014] Calismiyor | .018].210 1.00)
60-74| -.400].216.253 Emekli Kamu .147| .154 .873
18-29| .579].149.001 Ozel 162 .154] .829
45-59(30-44| .386|.126|.014 Ogrenci 917| .275| .017
60-74| -.014{.219 1.00] Calismiyor | -.129|.187|.957
18-29| .593|.230].048 Kamu ]?mekli -.147| .154| .873
60-74|30-44| .400 .216|.253 Ozel 014 .121| 1.00
45-59| .014{.219 1.00 Ogrenci .770] .258] .042
Calismiyor | -.143|.187| .938
Ozel Emekli -.162| .154] .829
Kamu -.014] .121] 1.00
Ogrenci .756| .258| .048
Calismiyor | -.899.295|.031
Ogrenci Emekli -.917| .275| .017
Kamu -.770] .258] .042,
Ozel -.756| .258| .048

Hs;: Tiketicilerin cam ambalajli iirlinler satin alma davranislari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.45. Cam Ambalajli Uriin Satin Alma Davranis1 i¢in Tanimlayic Istatistikler

Cinsiyet n | Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 4.11Bekar 124 4.04{Cocuk yok | 145 3.99
Kadimn 233 4.28Evli 293 4.27Cocuk var | 272 4.32

Yag Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.98|ilkdgretim 10 3.80)
30-44 160 4.23|0rtadgretim 36 4.42
45-59 140 4.36|Lisans 268 4.16
60-74 30 3.97|Yiiksek Lisans 69 4.17

Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 4.47
22.000 ve alt1 84 4.13 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 4.27/Calismiyor 22 4.41
42.001-62.000 115 4.18Emekli 20, 4.30
62.001-82.000 57 4.18Kamu 170 4.22
82.001-102.000 | 44 4.20/0zel 182 4.18
102.001 ve iizeri | 25 4.36/0grenci 23 3.96

Toplam| 417 Toplam| 417
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Tablo 2.46. Demografik Degiskenlere Gére Cam Ambalajli Uriin Satin Alma Davranist

Analizi
Cinsiyet Medeni Durum

Levene t-test Levene t-test

F|p t df p F p t df | p
Varyanslar esit 1.46/ .227| -1.90 415 .058 12| 734 -2.40[415.00] .017
Varyanslar esit degil -1.86[357.88] .063 -2.35[220.91| .020

Levene t-test

Cocuk F|p t df p
Varyanslar esit 46| .498 -3.49415.000 .001
Varyanslar esit degil -3.32[255.22) .001
Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch

Levene | dfl | df2 p F p F p
Yas Grubu 194 3] 413] 901| 4.054| .007| 4.030| .009
Egitim Diizeyi 1.498 4 4120 2020 1.870, .115] 3.650, .011
Gelir Diizeyi 726 5| 411 .604 377 .865 464 .802
Meslek Grubu .160 4 412] 959 .804] .523 .996| 417

Tablo 2.45 ve Tablo 2.46 birlikte incelendiginde, cam ambalajli iirlin satin alma ile
medeni durum (p=.017), ¢ocuk (p=.001), yas (p=.007) arasinda anlamli fark (p<.05)
bulundugu; cinsiyet (p=.058), egitim (p=.115), gelir (p=.865), meslek (p=.523) arasinda
anlamli fark bulunmadig goriilmektedir. Buna gore evli (4.27), ¢ocuk(lar1) olan (4.32),
45-59 (4.36) yas grubundaki tiiketicilerin cam ambalajli iirlin satin alma davraniglarinin
daha yiiksek oldugu; cinsiyet, egitim ve gelir diizeyi, meslek grubuna gore degismedigi
sOylenebilir. Hs; hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin cam ambalajli {iriinler satin
alma davranislarinin demografik 6zelliklere (medeni durum, g¢ocuk, yas) gore farklilik

gosterdigi (Hs; kabul) tespit edilmistir. Yas gruplarina gore farkliliklar Tablo 2.47’dedir.

Tablo 2.47. Cam Ambalajli Uriinler Satin Alma Davrams1 i¢in Coklu Karsilastirma

Sonuglari
Yas Grubu (Gabriel)|Ort fark|Std hata| p
30-44 -.254] .120].181
18-29 45-59 -.387 123/ .010
60-74 .010 .191] 1.00
18-29 254 .120].181
30-44 45-59 -.133 .104] .742)
60-74 .265 179 .513]
18-29 .387 .123/.010
45-59 30-44 133 .104] .742)
60-74 .398 181 .114
18-29 -.010 .191| 1.00
60-74 30-44 -.265 .179] .513]
45-59 -.398 181 .114
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Tablo 2.47 incelendiginde, 18-29 yas grubu ile 45-59 yas grubu arasinda (p=.010)

anlaml farklilik oldugu goriilmektedir. Buna gore, 18-29 yas grubundaki tiiketicilerin

cam ambalajl1 liriin satin alma davraniglarinin 45-59 yas grubuna gore daha diisiik oldugu

sOylenebilir.

HSsy: Tiikericiterin alternatifine kiyasla yesil iiriinlere daha fazla para 6deme davranislari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.48. Yesil Uriinlere Daha Fazla Para Odemeyi Kabul Etme Davranisi igin

Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama|Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.74|Bekar 124 3.52)Cocuk yok | 145 3.5
Kadin 233 3.91|Evli 293 3.97|Cocuk var | 272 4.02

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.33|ilkdgretim 1 3.6
30-44 160 3.890Ortadgretim 36 4.03
45-59 140 4.09|Lisans 268 3.79
60-74 30 3.87|Yiiksek Lisans 69 3.75

Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 4.21
22.000 ve alt1 84 3.68 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 3.89Caligmiyor 22 4.05
42.001-62.000 115 3.80Emekli 2 4.1
62.001-82.000 57 3.75[Kamu 17 3.8
82.001-102.000 | 44 4.05|0zel 182 3.88
102.001 ve iizeri | 25 4.160grenci 23 33

Toplam| 417 Toplam| 417

Tablo 2.49. Demografik Degiskenlere Gore Yesil Uriinlere Daha Fazla Para Odemeyi

Kabul Etme Davranis1 Analizi

Cinsiyet Medeni Durum

Levene t-test Levene t-test

F p t df p F p t df | p
Varyanslar esit 4.02/.046| -1.66] 415 .098 5.34 .021] -3.94/415.00] .000
Varyanslar esit degil -1.64373.08] .102 -3.83217.51] .000

Levene t-test

Cocuk F p t df p
Varyanslar esit 10.39/.001] -4.86[415.00, .000
Varyanslar esit degil -4.66261.72] .000
Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch

Levene dfl | df2 p F p F p
Yas Grubu 2.031 3| 413] .109] 9.582| .000| 8.391| .000
Egitim Diizeyi 3.049 4 4121 017 1.629] .166] 2.549] .051
Gelir Diizeyi 1.998 5| 411] .078 1.298 .264] 1.638 .154
Meslek Grubu 2.680 4 4121 .031] 2.087] .082] 2.199 .079

Tablo 2.48 ve Tablo 2.49 birlikte incelendiginde, yesil iiriine daha fazla para 6deme

ile medeni durum (p=.000), cocuk (p=.000), yas (p=.000) arasinda anlamli fark (p<.05)
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bulundugu; cinsiyet (p=.102), egitim (p=.051), gelir (p=.264), meslek (p=.079) arasinda

anlamli fark bulunmadig goriilmektedir. Buna gore evli (3.97), ¢ocuk(lar1) olan (4.02),

45-59 (4.09) yas grubundaki tiiketicilerin yesil iirlinlere daha fazla para 6demeyi kabul

etme davranislariin daha yiiksek oldugu; bu davranisin tliketicilerin cinsiyetlerine,

egitim ve gelir diizeylerine, meslek gruplarina gore degismedigi sdylenebilir. Hsi hipotezi

degerlendirildiginde, tiiketicilerin alternatifine kiyasla yesil {irlinlere daha fazla para

0deme davranislart demografik Ozelliklere (medeni durum, ¢ocuk, yas) gore farklilik

gosterdigi (Hsk kabul) tespit edilmistir. Yas gruplarina gore farkliliklar1 gosteren

karsilastirmalar Tablo 2.50’da verilmektedir.

Tablo 2.50. Yesil Uriinlere Daha Fazla Para Odemeyi Kabul Etme Davranist i¢in Coklu

Karsilastirma Sonuglar1

Yas Grubu (Gabriel)|Ort fark|Std hata| p
30-44 -.554 .139].000
18-29 45-59 -.752 .142( .000
60-74 -.533 220, .074
18-29 .554 .139].000
30-44 45-59 -.198 .120] .469
60-74 .021 .207| 1.00
18-29 7152 .142| .000
45-59 30-44 .198 .120] .469
60-74 219 .209| .842)
18-29 533 220 .074
60-74 30-44 -.021 .207| 1.00
45-59 -.219 .209| .842)

Tablo 2.50 incelendiginde, 18-29 yas grubu ile 30-44 (p=.000) ve 45-59 (p=.000)

yas gruplar1 arasinda anlamli farklilik oldugu goriilmektedir. Buna gore, 18-29 yas

grubundaki tiiketicilerin 30-59 yas grubundaki tiiketicilere gore yesil iiriinlere fazladan

para 6demeye daha az istekli olduklar1 soylenebilir.
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Hsy: Tiketicilerin  genetik yapilart degistirildigi halde o {iriinii satin alma

davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.51. Genetik Yapilar1 Degistirilen Uriin Satin Alma Davranis1 igin Tanimlayici

[statistikler
Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n | Ortalama
Erkek 184 2.35|Bekar 124 2.50(Cocuk yok | 145 2.62)
Kadin 233 2.29Evli 293 2.24ICocuk var | 272 2.16]
Yag Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 2.86]l1kdgretim 10 1.9
30-44 160 2.290rtadgretim 36 2.53
45-59 140 2.06|Lisans 268 2.4
60-74 30 2.07|Y{ksek Lisans 69 2.22
Gelir Diizeyi | n | Ortalama [Doktora 34 1.79
22.000 ve alt1 84 2.67 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 2.23|Caligmiyor 22 1.82
42.001-62.000 115 2.49[Emekli 20 2.20)
62.001-82.000 57 2.02[Kamu 170 2.26
82.001-102.000 | 44 2.00[0zel 182 2.40)
102.001 ve lizeri| 25 1.96/0grenci 23 2.70
Toplam 417 Toplam| 417

Tablo 2.52. Demografik Degiskenlere Gore Genetik Yapilart Degistirilen Uriin Satin

Alma Davranist Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
Flp |t df | p F p t df | p
\Varyanslar esit 1.28.258] .47 415.642] .000 .957] 1.80415.00.072
\Varyanslar esit degil .46/382.73| .644 1.81[234.42| .071
Levene t-test
Cocuk F|p |t daf | p
Varyanslar esit 1.30] .255| 3.41{415.00) .001
\Varyanslar esit degil 3.38287.36| .001

Varyanslarin Homojenligi | ANOVA Welch
Levene |dfl | df2 | p F p F p

[Yas Grubu 1.008 3] 413].389 7.148 .000] 7.057 .000
Egitim Diizeyi 9.138) 4] 412.000] 2.136/.076| 4.688 .003
Gelir Diizeyi 3.037, 5| 411].011] 3.097,.009] 3.195 .009
Meslek Grubu 1.163 4] 412.326] 1.492/.204] 1.519] .208

Tablo 2.51 ve Tablo 2.52 birlikte incelendiginde, genetik yapisi degistirilen {iriin
satin alma ile cocuk (p=.001), yas (p=.000), egitim (p=.003), gelir (p=.009) arasinda
anlamlh fark (p<.05) bulundugu; cinsiyet (p=.642), medeni durum (p=.072), meslek
(p=.204) arasinda anlaml1 fark bulunmadig1 goriilmektedir. Buna gire ¢ocugu olmayan
(2.62), 18-29 yas grubunda (2.86), ortadgretim egitim diizeyinde (2.53), 22.000 ve alt1
(2.67) gelir diizeyindeki tiiketicilerin, genetik yapisinin degistirildigini bildikleri halde o
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iiriinii satin alma davraniglarinin daha yiiksek oldugu; bu davranisin cinsiyetlerine,

medeni durumlarina, meslek gruplarma gore degismedigi sdylenebilir. Hs, hipotezi

degerlendirildiginde, tiiketicilerin genetik yapilar1 degistirildigi halde iiriinii satin alma

davraniglarinin demografik 6zelliklere (¢ocuk, yas, egitim, gelir) gére farklilik gosterdigi

(Hsm kabul) tespit edilmistir. Yas grubu, egitim ve gelir diizeylerine gore farkliliklar
Tablo 2.53’de verilmektedir.

Tablo 2.53. Genetik Yapilar1 Degistirilen Uriin Satin Alma Davranisi icin Coklu

Karsilastirma Sonuglar1

Yag Grubu Ort | Std Gelir Diizeyi Ort | Std
(Gabriel) fark | hata P (Games-Howell) fark | hata p
30-44 568 | .174| .006 22.001-42.000 | .438| .206| .277
18-29 45-59 798| .179| .000 22,000 TL 42.001-62.000 | .180| .199| .946
60-74 795| .277| .019 \'/e altt 62.001-82.000 | .649| .212| .031
18-29 -.568| .174| .006 82.001-102.000 | .667| .236| .061
30-44 45-59 229 152 .566 102.000 tizeri 707 .296| .184
60-74 227 .260| .923 22.000 ve altn | -.438 | .206| .277
18-29 -798| .179| .000 2.00] - 42.001-62.000 |-259| .191| .755
45-59 30-44 -229| .152| .566 1 600 TL 62.001-82.000 | .211| .205| .907
60-74 -.002| .263| 1.00 ' 82.001-102.000 | .228| .229| 918
18-29 -795| .277| .019 102.000 tizeri 268 | .291| .938
60-74 30-44 -227| .260| .923 22.000 ve alt1 |-.180| .199| .946
45-59 .002| .263| 1.00 22.001-42.000 | .259| .191| .755
Egitim Diizeyi Ort | Std 42.001 -
(Gfmes-Howeyll) fark | hata p 62.000 TL 62.001-82.000 469| .198 .174
Ortadgretim -.628 | .502| .723 82.001-102.000 | .487| .223| .256
i1k6 gretim Lisans . -499| 442\ 788 102.000 tizeri 527 | 286 .453
Yiiksek Lisans | -.317 | .457| .953 22.000ve alt1 -.649| 212| .031
Doktora 106 | .449| .999 62.001 - 22.001-42.000 |-.211| .205| .907
[kogretim 628 | .502| .723 82.600 TL 42.001-62.000 |-.469| .198| .174
Ortadgretim L1§ans . 129 267 | .989 82.001—192.090 .018| .235| 1.00
Yiiksek Lisans 310 292 .824 102.000 {izeri 058 | .295| 1.00
Doktora 734 .280| .081 22.000 ve alt1 -.667| .236| .061
Ikogretim 499 | 442| 788 82001 - 22.001-42.000 |-.228| .229| .918
Lisans Ortadgretim -.129| .267| .989 ]02"000 TL 42.001-62.000 |-.487| .223| .256
Yiiksek Lisans | .182| .168| .814 62.001-82.000 |-.018| .235| 1.00
Doktora .605| .145| .001 102.000 tizeri .040| .313| 1.00
Ikogretim 317| .457| 953 22.000 ve alt1 -707| .296| .184
Yiiksek |Ortadggretim -310| .292| .824 102.000 TL 22.001-42.000 |-.268| .291| .938
Lisans Lisans -.182| .168| .814 L 42.001-62.000 |-.527| .286| .453
Doktora 423] a186] 163 """ [62.001-82.000 |-.058| .295| 1.00
Ikogretim -.106| .449| .999 82.001-102.000 | -.040| .313| 1.00
Ortadgretim -.734| 280| .081
Doktora 7 g ~605 | .145] 001
Yiiksek Lisans | -.423| .186| .163

Tablo 2.53 incelendiginde, 18-29 yas grubu ile 30-44 (p=.006), 45-59 (p=.000) ve
60-74 (p=.019) arasinda; 22.000 TL ve alt1 gelir ile 62.001-82.000 TL (p=.031) arasinda;
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lisans egitim diizeyi ile doktora (p=.001) arasinda anlamli farklilik oldugu goériilmektedir.

Buna gore 18-29 yas grubundaki tiiketicilerin diger yas gruplarina, lisans egitim

diizeyindekilerin doktoraya, 22.000 TL ve alt1 gelir diizeyindekilerin 62.001-82.000

TL’ye gore genetik yapilar1 degistirilen iirlinler satin alma davraniglarinin daha yiiksek

oldugu sdylenebilir.

Hsy: Tiiketicilerin ¢evreye zarar verdigi bilinen iirlinleri satin almama davranislari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.54. Cevreye Zararli Uriin Satin Almama Davranis1 i¢in Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.83|Bekar 124 3.60Cocuk yok | 145 3.6
Kadin 233 3.99Evli 293 4.05|Cocuk var | 272 4.09

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.40|ilkdgretim 10 3.8
30-44 160 3.96|0rtadgretim 36 3.83
45-59 14 4.15[Lisans 268 3.89
60-74 3 4.13|Yiiksek Lisans 69 4.09

Gelir Diizeyi | n |Ortalama |Doktora 34 3.94
22.000 ve alt1 84 3.89 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 4.05|Calismiyor 22 4.5
42.001-62.000 115 3.90Emekli 20, 4.2
62.001-82.000 57 3.81|Kamu 170 3.84
82.001-102.000 | 44 3.86(0zel 182 4.0
102.001 ve tizeri | 25 3.960grenci 23 3.04

Toplam| 417 Toplam| 417

Tablo 2.55. Demografik Degiskenlere Gére Cevreye Zararli Uriin Satin Almama

Davranis1 Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
Flp t df | p F p t df | p
Varyanslar esit 5.031.025 -1.32) 415/.186] 1.17].280 -3.54/415.00] .000
Varyanslar esit degil -1.31{367.98| .192] -3.56[233.84] .000
Levene t-test
Cocuk Flp t df | p
Varyanslar esit 2.65).104) -4.06415.00 .000
Varyanslar esit degil -4.03|288.72/ .000
Varyanslarin Homojenligi | ANOVA Welch
Levene | dfl | df2 | p H p F )
Yas Grubu .699 3 413].553] 7.955/.000 7.546] .000
Egitim Diizeyi 1.548 4 412].187] .459/.766| .518 .723
Gelir Diizeyi .699 5| 411].624) .377.865 .358 .876
Meslek Grubu 2.327 4 412].056] 5.286] .000] 8.229] .000|

Tablo 2.54 ve Tablo 2.55 birlikte incelendiginde, ¢evreye zararli {iriin satin almama

ile medeni durum (p=.000), ¢cocuk (p=.000), yas (p=.000), meslek (p=.000) arasinda
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anlamli fark (p<.05) bulundugu; cinsiyet (p=.192), egitim (p=.766) ve gelir (p=.865)
arasinda anlamli fark bulunmadig1 goriilmektedir. Buna gore evli (4.05), cocuk(lar1) olan
(4.09), 45-59 (4.15) ve 60-74 (4.13) yas gruplarinda, calismayan (4.50) tiiketicilerin
cevreye zararli Uriin satin almama davramiglarinin daha fazla oldugu; bu davranisin
tiiketicilerin cinsiyetlerine, egitim ve gelir diizeylerine gore degismedigi sOylenebilir. Hs,
hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin ¢evreye zarar verdigi bilinen liriinleri satin
almama davraniglarinin demografik 6zelliklere (medeni durum, ¢ocuk, yas, meslek) gore
farklilik gosterdigi (Hs. kabul) tespit edilmistir. Yas ve meslek gruplarmma gore

farkliliklar1 gosteren karsilagtirmalar Tablo 2.56°da verilmektedir.

Tablo 2.56. Cevreye Zararli Uriin Satin Almama Davranis1 icin Coklu Karsilastirma

Sonuglari
Yas Grubu Ort | Std Meslek Grubu Ort | Std
(Gabriel) fark |hata| P (Gabriel) fark |hata| P
30-44 | -.554{.155/.002] Emekli 300 .361| .994
18-29| 45-59 | -.748| .159| .000 Kamu .659] .265| .060
60-74 | -.731] 246014 SAISTIYOT 5] 500 264 304
18-29 | .554|.155|.002 Ogrenci 1.457} .348| .000
30-44| 45-59 | -.194|.135|.623 Calismiyor | -.300] .361| .994
60-74 | -.177|.231|.958 Emekli I?amu .359) .276| .798
18-29 | .748|.159 .000) Ozel .200 .275| .995
45-59| 30-44 | .194 .135].623 Ogrenci 1.157| .357].013
60-74 | .017].234] 1.00] Caligmiyor | -.659 .265|.060
18-29 | .731|.246| .014 Kamu I?mekli -.359|.276| .798
60-74| 30-44 | .177|.231|.958 Ozel -.159 .125| .895
45-59 | -.017|.234| 1.00 Ogrenci .798] .260| .008|
Caligmiyor | -.500] .264] .304|
Ozel Emekli -.200 .275| .995
Kamu 159 .125| .895
Ogrenci .957| .259] .001
Caligmiyor |-1.457| .348| .000
Ogrenci Emekli -1.157| .357| .013
Kamu -.798 .260, .008
Ozel -.957) .259 .001

Tablo 2.56 incelendiginde, 18-29 yas grubu ile 30-44 (p=.002), 45-59 (p=.000) ve
60-74 (p=.014) yas gruplar1 arasinda; 6grenciler ile kamu (p=.008), 6zel sektor (p=.013)
calisanlari, emekliler (p=.001), calismayanlar (p=.000) arasinda anlaml farklilik oldugu
goriilmektedir. Buna gore, 18-29 yas grubundaki tiiketicilerin ve dgrencilerin diger tiim
gruplara gore ¢evreye zararli iiriin satin alma davranislarinin daha yiiksek oldugu

sOylenebilir.
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Hsp: Tiiketicilerin sagliklarin1 olumsuz etkiledigini bildikleri {riinleri satin alma

davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.57. Sagliga Zararli Uriin Satin Alma Davranisi i¢cin Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 2.33|Bekar 124 2.48Cocuk yok | 145 2.59
Kadin 233 2.21[Evli 293 2.17|Cocuk var | 272 2.09

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 2.79}lkdgretim 10 1.60
30-44 160 2.21|Ortadgretim 36 2.44
45-59 140 2.06|Lisans 268 2.41
60-74 30 1.97|Y{iiksek Lisans 69 2.03

Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 1.56
22.000 ve alt1 84 2.57 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 2.22|Calismiyor 22 1.86
42.001-62.000 115 2.54Emekli 20 1.95
62.001-82.000 57 1.93Kamu 170 2.26
82.001-102.000 | 44 1.77/0zel 182 2.33
102.001 ve lizeri | 25 1.72|0grenci 23 2.39

Toplam| 417 Toplam| 417

Tablo 2.58. Demografik Degiskenlere Gore Saghiga Zararli Uriin Satin Alma Davranist

Analizi
Cinsiyet Medeni Durum

Levene t-test Levene t-test

F|lp ]|t df p F p t daf | p
Varyanslar esit 2.20,.139] .85 415 .397 320 574 2.15415.00 .033
Varyanslar esit degil .84 384.45 .399 2.15231.99 .033

Levene t-test

Cocuk Flp ]|t df p
Varyanslar esit 2.76/.0973.55 415.00, .000
Varyanslar esit degil 3.50 282.1§ .001
Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch

Levene |dfl | df2 p F p F )
Yas Grubu 626 3 413] .599| 6.050| .000| 5.704| .001
Egitim Diizeyi 7495 4 412 .000] 4.317 .002] 7.226] .000
Gelir Diizeyi 5017, 5 411 .000] 4.487 .001] 4.935 .000
Meslek Grubu 459 4 412 765 .868] .483 945 444

Tablo 2.57 ve Tablo 2.58 birlikte incelendiginde, sagliga zararl iiriin satin alma ile
medeni durum (p=.033), ¢ocuk (p=.000), yas (p=.000), egitim (p=.000) ve gelir (p=.000)
arasinda anlaml fark (p<.05) bulundugu; cinsiyet (p=.397), meslek (p=.483) arasinda
anlamli fark bulunmadigi goriilmektedir. Buna gore bekar (2.48), cocugu olmayan (2.59),
18-29 (2.79) yas grubunda, ortadgretim (2.44) ya da lisans (2.41) egitim diizeyinde,
22.000 ve alt1 (2.57) ya da 42.001-62.000 TL (2.54) gelir diizeyinde olan tiiketicilerin

sagliga zararli oldugunu bildikleri halde o iiriinii satin alma davraniglarinin daha yiiksek
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oldugu; tiiketicilerin cinsiyetlerine ve meslek gruplarina gore degismedigi sdylenebilir.
Hsp hipotezi degerlendirildiginde, tliketicilerin sagliklarint olumsuz etkiledigini bildikleri
irtinleri satin alma davraniglarinin demografik 6zelliklere (medeni durum, ¢ocuk, yas,
egitim, gelir) gore farklilik gosterdigi (Hs, kabul) tespit edilmistir. Yas grubu, egitim ve
gelir diizeylerine gore farkliliklar Tablo 2.59°da verilmektedir.

Tablo 2.59. Saghiga Zararli Uriin Satin Alma Davramisi icin Coklu Karsilastirma

Sonuglari
Yas Grubu Ort | Std Gelir Diizeyi Ort | Std
(Gabriel) fark |hata| P (Games-Howell) fark |hata| P
30-44 .587| .181] .007 22.001-42.000 354 .215| .567
18-29 45-59 736 .186| .000 22,000 TL 42.001- 62.000 .032| .210, 1.00
60-74 .826| .288 .019| = 62.001-82.000 .642| 214 .038
1829 “ss71811.007 M 82.001-102.000 | 799 241015
30-44 45-59 149 .157 .919 102.000 tizeri .851|.278 .039
60-74 240, .270 .917 22.000 ve alt1 -.354| .215| .567
18-29 -.736| .186| .000] 22.00] - 42.001-62.000 -.322|.199 .588
45-59 30-44 -.149| .157| 919 4 (')00 TL 62.001-82.000 288 .203| .718
60-74 .090| .273| 1.00| 82.001-102.000 445 .231| .394]
18-29 -.826| .288 .019 102.000 lizeri 497|269 .447
60- 74 30-44 -.240( .270, .917 22.000ve alt1 -.032| .210 1.00
45-59 -.090| .273| 1.00] 22.001-42.000 322/ .199 .588
Egitim Diizeyi Ort | Std 42.001 -

(Gﬁmes-Howgll) fark |hata| P |62.000 TL [02-001-82.000 | .609 .198.030
Ortadgretim -.844 487 515 82.001-102.000 .766| .227, .013
i1k6 gretim Lisans . -.810| .439 .233 102.000 tizeri .819| .266 .039
'Yiiksek Lisans | -.429|.461|.974] 22.000 ve alt1 -.642| .214) .038
Doktora .041| .490| 1.00 62.00] - 22.001-42.000 -.288| .203| .718
Ilkégretim .844) 487 .515 82.600 TL 42.001-62.00 -.609| .198 .030
OrtaégretilefanS . .034) 242/ 1.00 82.001-192.090 .157| .231| .984
'Yiiksek Lisans | .415|.280 .759 102.000 iizeri 210 .269 .969
Doktora .886| .326] .066] 22.000 ve alt1 -.799| .241| .015
[lkogretim .810| .439| .233 22.00] - 22.001-42.000 -.445| .231| .394
Lisans Ortaégreti.m -.034| .242 1'00102.600 TL42.001-62.000 -.766| .227, .013
'Yiksek Lisans | .381|.184] .259 62.001-82.000 -.157|.231| .984
IDoktora .852] .248| .002 102.000 tizeri .053|.290 1.00
[lkogretim 429 .461| .974 22.000 ve alt1 -.851|.278 .039
Yiiksek |Ortadgretim -.415| .280 .759 102.000 TL 22.001-42.000 -.497| .269 .447
Lisans [Lisans -.381|.184] .259 "~ . " 142.001-62.000 -.819| .266 .039
Doktora 470 285630 "7 [62.001-82.000 | -.210].269].969)
[lkogretim -.041| .490, 1.00 82.001-102.000 | -.053|.290| 1.00

Ortadgretim -.886| .326 .060

Doktora i s ~852/ 248,002

'Yiiksek Lisans | -.470|.285| .630)

Tablo 2.59 incelendiginde 18-29 yas grubu ile 30-44 (p=.007), 45-59 (p=.000) ve

60-74 (p=.019) yas gruplar arasinda; lisans egitim diizeyi ile doktora (p=.002) arasinda;
22.000 TL ve alt1 ile 62.001-82.000TL (p=.038), 82.001-102.000 TL (p=.015) ve 102.000
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TL tizeri (p=.039) arasinda; 42.001-62.000 TL ile 62.001-82.000TL (p=.030), 82.001-
102.000 TL (p=.013) ve 102.000 TL tizeri (p=.039) arasinda anlamli farklilik oldugu
goriilmektedir. Buna gore, 18-29 yas grubundaki tiiketicilerin diger yas gruplarina gore,
22.000 TL ve alt1 geliri olan tiiketicilerin tiim gelir gruplarina, 42.001-62000 TL gelir
grubundakilerin 62.000 TL {iistli geliri olanlara, lisans egitim diizeyindekilerin doktoraya

gore sagliga zararli {irlin satin alma davraniglarinin daha yiiksek oldugu sdylenebilir.

Hs,: Tiiketicilerin geri doniisiimlii ambalaji olan {iriinler satin alma davraniglari,

demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.60. Geri Doniisiim Ambalajli Uriin Satin Alma Davranis1 i¢in Tanimlayici

[statistikler

Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.66|Bekar 124 3.64{Cocuk yok | 145 3.79
Kadin 233 3.98Evli 293 3.92|Cocuk var | 272 3.87

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.80[lIkdgretim 10 3.70
30-44 160 3.83|0Ortadgretim 36 4.03
45-59 140 3.96|Lisans 268 3.83
60-74 30 3.43|Yiiksek Lisans 69 3.68
Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 4.06

22.000 ve alt1 84 3.96 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 3.76|Calismiyor 22 4.14
42.001-62.000 115 3.84Emekli 20 3.45
62.001-82.000 57 3.72Kamu 170 3.78
82.001-102.000 | 44 3.82[0zel 182 3.87
102.001 ve lizeri | 25 4.00[0grenci 23 4.09

Toplam| 417 Toplam| 417

Tablo 2.61. Demografik Degiskenlere Gore Geri Déniisiim Ambalajli Uriin Satin Alma

Davranis1 Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
F p t df | p F p t df | p
\Varyanslar esit 11.36/.001] -3.15] 415/.002] .87|.353] -2.55[415.00 .011
\Varyanslar esit degil -3.09/357.39, .002 -2.55230.98| .011
Levene t-test
Cocuk F |lep| t df | p
\Varyanslar esit 12.731] -0.75[415.00 .455
\Varyanslar esit degil -0.76/308.08| .448

Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch
Levene | dfl | df2 | p F p F p

Yas Grubu 2.369 3] 413].070 2.180,.090] 1.635] .185
Egitim Diizeyi .348 4 412].845| 1.083].364] 1.133] .352
Gelir Diizeyi 2.513 5| 411].029 .598.702] .667 .649
Meslek Grubu 2.517 4 412].041] 1.631].165 1.526] .200
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Tablo 2.60 ve Tablo 2.61 birlikte incelendiginde, geri doniisiim ambalajli {irlin satin
alma ile cinsiyet (p=.002), medeni durum (p=.011) arasinda anlamli fark (p<.05)
bulundugu; cocuk (p=.455), yas (p=.090), egitim (p=.364), gelir (p=.649) ve meslek
(p=.206) arasinda anlaml1 fark bulunmadig goriilmektedir. Buna gore kadin (3.98), evli
(3.92) tiiketicilerin geri donilisiim ambalajli iirlin satin alma davraniglarinin daha yiiksek
oldugu; bu davranigin ¢ocuk sahibi olma, yas, egitim ve gelir diizeyi, meslek grubuna
gore degismedigi sOylenebilir. Hs, hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin geri
dontisiimlii ambalaji olan iirlinler satin alma davranislarinin demografik ozelliklere

(cinsiyet, medeni durum) gore farklilik gosterdigi (Hs, kabul) tespit edilmistir.

Hss: Tiketicilerin  hayvanlar {izerinde test edilmis {riinleri satin almama

davranislari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.62. Hayvanlar Uzerinde Test Edilmis Uriin Satin Almama Davranisi igin

Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama|Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.36Bekar 124 3.61|Cocuk yok 145 3.65
Kadin 233 3.73Evli 293 3.55|Cocuk var 272 3.53

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.67|ilkdgretim 10 3.60
30-44 160 3.590rtadgretim 36 3.58
45-59 140 3.54]Lisans 268 3.60
60-74 30 3.27|Yiiksek Lisans 69 3.49

Gelir Diizeyi | n |Ortalama |Doktora 34 341
22.000 ve alt1 84 3.86 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 3.65|Calismiyor 22, 4.23
42.001-62.000 115 3.67Emekli 20 2.90
62.001-82.000 57 3.11[Kamu 170 3.45
82.001-102.000 | 44 3.50[0zel 182 3.60
102.001 ve iizeri| 25 3.0008renci 23 4.17

Toplam| 417 Toplam| 417
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Tablo 2.63. Demografik Degiskenlere Gore Hayvanlar Uzerinde Test Edilmis Uriinleri

Satin Almama Davranis1 Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
F|p t df | p F p t df | p
Varyanslar esit 3.19.075 -3.03] 415/.003] 0.10.753] .48415.00] .633
Varyanslar esit degil -2.98369.52/ .003 .48237.46 .629
Levene t-test
Cocuk F|p t df | p
Varyanslar esit .64 423 .96415.00 .336
Varyanslar esit degil .961288.16 .340

Varyanslarin Homojenligi | ANOVA Welch
Levene | dfl | df2 | p F p F p
Yas Grubu .556 3] 413].644] .820].484 .838 475
Egitim Diizeyi .808 4 412].5200 .259.904 .271] .895
Gelir Diizeyi 1.033 5| 411].397) 3.973].002] 3.810 .003
Meslek Grubu 3.767 4 412].005] 5.024] .001] 6.986/ .000]

Tablo 2.62 ve Tablo 2.63 birlikte incelendiginde, hayvanlar iizerinde test edilmis
iiriin satin almama ile cinsiyet (p=.003), gelir (p=.002) ve meslek (p=.000) anlaml1 fark
(p<.05) bulundugu; medeni durum (p=.633), cocuk (p=.336), yas (p=.484), egitim
(p=-904) arasinda anlaml1 fark bulunmadigi goriilmektedir. Buna gore bekar (3.61),
22.000 ve alt1 (3.86) gelir diizeyindeki, ¢calismayan (4.23) tiiketicilerin hayvanlar tizerinde
test edilmis Uriinleri satin almama davranislarinin daha yiiksek oldugu; bu davranisin
tiketicilerin medeni durumlarina, cocuk sahibi olmalarina, yaslarima ve egitim
diizeylerine gore degismedigi sdylenebilir. Hs, hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin
hayvanlar iizerinde test edilmis tirlinleri satin almama davranislarinin demografik
ozelliklere (cinsiyet, gelir, meslek) gore farklilik gosterdigi (Hsy kabul) tespit edilmistir.
Meslek grubplar ve gelir diizeylerine gore farkliliklar1 gosteren karsilastirmalar Tablo

2.64°de verilmektedir.
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Tablo 2.64. Hayvanlar Uzerinde Test Edilmis Uriinleri Satin Almama Davranis1 i¢in

Coklu Karsilastirma Sonuglari

Meslek Grubu Ort | Std Gelir Diizeyi Ort | Std

(Games-Howell) fark | hata | P (Gabriel) fark | hata | P
Emekli 1327 294/ .001 22.001-42.000 | 205 .183.989
Kamu 780 207/ .006 42.001-62.000 | .188] .174].993
Calismiyoris 628 208 .036) 22 V00 TL 5 001-82.000 | .752] 209 .005
Ogrenci 053 3101.00 " 82.001-102.000 | 357 226 824
Calismiyor [-1.327] -.294|.001 102.000 tizeri 857 .277).020
Emekgi [Kamu _547) -246 204 22.000 ve altt | -.205 .183 .989
Ozel 699 -247[.062 o [2.001-62.000 | -017 170100
Ogrenci_|-1.274] -338[.004| "~ 162.001-82.000 | 547 .203].106
Calismiyor | -.780| -.207].006| 82.001-102.000 | .152 223/ 1.00
X Emekli 547 246 204 102.000 fizeri 652 274 177
AN el 1520 132781 22000 vealtt | -.188] .174].993
Ogrenci | -727 266[.073| ,, o, . 2.001-42.000 | 017 170[1.0
Calismiyor | -.628] -208].036] 5 o0 11 02:001-82.000 | .564] 197 056

Oyc  EmeKli 699 247 .062 82.001-102.000 | 170 215/ 1.0
Kamu 152 132781 102.000 tizeri 6700 268116
Ogrenci -.575 .266].223 22.000 ve alt1 -.752] -.209].005
Calismuyor | 053 3100100 , o 22.001-42.000 | -547] 203106
Ogrenci |Emekli 1,274 338 004] oo 0 oy F2:001-62.000 | -564] 197].059
Kamu 727 266 073 82.001-102.000 | -.395] 244/ .809
Ozel 575 266 223 102.000 tizeri 105 292[1.00
22.000 ve alti | -357 226 .824
02001 . 22:001-42.000 | 152 2231.00
105,000 TLE2001-62.000 | ~170] 215/ 1.00
62.001-82.000 | .395 244 .809
102.000 tizeri 5000 304 783
22.000 ve alti | -.857 -277] .020
22.001-42.000 | -.652 274 177
1021:122?iTL42.001-62.000 670, 268116
62.001-82.000 | -.105] .292/1.00
82.001-102.000 | -.500] 304 .783

Tablo 2.64 incelendiginde, ¢alismayanlar ile emekliler (p=.001), kamu (p=.006) ve
0zel sektor (p=.036) calisanlar1 arasinda; Ogrenciler ile emekliler (p=.004) arasinda;
22.000TL ve alt1 gelir diizeyi ile 62.001-82.000 TL (p=.005) ve 102.000 TL iizeri
(p=.020) arasinda; 42.001-62.000 TL ile 62.001-82.000 TL (p=.056) arasinda anlamli
farkliliklar oldugu goriilmektedir. Buna gore, ¢alismayan tiiketicilerin emekliler, kamu
ve Ozel sektdr ¢alisanlarina gore, 0grencilerin emeklilere gore, 22.000TL ve alt1 gelir
diizeyindeki tiiketicilerin 62.001-82.000 TL ve 102.000 TL iizerinde geliri olanlara gore,
42.001-62.000 TL gelir diizeyindeki tiiketicilerin 62.001-82.000 TL gelir diizeyindekilere
gore hayvanlar {izerinde test edilmis {iirlinleri satin alma davraniglarinin daha diigiik

oldugu soylenebilir.
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Hs:: Tiiketicilerin kagit ambalajli iiriinler satin alma davraniglari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.65. Kagit Ambalajli Uriin Satin Alma Davranisi icin Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.97|Bekar 124 3.79[Cocuk yok | 145 3.81
Kadin 233 3.94[Evli 293 4.03|Cocuk var | 272 4.04

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.79}llkdgretim 10 3.80)
30-44 160 3.860rtadgretim 36 4.14
45-59 140 4.21[Lisans 268 391
60-74 30 3.77|Yiiksek Lisans 69 3.88

Gelir Diizeyi | n |Ortalama |Doktora 34 4.29
22.000 ve alt1 84 3.93 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 4.08|Caligmiyor 22 3.86
42.001-62.000 115 3.83[Emekli 20 4.00
62.001-82.000 57 3.84Kamu 170 4.02
82.001-102.000 | 44 4.02/0zel 182 3.92
102.001 ve lizeri | 25 4.32|0grenci 23 3.83

Toplam| 417 Toplam| 417

Tablo 2.66. Demografik Degiskenlere Gore Kagit Ambalajli Uriin Satin Alma Davranist

Analizi
Cinsiyet Medeni Durum

Levene t-test Levene t-test

F|p t df p F p t df | p
Varyanslar esit 27,.603] .30 415 .768 7.99 .005 -2.26[415.00] .024
Varyanslar esit degil 29 391.11] .768 -2.161208.47| .032

Levene t-test

Cocuk F|lp t df p
Varyanslar esit 8.60/.004] -2.29] 415.00, .023
Varyanslar esit degil -2.20] 262.02] .029
Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch

Levene | dfl df2 p F p F p
Yas Grubu 2.726 3 413| .044| 5.094| .002| 5.790| .001
Egitim Diizeyi 1.573 4 412 .181] 1.606 .172| 2.705 .040
Gelir Diizeyi 1.923 5 411 .089] 1.529 .180] 1.661] .148
Meslek Grubu 3.418 4 412 .009 376/ .826 .388] .817

Tablo 2.65 ve Tablo 2.66 birlikte incelendiginde, kagit ambalajli iirlin satin alma
ile medeni durum (p=.032), ¢ocuk (p=.029) ve yas (p=.001) arasinda anlaml1 fark (p<.05)
bulundugu; cinsiyet (p=.768), egitim (p=.172), gelir (p=.180), meslek (p=.817) arasinda
anlamli fark bulunmadig goriilmektedir. Buna gore evli (4.03), ¢ocuk(lar1) olan (4.04),
45-59 yas grubundaki (4.21) tiiketicilerin kagit ambalajhi iirlin satin alma davraniglarinin
daha yiiksek oldugu; bu davranisin tiiketicilerin cinsiyetlerine, egitim ve gelir
diizeylerine, meslek gruplarina gore degismedigi Hs;

sOylenebilir. hipotezi
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degerlendirildiginde, tliketicilerin kagit ambalajli iiriinler satin alma davraniglarinin
demografik ozelliklere (medeni durum, g¢ocuk, yas) gore farklilik gosterdigi (Hs: kabul)
tespit edilmistir. Yas gruplarina gore karsilastirmalar Tablo 2.67°deki gibidir.

Tablo 2.67. Kagit Ambalajli Uriinler Satin Alma Davrams1 i¢in Coklu Karsilastirma

Sonuglart
Yag (Games-Howell) |Ort fark|Std hata| p
30- 44 -.063 136] 967
18- 29 45- 59 -421 .129] .007
60- 74 0260 .207] .999
18- 29 .063 136] 967
30- 44 45- 59 -.358 .109] .006)
60- 74 090 .196] .968
18- 29 421 .129] .007
45-59 30- 44 358 .109] .006)
60- 74 448 191 .106)
18- 29 -.026 207999
60- 74 30- 44 -.090 .196| .968
45- 59 -.448 191 .106)

Tablo 2.67 incelendiginde, 45-59 yas grubu ile 18-29 (p=.007) ve 30-44 (p=.006)
yas gruplari arasinda anlamli farklilik oldugu goriilmektedir. Buna gore 45-59 yas
grubundaki tiiketicilerin kagit ambalajli iirlin satin alma davranislarinin 18-44 yas

grubundakii tiiketicilere gore daha fazla oldugu sdylenebilir.

Hs, : Tiiketicilerin bambudan yapilmis iiriinler satin alma davraniglari, demografik

ozelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.68. Bambu Uriin Satin Alma Davranisi i¢in Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama|Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.52|Bekar 124 3.54{Cocuk yok | 145 3.54
Kadin 233 3.65[Evli 293 3.62|Cocuk var | 272 3.63

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.56]i1kdgretim 10 3.40)
30-44 160 3.51|0Ortadgretim 36 3.83
45-59 140 3.75|Lisans 268 3.60)
60-74 30 3.43|Yiiksek Lisans 69 3.52

Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 3.50
22.000 ve alt1 84 3.58 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 3.78|Caligsmiyor 22 3.58
42.001-62.000 115 3.49Emekli 20 3.78
62.001-82.000 57 3.53Kamu 170 3.49
82.001-102.000 | 44 3.59(0zel 182 3.53
102.001 ve tizeri| 25 3.600grenci 23 3.59

Toplam 417 | Toplam| 417
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Tablo 2.69. Demografik Degiskenlere Gére Bambu Uriin Satin Alma Davranisi Analizi

Cinsiyet Medeni Durum

Levene t-test Levene t-test

Flp t df p F p t df p
Varyanslar esit 28.600] -1.23] 415 .221 94 332 -.67| 415.00] .505
Varyanslar esit degil -1.22]383.39] .224 - 70| 254.16| .488

Levene t-test
Cocuk F|p t df p
Varyanslar esit 2206400 -.78415.00 .434
Varyanslar esit degil -.801309.14] .426

Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch

Levene | dfl | df2 p F p F p
Yas Grubu 179 3] 413] 911| 1.573| .195| 1.542| .207
Egitim Diizeyi 1.598 4 412 174 .663  .618 .893 475
Gelir Diizeyi .700 5| 411] .624 8300 .529 .815 541
Meslek Grubu .788 4 412 .534 194 942 178 .949

Tablo 2.68 ve Tablo 2.69 birlikte incelendiginde, bambu {iriin satin alma ile hi¢bir

demografik degisken arasinda (cinsiyet (p=.221), medeni durum (p=.505), ¢ocuk (.434),
yas (p=.195), egitim (p=.618), gelir (p=.529) ve meslek (p=.942)) anlaml fark

bulunmadigi (p>.05) goriilmektedir. Buna gore, tiiketicilerin bambudan yapilmais tirtinler

satin alma davranislarinin tiiketicilerin demografik 06zelliklerine gore degismedigi

sOylenebilir. Hs, hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin bambudan yapilmais iiriinler

satin alma davraniglarinin demografik 6zelliklere gore farklilik gostermedigi (Hs, ret)

tespit edilmistir.

Hsy: Tiiketicilerin esit iki Uiriin arasinda insanlara ve ¢evreye daha az zararli olan

tirtinleri tercih etme davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.70. Cevreci Uriin Tercih Etme Davranisi i¢in Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama|Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 4.24|Bekar 124 4.15|Cocuk yok | 145 4.14
Kadin 233 4.42]Evli 293 4.42)Cocuk var | 272 4.45

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.95|l1kdgretim 10 4.00]
30-44 160 4.440rtadgretim 36 4.17
45-59 140 4.52|Lisans 268 4.29
60-74 30 4.13|Yiiksek Lisans 69 4.46,

Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 4.79
22.000 ve alt1 84 421 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 4.40|Calismiyor 22 4.59
42.001-62.000 115 4.30[Emekli 20 4.40
62.001-82.000 57 4.33|Kamu 170 4.36
82.001-102.000 | 44 4.41|Ozel 182 4.32
102.001 ve iizeri| 25 4.68|0Ogrenci 23 4.09

Toplam 417 Toplam| 417
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Tablo 2.71. Demografik Degiskenlere Gore Cevreci Uriin Tercih Etme Davranisi Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
Flp t df | p F p t df | p
Varyanslar esit 3.511.0620 -1.97] 415/.049] 2.27].133] -2.65415.00] .008
Varyanslar esit degil -1.93[349.42] .055 -2.531209.69| .012]
Levene t-test
Cocuk Flp t a | p
Varyanslar esit 4.92].027| -3.234415.00 .001
Varyanslar esit degil -3.04{250.10; .003

Varyanslarin Homojenligi | ANOVA Welch
Levene | dfl | df2 | p F p F p

Yas Grubu 2.387 3] 413].069 7.755|.000 6.408 .000
Egitim Diizeyi 5.052 4 412.001] .663|.618 8.227 .000]
Gelir Diizeyi 1.820, 5| 411].108 1.092] .364) 2.705 .023
Meslek Grubu 2.127 4 412.077] .846.496| 1.594 .186)

Tablo 2.70 ve Tablo 2.71 birlikte incelendiginde, c¢evreci iiriin tercih etme ile
cinsiyet (p=.049), medeni durum (p=.008), cocuk (p=.003), yas (p=.000), egitim (p=.000)
arasinda anlamli fark (p<.05) bulundugu; gelir (p=.364) ve meslek (p=.496) arasinda
anlamli fark bulunmadig1 goriilmektedir. Buna gore kadin (4.42), evli (4.42), cocuk(lar1)
olan (4.45), 45-59 yas grubunda (4.52), doktora egitim diizeyindeki (4.79) tiiketicilerin
esit iki lirlin arasinda ¢evreci lirilinleri tercih etme davranislarinin daha yiiksek oldugu; bu
davranisin tiiketicilerin gelir diizeylerine ve meslek gruplarmma gore degismedigi
sOylenebilir. Hs, hipotezi degerlendirildiginde, tiiketicilerin esit iki {irlin arasinda
insanlara ve ¢evreye daha az zararl olan iirlinleri tercih etme davraniglarinin demografik
ozelliklere (cinsiyet, medeni durum, ¢ocuk, yas, egitim) gore farklilik gosterdigi (Hsy
kabul) tespit edilmistir. Yas gruplarina ve egitim diizeylerine gore karsilastirmalar Tablo

2.72°de verilmektedir.

Tablo 2.72 incelendiginde, 18-29 yas grubu ile 30-44 (p=.001) ve 45-59 (p=.000)
yas gruplari arasinda; lisans egitim diizeyi ile doktora (p=.000) arasinda anlamli farklilik
oldugu goriilmektedir. Buna gore, 18-29 yas grubundaki tiiketicilerin 30-59 yas
grubundakiler gore, lisans egitim diizeyindeki tiiketicilerin doktoraya gore esit iki iiriin
arasinda insanlara ve ¢evreye daha az zararli olan {riinleri tercih etme davranislarinin

daha diisiik oldugu soylenebilir.
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Tablo 2.72. Cevreci Uriin Tercih Etme Davranisi i¢in Coklu Karsilastirma Sonuglart

Yas Grubu | Ort | Std Egitim Diizeyi Ort | Std
(Gabriel) | fark |hata p (Games-Howell) fark |hata p

30-44| -.483|.125/.001 Ortadgretim -.167| .421| .994
18-29(45-59| -.567|.128| .000] flko gretim ILisans -.291|.370, .928
60-74| -.179|.198| .924 Yiiksek Lisans | -.464|.380| .740
18-29| .483|.125/.001 Doktora -.794( .372 .280)
30-44|45-59| -.084|.108| .968 [Ikogretim 167 .421| .994
60-74| .304].186 '3910rta6gretimLisanS -.124{ .217| .978
18-29| .567|.128| .000] \Yiiksek Lisans | -.297|.234| .709
45-59(30-44| .084].108| .968 Doktora -.627|.220, .050
60-74| .388|.188|.160 [Ikogretim .291| .370] .928
18-29| .179 .198] .924 Lisans Ortadgretim 1241 217].978
60-74(30-44| -.304{.186| .391 Yiiksek Lisans | -.173|.120| .602
45-59| -.388|.188|.160 Doktora -.503(.092 .000
[1kdgretim ,464( .380] .740
Yiksek |Ortadgretim .297|.234] 709
Lisans [Lisans .173].120] .602]
Doktora -.330] .126| .074
11kogretim 7941 .372| .280
Doktora Ortadgretim .627| .220] .050
Lisans .503/.092/ .000
Yiiksek Lisans | .330).126|.074

Hs;: Tiiketicilerin ekolojik sorumluluga sahip olmayan igletmelerin iriinlerini satin

almama davranislari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Tablo 2.73. Cevreci Olmayan Isletmelerin Uriinlerini Satin Almama Davranisi igin

Tanimlayici Istatistikler

Cinsiyet n |Ortalama [Medeni Durum| n |Ortalama| Cocuk n |Ortalama
Erkek 184 3.73|Bekar 124 3.48/Cocuk yok | 145 3.51
Kadimn 233 3.79Evli 293 3.88Cocuk var | 272 3.89

Yas Grubu n |Ortalama Egitim Diizeyi n Ortalama
18-29 87 3.40|ilkdgretim 10 3.70
30-44 160 3.74/0Ortadgretim 36 3.86
45-59 140 3.96Lisans 268 3.70
60-74 30 3.97|Yiiksek Lisans 69 3.93

Gelir Diizeyi | n |Ortalama [Doktora 34 3.79
22.000 ve alt1 84 3.60 Meslek Grubu n Ortalama
22.001-42.000 92 3.97|Calismiyor 22, 4.09
42.001-62.000 115 3.71|[Emekli 20, 4.00
62.001-82.000 57 3.72[Kamu 170 3.72
82.001-102.000 | 44 3.75(0zel 182 3.80)
102.001 ve lizeri | 25 3.88/0grenci 23 3.26)

Toplam| 417 Toplam| 417
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Tablo 2.74. Demografik Degiskenlere Gore Cevreci Olmayan Isletmelerin Uriinlerini

Satin Almama Davranis1 Analizi

Cinsiyet Medeni Durum
Levene t-test Levene t-test
Flp t df p F p t df | p
|Varyanslar esit 8.09/.005 -.57 415 .566] .20].658 -3.701415.00) .000
\Varyanslar esit degil -.56| 354.45|.574 -3.81|248.02 .000
Levene t-test
Cocuk Flp t df p
\Varyanslar esit 1.44) 232 -3.76] 415.00] .000
\Varyanslar esit degil -3.72| 285.18|.000

Varyanslarin Homojenligi ANOVA Welch
Levene | dfl df2 p F p F p
Yas Grubu 3.307 3 413].020] 6.096 .000] 6.825] .000
Egitim Diizeyi 1.840 4 412/.120p .811].519] .927]| .456
Gelir Diizeyi 2.079 5 411).067| 1.376).232| 1.447] 212
Meslek Grubu 7.455 4 412 .000] 2.459.045| 4.971] .001

Tablo 2.73 ve Tablo 2.74 birlikte incelendiginde, ¢evreci olmayan isletmelerin
tirtinlerini satin almama ile medeni durum (p=.000), ¢ocuk (p=.000), yas (p=-000), meslek
(p=.001) arasinda anlamli fark (p<.05) bulundugu; cinsiyet (p=.574), egitim (p=.519),
gelir (p=.232) arasinda anlaml fark bulunmadig goriilmektedir. Buna gore evli (3.88),
cocuk(lar1) olan (3.89), 45-59 (3.96) ya da 60-74 (3.97) yas gruplarindaki, calismayan
(4.09) ya da emekli (4.00) tiiketicilerin ¢evreci olmayan isletmelerin {Uriinlerini satin
almama davranislarinin daha yiiksek oldugu; bu davranigin tiiketicilerin cinsiyet, egitim
ve gelir diizeylerine gore degismedigi sdylenebilir. Hs; hipotezi degerlendirildiginde,
tiiketicilerin ekolojik sorumluluga sahip olmayan isletmelerin {riinlerini satin almama
davraniglarinin demografik 6zelliklere (medeni durum, ¢ocuk, yas, meslek) gore farklilik
gosterdigi (Hs; kabul) tespit edilmistir. Yas ve meslek gruplarina gore karsilastirmalar
Tablo 2.75’te verilmektedir.

Tablo 2.75 incelendiginde, 18-29 yas grubu ile 30-44 (p=.045), 45-59 (p=.000) ve
60-74 (p=.023) yas gruplar arasinda; 6grenciler ile ¢alismayanlar (p=.003), emekliler
(p=.003) ve oOzel sektor calisanlar1 (p=.018) arasinda anlamli farklilik oldugu
goriilmektedir. Buna gore, 18-29 yas grubundaki tiiketicilerin diger yas gruplarina gore,
Ogrencilerin calismayan, emekli ya da 6zel sektorde calisan tiiketicilere gore ekolojik
sorumluluga sahip olmayan isletmelerin iiriinlerini satin alma davraniglarinin daha

yiiksek oldugu sdylenebilir.
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Tablo 2.75. Cevreci Olmayan Isletmelerin Uriinlerini Satin Almama Davranis1 i¢in Coklu

Karsilastirma Sonuglar1

Yas Grubu Ort | Std Meslek Grubu Ort | Std
(Games-Howell)| fark |hata p (Games-Howell) fark |hata| P
30-44 | -.341|.130].045 Emekli .091) .203| .991
18-29 | 45-59 | -.555|.128] .000 1 Kamu .373] 179 .250
60-74 | -.564) 190 .023| SISO 5] 2941 178 475
18-29 | .341|.130].045 Ogrenci .830] .215| .003
30-44 | 45-59 | -.213(.117).263 Caligmiyor | -.091|.203| .991
60-74 | -.223|.183|.619 Emekli Kamu 282 .149| .338
18-29 | .555/.12§.000 Ozel .203| .148| .647
45-59 | 30-44 | .213].117.263 Ogrenci .739].191| .003
60-74 | -.010.182 1.00 Calismiyor | -.373|.179] .250
18-29 | .564].190.023 Kamu Emekli -.282 .149 .338
60-74 | 30-44 | .223|.183].619 Ozel -.079].112] .955
45-59 | .010].1821.00 Ogrenci 457 .164] .061
Caligmiyor | -.294| .178| .475
Ozel Emekli -.203| .148) .647
Kamu .079] .112] .955
Ogrenci .536| .163| .018
Caligmiyor | -.830].215|.003
Ogrenci Emekli -.739].191| .003
Kamu -.457| .164) .061
Ozel -.536|.163| .018

Calismada yer alan biitlin hipotezlerin kabul/ret durumlar1 Tablo 2.76’daki gibidir.

Tablo 2.76. Hipotezlerin Kabul/Ret Durumlari

Hivotezler Kabul/ Mliski /
P Ret Degiskenler
Hi: Tiketicilerin gevre blllngler{, yesil lirlin satin alma davraniglarini Kabul Orta derece iliski
anlamli ve pozitif olarak etkilemektedir.
H:: Tiketicilerin ¢evre bilingleri, demografik 6zelliklere gore farklilik Kabul Cinsiyet, ¢cocuk,

gostermektedir.

medeni durum, yas

H;: Yesil {iriin satin alma davranis boyutlari, tiiketicilerin yesil iiriin satin alma davranislarini anlamli ve

pozitif olarak etkilemektedir.

Hsa: Yesil {irlin satin alma davranis boyutlarindan yesil iiriin bilgisi,
tiiketicilerin yesil iiriin satin alma davranislarini anlamli ve pozitif
olarak etkilemektedir.

Kabul

Giiglii iligki

Hp: Yesil iiriin satin alma davranis boyutlarindan saglik ve giivenlik,
tiiketicilerin yesil iiriin satin alma davranislarini anlamli ve pozitif
olarak etkilemektedir.

Kabul

Cok zayif iligki

Hjc: Yesil {iriin satin alma davranig boyutlarindan satin alma niyeti,
tiiketicilerin yesil iiriin satin alma davranislarini anlamli ve pozitif
olarak etkilemektedir.

Kabul

Cok giiclii iliski

Hy: Yesil iirtin satin alma davranis boyutlar, tiiketicilerin demografik 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir.

Hua: Yesil iiriin satin alma davranis boyutlarindan yesil {iriin bilgisi,

Cinsiyet, medeni

tiketicilerin demografik &zelliklerine gore farklilik gostermektedir. Kabul durum, ¢ocuk, yas
Hy: Yesil iirlin satin alma davranis boyutlarindan saglik ve giivenlik, Kabul Medeni durum, ¢ocuk,

tilketicilerin demografik 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir. yas, egitim, gelir
Hy: Yesil iirlin satin alma davrams boyutlarindan satin alma niyeti, Kabul Medeni durum,

tikketicilerin demografik &zelliklerine gore farklilik gostermektedir.

cocuk, yas
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Hs: Tiiketicilerin yesil iiriin satin alma davranislari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.

Hs,: Tiiketicilerin enerji tasarruflu ampuller satin alma davranislari,

Medeni durum,

demografik dzelliklere gore farklilik gostermektedir. Kabul cocuk, yas, meslek

Hsp: Tiiketicilerin A enerji sinifi beyaz esya satin alma davranislari, Kabul Medeni durum,
demografik dzelliklere gore farklilik gdstermektedir. cocuk, yas

Hs:: Tiketicilerin satin alinan iriinlerde kimyasal madde olup .

9 . e Medeni durum,
olmadigina dikkat etmeme davranislari, demografik 6zelliklere | Kabul ocuk. va
gore farklilik géstermektedir. ¢ YAy

Hjsqa: Tiiketicilerin satin alinan iirtinlerin ambalajindaki bilgileri okuma Kabul Cinsiyet, medeni
davranislari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir. durum, ¢ocuk

Hs.: Tiiketicilerin organik pamuk kumaglh giyim iriinleri satin alma Kabul Cinsiyet, medeni
davraniglar1, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir. durum

Hse. Tiketicilerin  hibrit ve elektrikli otomobiller tercih etme Kabul Medeni durum,
davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir. ¢ocuk, yas, meslek

Hsg: Tiiketicilerin organik gida etiketli {irlinler satin alma davranislari, Kabul Medeni durum,
demografik dzelliklere gore farklilik gostermektedir. cocuk, yas

Hsy: Tiiketicilerin zararlt oldugunu bildikleri halde plastik ara¢ gereg .

v a1e .. Medeni durum,
satin alma davranislari, demografik ozelliklere gore farklilik | Kabul .
.. . cocuk, yas, egitim
gostermektedir.

Hs;: Tiiketicilerin otomobilleri emisyon hacmine gore degerlendirme Kabul Medeni durum,
davraniglari, demografik ozelliklere gore farklilik gostermektedir. cocuk, yas, meslek

Hsj: Tiiketicilerin cam ambalajli {irlinler satin alma davranislari, Kabul Medeni durum,
demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir. cocuk, yas

Hsi: Tiiketicilerin alternatifine kiyasla yesil iiriinlere daha fazla para Medeni durum
O0deme davraniglari, demografik oOzelliklere gore farklilik | Kabul ’

N . cocuk, yas
gostermektedir.

Hsm: Tiketicilerin genetik yapilar1 degistirildigi halde o {iriini satin Cocuk, yas, egitim
alma davraniglari, demografik oOzelliklere gore farklilik | Kabul » Yas, egitim,

N . gelir
gostermektedir.

H;s,: Tiiketicilerin ¢evreye zarar verdigi bilinen tiriinleri satin almama Kabul Medeni durum,
davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir. ¢ocuk, yas, meslek

Hsp: Tiiketicilerin sagliklarint olumsuz etkiledigini bildikleri iiriinleri Medeni durum,
satin alma davranislari, demografik ozelliklere gore farklilik | Kabul ¢ocuk, yas, egitim,
gostermektedir. gelir

Hs;: Tiiketicilerin geri donilisiimlii ambalaji olan iriinler satin alma Kabul Cinsiyet, medeni
davraniglari, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir. durum

Hsg: Tiketicilerin hayvanlar tizerinde test edilmis iiriinleri satin Cinsivet. oelir
almama davranislari, demografik oOzelliklere gore farklilik | Kabul yes, ger,

N . meslek
gostermektedir.

Hs:: Tiketicilerin kagit ambalajli iriinleri satin alma davranislari, Kabul Medeni durum,
demografik dzelliklere gore farklilik gdstermektedir. cocuk, yas

Hs,: Tiiketicilerin bambudan yapilmus {irinler satin alma davranislari, Ret
demografik ozelliklere gore farklilik gdstermektedir.

Hsy: Tiiketicilerin esit iki tirlin arasinda insanlara ve ¢evreye daha az Cinsiyet, medeni
zararlt olan Tirlinleri tercih etme davranislari, demografik | Kabul durum, ¢ocuk, yas,
Ozelliklere gore farklilik gostermektedir. egitim

Hs;: Tiketicilerin ekolojik sorumluluga sahip olmayan isletmelerin .

- .. .. . .. Medeni durum,
iiriinlerini satin almama davraniglari, demografik 6zelliklere gore | Kabul

farklilik gostermektedir.

¢ocuk, yas, meslek
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SONUC

Diinyada, giin gectik¢e hizla artan ekonomik ve sosyal ilerlemeler s6z konusudur.
Bununla birlikte, giin gectik¢e artan, enerji ve yenilenemeyen dogal kaynak kullanimu,
gida ve iiriin tiiketimi, gevreye zarar veren tiretim siirecleri, ¢evre felaketleri nedenleriyle
tim canlilarin yagsamlarinin bagli oldugu ekosistem bozulmaya ugramaktadir. Kiiresel
niifusun artmasi, insanlarin mevcut yasam tarzlarini gelecekte de siirdiirebilmeleri i¢in
gerekli kaynak kullanimini artirmakta; ancak Diinya’nin kaynaklari tiikkenmektedir. Cevre
sorunlarmin farkinda olan, dogal kaynaklarin sinirli oldugunu, ¢evrenin eskisine oranla
daha kirilgan oldugunu diisiinen bireyler, tiikketim aligkanliklarini degistirmeye
yonelmisler; tiiketim seviyelerini azaltmak, enerji kaynaklarini daha siirdiiriilebilir
olanlara kaydirmak gibi pek ¢ok basit degisiklikle toplumun tamaminda ve ¢evre iizerinde
biiylik etkiler olusturmanin miimkiin olabilecegini fark etmislerdir. Bu baglamda,
cevresel sorunlarin ¢oziimiine yonelik yaklagimlardan biri, ¢evreci (yesil) tiiketici
sayisinin artirilmasi ve yesil tiilketim davranislarinin tesvik edilmesidir. Uretim, kullanim
ve yok edilme siireglerinde cevreye zarar vermeyen, dogal kaynaklari daha verimli
kullanan ve ¢evre dostu olarak nitelendirilen yesil {irlinlere yonelik farkindalik diizeyleri,

stirdiirtilebilir kalkinma hedeflerine ulagsma yoniinde 6nem arz etmektedir.

Bu ¢alismada, Tiirkiye’de Malatya ilinde yasayan tiiketicilerin yesil iiriin satin alma
farkindaliklar1 demografik faktorlere gore incelenmistir. Malatya Merkez’de (Battalgazi
ve Yesilyurt) 417 tiiketici 6rnekleminde yiiriitiilen calismada, tiiketicilerin ¢evre bilingleri
ve yesil {irlin satin alma davraniglar1 cinsiyet, yas, medeni durum, ¢ocuk sahibi olma,
egitim diizeyi, gelir diizeyi ve meslek grubuna gore analiz edilmis; ¢evre bilinci ve yesil
iriin satin alma arasindaki iligki, tiiketicilerin demografik faktorlere gore farklilasan cevre
bilingleri ve yesil {iriin satin alma davranislar1 ortaya konmustur. Ayrica ¢calismada, cevre
bilinci ile iligkili alanlar ve yesil iiriin satin alma davraniglar ile iliskili alanlar

belirlenmistir.

Tim anket ¢caligmalarinda oldugu gibi bu calismada da, arastirmaci, verilerle ilgili
olarak gercekte gozlemlenen davramiglardan ziyade katilimcilarin bildirimlerine

giivenmek durumundadir. Bu da bu ¢alismanin sinirlamalarindan biridir.

Elde edilen sonuglar asagidaki gibidir.
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Calismada, Malatya ilindeki tiiketicilerin %81.5’inin yiiksek, %14.6’smin orta,
%3.8’inin diisiik c¢evre bilincine sahip oldugu gorilmiistiir. Coskun (2019) Tiirkiye
genelinde tiiketicilerin %34.3’liniin yliksek, %64.7’sinin orta, %1 inin diisiik cevre
bilincinde oldugunu ortaya koymustur. Giinlimiiz gelismelerine bagli olarak giincel
sonucun farklilasmis olabilecegi géz oniinde bulundurulmakla birlikte, Malatya ili ¢evre

bilincinin Tiirkiye ortalamasinin iizerinde oldugu sonucuna varilabilir.

Yiiksek ¢evre bilincine sahip tliketicilerin %59.4’iinlin kadin, % 73.5’inin evli,
%70’inin ¢ocuk sahibi oldugu, %76.2’sinin 30-59 yas grubunda, %27.1’inin 42.001-
62.000 TL gelir diizeyinde, %62.1’inin lisans egitim diizeyinde ve %45.6’smin 6zel
sektor calisanlar1 olduklar1 belirlenmistir. Bununla birlikte kadinlarin  %86.7’si,
erkeklerin %75°1; evlilerin %85.3’1i, bekarlarin %72.6’s1; ¢ocuk(lar1) olanlarin %87.5°1,
olmayanlarin %70.3’li; 18-29 yas grubunun %62.1°1, 30 yas ve Ustiiniin %87.7si; tim
gelir gruplarinin %81.8°1; tim egitim diizeylerinin %85°1; tiim meslek gruplarinin
%81.8’1 yiiksek cevre bilincine sahiptir. Bu sonuglarla ayni dogrultuda g¢aligmada,
tilkketicilerin ¢evre bilinglerinin “cinsiyet, medeni durum, ¢ocuk sahibi olma ve yas”a gore
farklilastig1 saptanmistir. Kadin, evli, cocuk(lar1) olan, 45-59 yas grubu tiiketicilerin ¢cevre
bilingleri digerlerine gore daha yiiksektir. Bu sonuglara benzer sekilde Gilg vd. (2005),
cevre bilinci yiiksek tiiketicilerin kadinlardan ve yas ortalamas: yiliksek olanlardan
olustugunu, farkl olarak tiiketicilerin gelirleri ylikseldik¢e ¢evre bilinglerinin de artigini
ortaya koymustur. Coskun (2019) gelirle, Yaras vd. (2011) gelir ve egitim diizeyleri ile
orantil1 tiiketicilerin ¢evre bilinglerinin arttigini; Duru ve Sua (2013) 18-25 yas grubu
tiniversite 0grencilerinin ¢evre bilinglerinin, egitim ve gelir diizeyleri yiiksek ebeveynlere

bagli olarak arttigin1 belirlemistir.

Calismada, tiiketicilerin ¢evre bilingleri ile iliskili “cevre bilinci, ¢cevresel duyarlilik
ve cevresel kayg1” olmak {lizere ii¢ alan belirlenmistir. Malatya ilindeki tiiketicilerin
“cevre bilinci ve ¢evresel kaygi” konusunda yiiksek, “cevresel duyarlilik” konusunda orta
diizey farkindaliga sahip oldugu goriilmistiir. Nakiboglu (2003) Adana ilinde
tiikketicilerin %66.3’{lintlin yliksek, %33.7’sinin diisiik ¢evresel duyarliliga sahip oldugunu

belirlemistir.

Calismada ortaya konan sonuglardan bir digeri, tiiketicilerin ¢evre sorunlari

hakkindaki diisiinceleridir. Malatya ilindeki tiiketicilerin %72.2’si en Onemli cevre
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sorununun “kiiresel 1sinma ve iklim degisikligi” oldugunu diistinmektedir. Coskun (2019)
Tiirkiye geneli i¢in de en dnemli goriilen ¢evre sorununu (%72.1) “kiiresel 1sinma ve
iklim degisikligi” olarak tespit etmistir. iklim degisikliginin temel sebebinin insan
kaynakli ¢evreci olmayan davranislardan kaynaklandig: (Sar1 ve Oner Ozkan, 2024), halk
sagligr lizerinde hem uzun vadeli hem de anlik etkileri oldugu icin ¢evre dostu tiiketici
davraniglarinin desteklenmesiyle birlikte sera gazi emisyonlarini en aza indirmek ve
alternatif enerji iretimi desteklemek i¢in kurumsal tesviklerin Onem arz ettigi
belirtilmektedir (Royne vd., 2011:340). Kuduz (2011) da, Konya ili i¢in, tiiketicilerin
cevre dostu davraniglar sergilemeye ¢alistiklarini; gereksiz harcanan enerjilerin kiiresel
1sinma sebeplerinden birisi oldugunu diisiinen tiiketicilerin, 1s1 kaybini onlemek iizere
evlerinin yalitimlarina 6énem verdiklerini belirlemistir. Tiiketicilerin bu ¢alismada en az
onemli gordiikleri ¢evre sorunlari ise %2.9 “su kaynaklarinin tilkkenmesi ve kirliligi” ve
%?2.9 “kimyasal atiklar”, %1.9 “hava kirliligi”, %1.7 “evsel atiklar’dir. Buna karsin, Reis
Manap ve Aydin (2023) tarafindan hazirlanan T.C. Cevre, Sehircilik ve iklim Degisikligi
Bakanligi, Tiirkiye Cevre Sorunlar1 ve Oncelikleri Degerlendirme Raporu’nda; Cevre,
Sehircilik ve Iklim Degisikligi 11 Miidiirliikleri tarafindan en 6nemli ve dncelikli ¢evre
sorunlari, Malatya i¢in su kirliligi, atiklar ve hava kirliligi olarak siralanmaktadir. Bu
dogrultuda, Malatya ili i¢in tiiketicilerin bu konulara katilimina ve destegine yonelik

kamuoyu bilgilendirme ¢aligmalarini artirmanin 6nemli olabilecegi diisiiniilmektedir.

Calismada, tiiketicilerin c¢evre bilingleri ile yesil iirlin satin alma davranislari
arasinda pozitif yonlii bir iligki bulundugu belirlenmistir. Cevre bilinci yliksek olan
tiiketicilerin daha fazla yesil {irlin satin alma davranis1 gésterdigi ve yesil iirlin satin alma
davraniglarinin %49.3 {iniin ¢evre bilincinden kaynaklandigi saptanmistir. Literatiirde, bu
calismada oldugu gibi, ¢evresel bilgi ve c¢evre bilincinin, ¢evreci davranislart (Cat1 ve
Ocel, 2019) ve yesil iiriin satin alma davranislarin1 (Aydogan ve Dinar, 2019; Coskun,
2019) olumlu etkiledigi; yesil {iriin satin alma tizerinde etkili oldugu (Vazifehdoust vd.,
2013; Eti, 2017; Cavusoglu, 2021; Sarioglu, 2022; Yemez, 2022) goriilmiistiir.

Malatya ilindeki tiiketicilerin yesil iiriin satin alma davraniglarini en ¢ok
farklilastiran demografik degiskenlerin (sirasiyla) “medeni durum, ¢ocuk sahibi olma ve
yas”, en az farklilastiranlarin (sirasiyla) “gelir diizeyi, egitim diizeyi, cinsiyet ve meslek
grubu” oldugu saptanmistir. Evli, cocuk(lar1) olan, 45 yas iistii tiiketicilerin daha ¢ok yesil

iirtin satin alma davranis1 gosterdikleri, 18-29 yas grubundaki tiiketicilerin digerlerine
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gore daha az yesil iirlin satin alma davranisi gosterdikleri sonucuna ulasilmistir. Cinsiyet,
egitim diizeyi, gelir diizeyi, meslek grubu yesil {iriin satin alma davraniglarini ¢ok az
farklilastirmaktadir. Cinsiyet ve meslek gruplarina gore; kadinlarin erkeklere oranla,
emeklilerin de diger gruplara oranla yesil iirlin bilgisine ve satin alma niyetlerine dayanan
yesil Uriin satin alma davraniglart daha ytiksektir. Egitim ve gelir diizeylerine gore
degerlendirildiginde; egitim diizeyi sadece saglik-giivenlik endisesi, gelir ise saglik-
giivenlik endisesi ve havyan deneyleri s6zkonusu oldugunda yesil iiriin satin alma
davranigini degistirmektedir. Bu noktada, 22.000 TL ve altinda geliri olan tiiketicilerin
diger gelir gruplarma gore, lisans egitim diizeyindeki tiiketicilerin doktora

diizeyindekilere gore yesil liriin satin alma davranislar1 daha diisiiktir.

Literatiirde, demografik degiskenlerle yesil iiriin satin alma davraniglar1 arasinda
anlaml iligkiler oldugunu ve davranislarin farklilastigini goésteren pek cok calisma
bulunmaktadir. Bu g¢aligmalar medeni durum (Cabuk vd., 2008, Onurlubas, 2016;
Onurlubas vd.,2017; Karaman, 2021), cinsiyet (Cabuk vd., 2008; Armagan ve Karatiirk,
2014; Kuduz, 2011; Laheri, 2017; Onurlubas, 2016; Onurlubas vd., 2017; Aydogan ve
Dinar, 2019), egitim diizeyi (Cabuk vd., 2008; Armagan ve Karatiirk, 2014; Onurlubas,
2016; Laheri, 2017) acisindan benzer sonuglar gostermekte; yesil {iriin satin alan
tiikketicilerin kadin, evli, egitimli olduklarmma yer verilmektedir. Oliver vd., (2022)
kadinlarin genel olarak ¢evresel siirdiiriilebilirlige daha fazla deger verdiklerini, ¢evresel
kaliteye kars1 daha gii¢lii tutumlara sahip olduklarini, daha yiiksek gevre bilincine sahip
olma ve c¢evre dostu davranislar sergileme olasiliklarinin daha yiiksek oldugunu
belirtmektedir. Evli bireylerin ise, ¢ogu karari ¢ift olarak birlikte almalar1 sebebiyle yesil
iirlin satin alma olasiligimin daha yiiksek oldugunu; bekar tiiketicilerin ¢evre dostu
davraniglar sergilemeye yonlendirebilecek faktoriin ise, degerleriyle uyumlu tiriinler satin
alma konusunda daha fazla 6zgiirliige sahip olmalari, aligveris yaparken biitcelerine ¢evre
dostu iirlinleri dahil edebilmeleri olduguna yer vermektedir. Cabuk vd (2008) evli
tiikketicilerin es ve cocuklarinin gelecekteki ¢cevresel zararlardan korunmasi diisiincesiyle
yesil iiriin satin alma davranislarinin degisebildigini; ayrica kadinlarin aile sagligi, ¢ocuk
gelisimi, aile biit¢esine katkida bulunma noktalarinda da ¢evresel sorumluluk tasidiklarini
belirtmislerdir. Cabuk vd (2008)’e gore ayrica, egitim diizeyi artikca egitimli kesimin
cevre, ¢evre sorunlar1 ve sonuglar1 hakkinda daha fazla bilgiye sahip olmalar1 yesil {liriin

satin alma davranislarin1 da artirmaktadir. Kuduz (2011) ve Laheri (2017) gelirin anlamli
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olmadig1 noktasinda, bu calismadan elde edilen sonuglarla benzerlik gostermektedir.
Bununla birlikte yas (Armagan ve Karatiirk, 2014; Onurlubas, 2016; Onurlubas, 2016;
Onurlubas vd., 2017; Cabuk vd., 2008) ve gelir (Cabuk vd., 2008; Armagan ve Karatiirk,
2014; Onurlubas, 2016; Onurlubas vd., 2017; Karaman, 2021) acilarindan farkli sonuglar
bulunmakta, bu c¢aligmalarda yesil {irlin satin alan tiiketicilerin gen¢ ve yliksek hane
gelirine sahip bireyler olduklari ortaya konmaktadir. Cabuk vd (2008) ve Onurlubas vd.
(2017) geng yas grubundaki tiiketicilerin teknolojik gelismelere daha uyumlu olmalari,
yasam siiresi itibariyle digerlerine gore daha uzun yillarinin olmasi nedenleriyle genglerin
daha ¢ok yesil iirlin satin alma davranisi gosterebildiklerini diisiinmektedir. Diger
caligmalarda ise Laheri (2017) yas, Soomro vd. (2020) cinsiyet, Kuduz (2011) medeni
durum, yas, egitim diizeyi, meslek acisindan yesil satin alma davraniglarinin

degismedigini ortaya koymuslardir.

Oliver vd. (2022)’e gore gelir, ¢evreci uygulamalarin maliyetlerine katlanma
sebebiyle tiiketicilerin yesil irlin satin alma karar siire¢lerinde 6nemli bir rol
oynamaktadir. Bu ¢aligmada tiiketicilerin gelir diizeyi, yesil iiriin satin alma davranislarini
en az farklilastiran degisken olarak saptanmistir. Bununla birlikte tiiketiciler,
alternatiflerine kiyasla yesil iriinlere daha fazla para 6demeye goniillii olduklarim
belirtmislerdir. Tiketicilerin % 69.8’1 62.000 TL ve altinda gelire sahiptir; ancak
tiikketiciler yesil {iriin satin almak i¢in %20’ye kadar (%1-%10; %37.8 ve %11-%?20;
%35.8) fazladan 6demeyi goze almaktadirlar. Bunun sebebi, yesil iiriinlere daha fazla
para 6demeyi kabul etme davranisi lizerinde “cinsiyet, ¢ocuk sahibi olma ve yas”
degiskenlerinin 6n plana c¢ikmasidir. Evli, ¢ocuk(lari) olan, 45-59 yas grubundaki
tiikketicilerin yesil Uiriinlere daha fazla para 6demeyi kabul etme davranislar1 daha yiiksek
iken 18-29 yas grubundaki tiiketicilerin bu davranis1 daha diisiiktiir. Coskun (2019) da
fazladan 6deme yapma konusunda bu ¢aligmayla benzer sonuglara sahiptir. Tiirkiye
genelinde de tiiketicilerin %45.8°1, %10’a kadar fazla 6demeyi kabul etmektedir. Farkli
olarak, Malatya ilindeki tiiketiciler %10’dan fazla 6deme yapma konusunda da ayni
oranda istekli iken Tirkiye genelinde tiiketicilerin diger yaris1 yesil lriinlere fazladan
O0deme yapmayacaklarini belirtmislerdir. Konya (%42.7’s1 %10, %27.7si %20, %17.3’
%30) (Kuduz, 2011) ve Adana (%41.1°1 %10, %20.9°u %20, %9.9’u %30) (Nakiboglu,
2003) illerinde yesil iiriinlere fazladan 6deme yapma istekliligi, Malatya ilinden daha

fazladir. Ayrica Nakiboglu (2003)’de tiiketicilerin %5.9’unun %30 ve iizerinde fazla
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O6demeyi de kabul ettikleri goriilmiistiir. Soomro vd., (2020) fiyatin yliksek diizeyde ¢evre
bilincine sahip olan ve yesil lirlinler satin almak i¢in daha fazla harcama yapmaya istekli
olan miisteriler i¢in temel bir endise kaynagi olmadigini, De Young (1985) ve Kuduz
(2011) fiyat yiiksek olsa bile tiiketicilerin ¢evresel nedenlerle farkli bir iiretici segmeye
istekli oldugunu belirtmekte; Royne vd. (2011)’e gore yesil {iriin satin almanin ek
maliyetini asan bir fayda algilayan tiiketiciler, o {iriin i¢in daha fazla 6deme yapmaya
istekli olmaktadir. Ornegin, organik meyve ve sebzeler islenmis gidalardan daha
pahalidir; ancak bazi kanser risklerini azalttigi, kronik rahatsizliklara kars1 korudugu
bilinmektedir. Eti (2017)’de ise farkli olarak, tiiketicilerin {iriin fiyatlarim1 kalite ile
iligskilendirdikleri, bu nedenle yesil iiriinlerin faydalar i¢in kaliteden 6diin vermeye hazir

olmadiklar1 goriilmektedir.

Calismada, tiiketicilerin yesil satin alma davranislariyla iliskili “yesil iiriin bilgisi,

saglik ve giivenlik, satin alma niyeti” olmak tizere {i¢ alan belirlenmistir.

Bunlardan ilki olan yesil iirin bilgisi ile tiiketicilerin yesil {irlin satin alma
davraniglar1 arasinda giiclii ve pozitif yonlii bir iliski bulunmaktadir. Yesil iirlin bilgisi
yiiksek olan tiiketicilerin daha fazla yesil iiriin satin alma davranis1 gosterdigi, yesil tiriin
satin alma davranisinin %68.4’liniin yesil Uriin bilgisinden kaynaklandigi saptanmistir.
Yesil iirtin bilgisi, “cinsiyet, medeni durum, c¢ocuk sahibi olma ve yas’a gore
farklilasmaktadir. Kadin, evli, cocuk(lar1) olan, 45-59 yas aralifindaki tiiketicilerin yesil
iirtin bilgilerinin digerlerine gore daha fazla oldugu sonucuna ulagilmistir. Newton vd.
(2015) mevcut satin alma seceneklerinin degerlendirilmesini kolaylastiran bilgi
edinmenin, tiiketici karar alma siireglerinde merkezi bir faktér oldugunu belirtmektedir.
Tan (2025) yesil iirtin bilgisinin, tiiketicilerin daha bilingli se¢imler yapmalarini
sagladigina, yesil iiriin talebinin ve bu iriinlerin satin alinma egilimlerinin arttigina yer
vermektedir. Ozellikle, yesil iiriinlerin saglik {izerindeki pozitif etkileri konusunda artan
bilgi, bu liriinlerin pazarlanmasini etkili hale getirmektedir. Literatiirde, Yaras vd. (2011),
Liu vd. (2012), Hessam ve Yousefi (2013), Eti (2017) yesil iiriin 6zellikleri, mevcut
bilgiler ve yesil {irlin farkindalifinin yesil iirlin satin alma iizerinde etkili oldugunu;
Karaman (2021) X ve Z kusaklarinda, yesil irilinlerin pazarlanmasma iliskin bilgi
diizeyinin, yesil iirlin satin alma davranisini olumlu etkiledigini belirlemislerdir. Koyuncu
(2020) ise yesil triin satin alma kararlar1 {izerinde bilgi faktoriiniin etkisinin

bulunmadigini ortaya koymustur.
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Yesil {irtin bilgisinin 6n plana ¢iktig1 yesil lirlin satin alma davraniglarinda 6zele

inildiginde asagidaki sonuglara ulagilmistir:

Malatya ilindeki tliketicilerin, esit iki iirlin arasinda se¢im yapmalar1 gerektiginde,
insanlara ve ¢evreye daha az zararli olan {iriinleri tercih etme davranislar1 oldukga
yiiksektir. Kadin, evli, cocuk(lar1) olan, 30-59 yas grubunda, doktora egitim diizeyindeki
tilkketicilerin bu tercihi daha fazla iken 18-29 yas grubu tiiketicilerde daha azdir. Kuduz
(2011) Konya ilinde de tiiketicilerin biiyiik bir ¢cogunlugunun iki iirlin arasinda se¢im

yaparken ¢evre dostu olan iiriinleri tercih ettiklerini tespit etmistir.

Tiiketicilerin enerji tasarruflu ampuller ve A enerji sinifi beyaz esya satin alma
davraniglart oldukea yiiksektir. Evli, ¢cocuk(lar1) olan, 45-59 yas grubundaki tiiketiciler
daha cok enerji tasarruflu ampul ve A enerji sinifi beyaz esya satin alma davranisi
gostermektedir. Enerji tasarruflu ampulleri en ¢cok emekliler satin almaktadir. Kuduz
(2011) tiiketicilerin biiylik cogunlugunun elektrikli ev esyasi satin alirken enerji tasarruflu
iriinleri tercih ettiklerini ortaya koymustur. Gilg vd. (2005)’e gore satin alma kararlari
faktorti, geleneksel olarak beklendigi gibi yalnizca yesil tiiketici lriinlerini degil, ayni
zamanda enerji tasarrufu, atik yonetimi ve atik tasarrufu ile ilgili unsurlar1 da
icermektedir. Malatya ilinde, tiiketicilerin, dogal kaynaklarin tiiketimini ve hava
kirliligini azaltan, eneri verimliligi saglayan hibrit ve elektrikli otomobilleri tercih etme
davraniglar1 da yiiksektir. Evli, cocuk(lar1) olan, 45 yas {istii, emekli tiiketiciler, imkanlar1
oldugunda hibrit ve elektrikli otomobilleri tercih etmektedir. Coskun (2019) Tiirkiye
genelinde, erkek ve geliri fazla olan tiiketicilerin hibrit ve elektrikli otomobil satin alma

egilimde oldugunu ortaya koymustur.

Malatya’daki tiiketicilerin satin aldiklar tirlinlerin ambalajindaki bilgileri okuma
davraniglart yiiksektir. Kadin, evli, cocuk(lari) olan tiiketiciler iiriinlerin ambalajindaki
bilgileri daha ¢ok okumaktadir. Tiiketiciler, satin aldiklar iiriinlerdeki kimyasal icerige
de ¢ok dikkat etmektedir. Bekar, cocugu olmayan, 18-29 yas ggrubundaki tiiketiciler satin
aldiklar1 tiriinlerde kimyasal icerik olup olmamasina daha az dikkat etme egilimindedir.
Coskun (2019)’da da bu davranis aym 6zelligi gostermektedir. Tiirkiye genelinde de

tiiketiciler tirtinlerin kimyasal madde igerigine dikkat etmektedir.

Calismadan elde edilen sonuglara gore, tiikketicilerin organik pamuk kumasgl tirtinler

ve organik gida etiketli tiriinler satin alma davranislar yiiksektir. Kiyafet secerken, kadin,
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evli olan tiiketicilerin organik pamuklu giyim iriinlerini daha ¢ok satin aldiklari; gida
aligverisinde ise evli, ¢ocuk(lar1) olan, 45-59 yas grubundaki tiiketicilerin daha fazla
organik etiketli gida iiriinii satin aldigr sonucuna varilmistir. Oliver vd., (2022) evli
bireylerin daha 6nce siirdiiriilebilir sekilde tiretilmis gidalar1 satin alma olasiliginin daha
yiiksek oldugunu belirtmektedir. Eti (2014) organik gida iiriinleri i¢in hedef tiiketici
kitlesinin evli, kii¢iik cocugu olan, 30-44 yas grubunda, yiiksek egitim diizeyli ve kariyer
sahibi kadin tiiketiciler oldugu; organik iiriin tercihinde rol oynayan en énemli faktoriin
saglik ve giivenlik oldugu sonucuna ulagmistir. Ozellikle hamileler, gocuklar ve yaslilar
gibi, zararli maddelerin etkilerine karsi daha hassas olan tiiketici kesiminin {iiriin
seciminde saglik ve giivenlik konularinin 6nemli bir rol oynamaktadir. Kumar ve Yadav
(2022) da ayn1 sekilde, tiiketicilerin organik gidalara yonelik olumlu tutumunun, organik
gidalarin  sagliga faydali olmasma, bu sayede korku ve tereddiit duymadan
tiiketebildiklerine olan inangtan kaynaklandigini 6ne stirmektedir. Tiiketiciler, yesil
tiriinlerin geleneksel gidalara kiyasla daha saglikli, daha lezzetli ve daha kaliteli olduguna
ve hicbir zararli etkisinin olmadig1 inancindadirlar. Coskun (2019) Tiirkiye geneli i¢in
organik gida etiketli iiriin satin alma ile gelir arasinda anlamli bir iligki tespit ederken,
Malatya ili i¢in gelir, organik gida etiketli {iriin alma davranisini farklilagtiran bir

degisken olarak saptanmamaistir.

Tiiketicilerin yesil irlin satin alma davranislariyla iliskili olan bir diger alan, saglik
ve glivenliktir. Saglik ve giivenlik endisesi ile tiiketicilerin yesil iiriin satin alma
davraniglar1 arasinda pozitif yonlii bir iligki bulunmaktadir. Bu iliski ¢ok zayif
goriinmekle birlikte, ifadelerin olumsuz anlamlari g6z Oniinde bulunduruldugunda;
tiikketicilerin tirlinlerden kaynakli yiiksek saglik ve giivenlik endisesi tasidigi saptanmaistir.
Bu sonug, yukarida yesil {iriin bilgisine bagli saglik igerikli sonuglar1 da destekler
niteliktedir. Tiiketicilerin saglik ve gilivenlik endisesi cinsiyet ve meslek grubu disinda
diger biitiin degiskenlere, “medeni durum, ¢ocuk, yas, egitim ve gelir diizeyi’ne gore
farklilasmaktadir. Bekar, cocugu olmayan, 18-29 yas grubunda, ortadgretim ya da lisans
egitim diizeyinde, geliri 22.000 TL ve altinda olan tiiketicilerin tirlinlerden kaynakli
saglik ve giivenlik endisesinin daha diisiik oldugu sonucuna ulasilmigtir. Royne vd.
(2011)’e gore eyleme gecmede, 6nemli ihtiyaglarin ele alinmasi kritiktir ve tiiketicilerin

sagliklarin1 korumak i¢in ¢evrelerini korumada aktif bir rol oynamalar gerekmektedir
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Saglik ve giivenlik endisesinin On plana ¢iktig1 yesil {iriin satin alma davranislarinda

Ozele inildiginde asagidaki sonuglara ulasilmistir:

Malatya ilindeki tiiketiciler, sagliklarini olumsuz etkiledigini bildikleri iirtinleri
satin almak istememektedir. Yine; bekar, ¢ocugu olmayan, 18-29 yas grubunda,
ortadgretim ya da lisans mezunu tiiketicilerin sagliklarin1 olumsuz etkileyebilecegini
bildikleri halde iiriin satin alma davranislar1 digerlerine gore daha yiiksektir. Ancak gelir
diizeyi bu noktada daha ¢ok farklilagmakta, 62.000 TL distii geliri olanlar sagliklarin
etkileyen iriinleri daha az satin almaktadir. Tiiketiciler genetik yapilar1 degistirilen
tiriinleri de satin almak istememektedir. Bu davranisda medeni durum etkili olmamakta,
tilketicilerin evli ya da bekar olmasi farketmeksizin; ¢ocugu olmayan, genc (18-29 yas
grubu), egitim diizeyi daha diisiik (ortadgretim egitim diizeyinde), diisiik gelirli (22.000
TL ve altinda) tiiketicilerin genetik yapilarinin degistirildigini bildikleri halde o tirlinii
satin alma davranislart daha yiiksektir. Bunlara karsin, Malatya ilinde tiiketiciler hem
dogaya hem sagliklarina zararli oldugunu bildikleri halde plastik ara¢ gereg¢ satin alma
davranigina egilimlidir. Bekar, ¢cocugu olmayan, 18-29 yas grubu tiiketiciler daha ¢ok
plastik ara¢ gere¢ satin almaktadir. Gelir; plastik arag¢ geregler yine saglik-giivenlik
endisesi tasiyor olsa da, genetigi degistirilmis {iriin satin alma kararinda etkili olmamustir.
Bununla birlikte, egitim diizeyinin etkili oldugu, doktora egitim diizeyindeki tiiketicilerin

egiliminin, lisans diizeyindekilere gére daha diisiik oldugu belirlenmistir.

Tiiketicilerin yesil iiriin satin alma davranislariyla iligkili olan son alan, satin alma
niyetidir. Satin alma niyeti ile tiiketicilerin yesil iiriin satin alma davranislar1 arasinda ¢ok
giiclii ve pozitif yonlii bir iligki bulunmaktadir. Satin alma niyeti yiiksek olan tiiketicilerin
daha fazla yesil {iriin satin alma davranis1 gosterdigi, yesil iirlin satin alma davraniginin
%83.7’sinin satin alma niyetinden kaynaklandig1 saptanmigtir. Satin alma niyeti “medeni
durum, ¢ocuk, yas”a gore farklilasmaktadir. Evli, cocuk(lar1) olan, 45-59 yas araligindaki
tiikketicilerin yesil {iriin satin alma niyetlerinin daha yiiksek oldugu sonucuna ulagilmistir.
Literatiirde Koyuncu (2020), Jaiswal ve Kant (2018) da aym sekilde yesil satin alma
niyetinin, yesil satin alma davranisinin temel belirleyicisi oldugunu ortaya koymuslardir.
Farkli sonuglarda, Oliver vd. (2022) yas, gelir, egitim, cinsiyet ile satin alma niyeti ve
davranig1 arasinda diizenleyici bir etki olmadigini; Vazifehdoust vd. (2013) algilanan

yenilik 6zelliklerinin, Al-Quran vd. (2020) ¢evresel tutum, yesil memnuniyet, giiven ve
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algilanan kalitenin, Maichum vd. (2017) ¢evresel kaygi ve cevresel tutumun yesil satin

alma niyeti iizerinde 6nemli ve olumlu bir etkiye sahip oldugunu ortaya koymuslardir.

Satin alma niyetinin 6n plana ¢ikig1 yesil {iriin satin alma davranislarinda 6zele

inildiginde asagidaki sonuclara ulagilmistir:

Malatya ilindeki tiiketicilerin ¢evreye zarar verdigi bilinen iriinleri satin alma
niyetinde olmadiklart belirlenmistir. Evli, ¢ocuk(lar1) olan, 45 yas {iistii tiiketicilerin
cevreye zarar verdigi bilinen iriinleri satin almadiklari; 18-29 yas grubundakilerin ve
Ogrencilerin ¢evreci olmayan firiinleri satin alma davranislarinin daha yiiksek oldugu
goriilmustiir. Tiiketiciler, isletmeler agisindan da ayn1 davranisi gostermektedir. Ekolojik
sorumluluga sahip olmayan isletmelerin iiriinlerini de satin almak istememektedir. Evli,
cocuk(lar) olan, 45 yas iistii, emekli ya da ¢alismayan tiiketicilerin ekolojik sorumlulugu
olmayan isletmelerin {riinlerini satin alma davranislar1 daha diisiik iken 18-29 yas
grubundaki tiiketicilerin ve 6grencilerin egilimi daha yiiksektir. Coskun (2019), Tiirkiye
genelinde, markalarin ¢evreci riinlerini satin alan tiiketicilerin 18-43 yas araliginda

yogunlastigini belirlemistir.

Malatya ilindeki tiiketiciler, geri doniisiimlii ambalaji olan {riinleri satin alma
konusunda duyarlidir. Kadin, evli tiiketicilerin geri doniistimlii malzemeden yapilmis
ambalajli Urtinleri satin alma davranislart daha ytiksektir. Cam ambalajli ya da kagit
ambalajli iirlinler1 satin alma davraniglart da yiiksek olmakla birlikte, cam ambalajl
iriinler daha ¢ok tercih edilmektedir. Bunun sebebinin tiiketicilerin kagit ambalajl
tiriinler hakkindaki bilgilerinin daha az olmasi oldugu diisiiniilmektedir. Her iki davranis
icin de evli, cocuk(lar1) olan, 45-59 grubu tiiketicilerin satin alma davranislarinin daha
yiiksek oldugu, 18-29 yas grubu i¢in ise en diisiik oldugu sonucuna ulagilmistir.
Djurdjevac (2019) iiriinlerin ambalaj tasarimlarinin ve boyutlarinin, geri doniisim
stratejilerinin, 18-24 yas grubu tiiketicilerin satin alma kararlarini etkiledigini; Oliver vd.
(2022) bekar tiiketicilerin ¢cevre dostu ambalajlar satin alirken satin alma niyetlerine gére
hareket ettiklerini ortaya koymustur. Coskun (2019) farkli bir sonuca ulagmis; Tiirkiye
genelinde, tiiketicilerin ¢gevreci ambalaji yesil iirlin satin almada etken gormediklerini
belirlemistir. Kuduz (2011) tiiketicilerin aligverislerde file, kese kagidi, pamuklu torbalar
gibi miimkiin oldugunca dogada ¢d6ziinebilir malzemeleri kullanmay1 tercih etme

konusunda tanitim ve bilgilendirme eksikligi s6z konusu oldugunu ortaya koymustur.
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Malatya’da tiiketiciler, otomobil satin alirken otomobilleri emisyon hacmine
(dogaya zararli gaz salim miktar1) gore degerlendirmektedir. Evli, ¢ocuk(lar1) olan
tiketiciler bu degerlendirmeyi daha c¢ok yapmaktayken 18-29 yas grubundaki
tiikketicilerin ve Ogrenci olanlarin bu konuyu daha az degerlendirdikleri sonucuna
ulagilmistir. Cogkun (2019), tersine, Tiirkiye genelinde, otomobil satin aliminda emisyon
hacimlerinin tiiketiciler i¢in Onemli bir faktér olmadigim1 ortaya koymustur.
Otomobillerin emisyon hacmininin diisiik olmasi, zehirli gaz salininminin diisiik olmasi
anlamina gelmektedir. Buna benzer bagka bir fayda saglayan bambu {iriinler ise yiiksek
derecede karbondioksit emilimi saglamaktadir. Calismada, tiiketicilerin bambu tirtinleri
satin alma davranig1 gosterdikleri; ancak hi¢bir demografik degiskenin bu firiinleri satin
alma davranigini farklilastirmadigi saptanmistir. Coskun (2019)’da, Tiirkiye genelinde de
ayni sonug goriilmektedir. Bu nedenle, tiiketicilerin bambu {irlinler konusunda bilgilerinin

az oldugu diisiiniilmektedir.

Dogal ¢evrenin en 6nemli canlilarindan birisi de hayvanlardir. Cevrenin korunmast,
tim canlilarin yasamini siirdiirebilmesi agisindan 6nem arz etmektedir. Tiiketicilerin
hayvan haklarma duyarli hale gelmesiyle birlikte etik tiiketime olan ilgi de artmaktadir.
Bu caligmada tiiketicilerin, hayvanlar {izerinde test edilmis {iriinleri satin almama
konusunda olduk¢a duyarli olduklar1 goriilmiistiir. Kadin, 6grenci ya da ¢alismayan
tiikketicilerin hayvanlar iizerinde test edilmis iirlinleri satin alma davranislarinin daha
diisiik oldugu saptanmistir. Gelir diizeyi yine bu davranis i¢in farklilastiric1 bir faktor
olmakla birlikte, gelir diizeyi ya en diisiik (22.000 TL ve alt1) olan ya da en yiiksek
(102.000 TL iizeri) olan tiiketicilerin hayvanlar {izerinde test edilmis {iriinleri satin alma
davraniglarinin daha diisiik oldugu sonucuna ulasilmistir. Villi ve Bahar (2023) gida,
kozmetik, hijyen gibi pek c¢ok iiretim alaninda hayvanlar {izerinde deneyler yapildigin
ortaya koymaktadir. Hayvan haklar1 savunucusu bir ¢ok kurulus ve bilingli tiiketiciler
sayesinde, isletmelerin diinya genelinde, bir {iriinlin hayvanlar iizerinde test edilmedigini
gosteren ‘“‘cruelty-free” etiketli iirlinler iiretmeye bagladiklarini ortaya koymaktadir.
Bununla birlikte, markalarin bu konuda yeterince 6n plana ¢ikmadiklarini géstermekte ve
isletmelere kendilerinin hem rekabette {istlinliik saglayabilecekleri hem de tiiketicilerle
kolay etkilesimde olabilecekleri sosyal medya kullanimini artirmalari1 yoniinde onerilerde

bulunmaktadir.
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Yukarda detayli olarak verilen ¢aligma sonuglarinin, tiiketicilerin ¢evre bilingleri ve
yesil Uiriin satin alma farkindaliklar1 tizerine pek ¢ok 6ngérii sundugu goriilmektedir.
Bunlan genellestirecek olursak; yiliksek diizeyde ¢evre bilinci ¢ok daha iyi ¢evre dostu
davraniglar tiretmektedir ve tiiketicilerin yesil iirtin satin alma farkindaligi iizerinde
onemli bir etkiye sahiptir. Yiiksek ¢evre bilincine sahip bireyler daha ¢ok yesil {iriin satin
alma davranis1 gostermektedir. Buna ek olarak, yesil iiriin bilgisi, saglik giivenlik endisesi
ve satin alma niyeti tiiketicilerin yesil {iriin satin alma davranislarinin en giiglii

belirleyicilerindendir.

Malatya ili tiiketicileri Oonemli oranda yiliksek c¢evre bilinci ve yesil iiriin
farkindaligina sahip olmakla birlikte; ¢oziimlere katkida bulunma, girisimleri destekleme
noktasindaki ¢evresel duyarliliklar1 daha diisiiktiir. Bu nedenle, Malatya ili tiiketicilerinin
cevre biling diizeylerine gore daha ¢ok “yesiller” sinifinda yer aldiklar1 diigtintilmektedir.
Kadin, evli, cocuk sahibi olan, ya da 45-59 yas grubundaki tiiketicilerin ¢evre bilingleri
en yiiksek olmakla birlikte yesil liriin satin alma davraniglarint en ¢ok gosteren tiiketici
grubu, cinsiyetten bagimsiz, evli ya da ¢ocuk sahibi olanlardir. Yas grubu olarak, 45 yas
uistii tiikketiciler daha fazla yesil {iriin satin alma davranist gostermektedir. Malatya ilindeki

tiiketiciler yesil tirtinler satin alma konusunda yiiksek diizeyde farkindaliga sahiptir.

Bu sonuglar dogrultusunda, Malatya ili kamu kurumlariin, sivil toplum
kuruluglarinin, tiniversitelerinin ve isletmelerinin ¢evre odakli stratejilerinde; egitim,
kamuoyu ve tiiketici bilgilendirme, reklam ve diger iletisim ortamlar1 aracilifiyla,
ozellikle genclere yonelik, yesil {iriinlerin sunduklar1 faydalar ve uzun dénemli maliyet
avantajlari, farkindalik olusturma programlari, sayginlik sayilabilecek yasam tarzlarina
olan katkilari iizerine ¢calismalara yer vermeleri onerilebilir. Ayrica, ¢evreci davraniglarini
yeni degistirmeye baslayan tiiketicilerin (filizler) ¢evre sorunlarina etkin katilimlari,
cevre dostu faaliyetlere karsi olumlu bir tutum olusturulmasi i¢in ikna edici, motive edici
mesajlar tercih edilebilir. Boylece giinliik yasamda daha sik c¢evre dostu davranig
sergilemek, siirdiirtilebilir tiiketim davranislarini artirmak, karar vericiler ve politikacilar
icin gevreyi korumak iizere yasalar ve diizenlemeler hazirlamak, gevreyle ilgili bilgilere

daha kolay erisim saglamak miimkiin olabilecektir.

Calismanin literatiire ve arastirmacilara da Onemli katkilar saglayacagi

diisiiniilmektedir. Malatya 6rnekleminde yiiriitiilen bu calismada, diger calismalardan
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farkli olarak tiiketicilerin yesil satin alma davranislarina yonelik ayrintili bilgiler elde
edilmistir. Ancak, veri miktar1 artirildiginda ya da Malatya’nin diger il¢elerinden de
veriler elde edildiginde (bu ¢alismanin bir diger sinirlilig1) daha detayli ve farkli sonuglara
ulagmak miimkiin olacaktir. Ayrica, yesil iiriin satin alma davraniglariin Tiirkiye’deki
farkli iller ve Tiirkiye 6rnekleminde de c¢alisilmasi ya da tekrarlanarak giincellenmesi,
farkli yontemler kullanilarak bu bilgilerin ve davraniglarin derinlestirilmesi durumunda
arastirmacilara ve literatiire hizmet eden, yeni ve Onemli sonuglara varilacagi

diistiniilmektedir.
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EKLER

Ek 1. Anket Formu

Sayin Katilimci;

Inonii Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme ABD Uretim Y&netimi ve
Pazarlama Bilim Dali’nda Yiiksek Lisans tezi olarak “Tiiketicilerin Yesil (Cevreci) Uriin
Satin Alma Farkindaliklarmin Demografik Degiskenlere Gére incelenmesi: Malatya
Ornegi” baslikli bir calisma yiiriitmekteyim. Calisma, yesil (¢evreci) pazarlama
kapsaminda, tiiketicilerin g¢evreci iiriin satin alma davraniglarini bazi demografik
degiskenlere gore belirlemeyi amacglamaktadir. Anketteki veriler gizli tutulacak ve sadece
akademik arastirma ve analizlerde kullanilacaktir. Anketi cevaplamak yaklasik 8-10
dakika stirmektedir. Anketin tiim ifadelerini cevaplamanizi rica eder, ayirdiginiz zaman
ve katkiniz i¢in tesekkiir ederim.

BIRINCI BOLUM

1. Cinsiyet: Kadin () Erkek () 2. Medeni Durum: Evli () Bekar ()

3. Cocugunuz var m1 ? Evet () Hayir ()

4. Yas Grubu: 5. Egitim Diizeyi:
18-29 () [Ikogretim ()
30-44 () Ortadgretim ()
45-59 () Lisans ()

60-74 () Yiiksek Lisans ()
75 ve tstii () Doktora ()
6. Gelir Diizeyi: 7. Meslek Grubu:

22.000TL ve alt1 ()

22.001-42.000TL ( ) g;ﬂéﬁ?‘;r @)
42.00-62.000TL ( ) K ()
62.001TL-82.000TL () Sol ()
82.001-102.000TL ( ) Ot ()

102.000TL iizeri ()

8. Sizce giinlimiiziin en dnemli ¢evre olay1 ya da kirliligi asagidakilerden hangisidir?

Kiiresel Isinma ve Iklim Degisikligi ()

Dogal Dengenin Bozulmasi ve Kaynak israfi ()

Biyolojik Cesitliligin Azalmas1 ve Hayvanlarin Neslinin Tiikkenmesi ()
Su Kaynaklarinin Tiikenmesi ve Kirletilmesi ()

Kimyasal atiklar (')

Orman tahribat1 ()

Hava kirliligi ()

Evsel atiklar ()

9. Cevreci bir {iriine alternatifine kiyasla ne kadar fazla 6deme yaparsiniz?

Fazla 6demem ()

%1- %10 fazla 6derim ()
%11-%20 fazla 6derim ()
9%21-%30 fazla d6derim ()

134


mailto:derin.birgul001@gmail.com

Ikinci ve iigiincii boliimlerde verilen ifadelere ne dl¢iide katiliyorsunuz? Liitfen katildiginiz 6l¢iiyii

asagida verilen puanlamaya gore isaretleyiniz

Kesinlikle Katilmiyorum ( 1)
Katilmiyorum (2)
Kararsizim (3)

Katiliyorum (4)

Kesinlikle Katiltyorum (5)

[KINCI BOLUM
1. Ozon tabakasina zararli maddeleri (deodorant, sprey gibi) kullanmam. 112]34]|5
2. Havay1 daha az kirlettigi i¢in karbondioksit emisyon degeri diisiik araglari tercih 1121345
ederim.
3. Kendi aracim olsa bile hava kirliligini azaltmak i¢in toplu tasima araclarini 1121314l 5
kullanirim.
4. Yakin bir mesafeye gideceksem bile yiiriimeyi ya da bisiklete binmeyi tercih |
etmem.
5. Yazi yazdigim kagidin her iki yiiziinii de kullanmaya 6zen gosteririm 1
6. Cikt1 almak yerine genellikle e-posta gonderirim 1

7. Motor yagi, boya gibi zararli kimyasallarin kanalizasyona karismamasina 6zen
gosteririm.

8. Copleri ayirarak atmaya dikkat ederim (kagit,cam,plastik,vb).

9. Sokak, cadde vb. yerlerde, elimdeki en ufak ¢opiin ¢6p kutusuna ulagmasina dikkat
ederim

10. Dogal kaynaklar1 tutumlu kullanmak i¢in ¢abalayan bir insan degilim.

11. Gereksiz enerji kullaniminin 6niine gegmek i¢in 151k ve elektronik aletleri sadece
ihtiya¢ duydugumda agik birakirim.

12. Naylon poset kullanmamaya dikkat ederim.

13. Kagit havlu kullanimimi en az sekilde yapmaya galisirim.

14. Lavabo ve tuvaleti kullanirken su tiikketimime dikkat ederim.

15. Cevreyle ilgili gelismeleri takip ederim.

16. TV ve radyolarda ¢ikan cevre ile ilgili programlar dikkatimi ¢ekmez.

— | = [ = | = —

17. Cevre konusunda yapilan seminer, konferans gibi bilimsel ¢aligmalara katilmak
istemem.

—_

18. Insanlarin cevreyi koruma cabalarin1 gérmek beni mutlu eder.

19. Cevremdeki insanlari, ¢evre kirliligi konusunda bilin¢lendirmeye ¢aligirim.

20. Cevreyi kirleten insanlara tepkimi aninda gosteririm.

21. insanlarin cevre ile ilgili duyarsizliklari, gelecegim igin beni endiselendirmez.

22. Gelecek nesillerin daha iyi yasamalari i¢in ¢evresel kosullar iyilestirilmelidir

23. Cevre konusundaki bilgilerimi yeri geldiginde insanlarla paylagirim

[N (U VY U U U

24. Egitim, 6gretim esnasinda ¢evresel konulara daha fazla agirlik verilmesi
gerektigini diiglinliyorum

—_—

25. Canlilarin dogal yasamlarinin yerlesime agilmasi beni iizer.

26. Uriinler hayvanlar iizerinde test edilmemelidir.

27. Toplum sagligi i¢in ¢evreci iiriin kullanimi yararhdir.

28. Cevreci {iriin (yesil iiriin) kavramini daha 6nce duydum.

29. Geri doniigiimlii Giriinler ¢evreci iiriinlerdir

30. Ozon tabakasina zarar vermeyen iiriinler ¢evreci iiriinlerdir.

31. Cam ambalajli Giriinler ¢evreci iiriinlerdir.

32. Plastik ambalajli {iriinler ¢evreci iiriin degildir

33. Cevreci iiriinler hakkinda yeterince tanitim yapilmamaktadir

34. Hayvanlar iizerinde test edilmisg {irlinler ¢evreye zararlidir.

35. Cevreci {iriinleri kullanmalart i¢in arkadaslarima tavsiye ederim

36. Cevreci {riinler her yerde bulmak i¢in ¢aba sarf ederim

37. Cevre sorunlariyla ilgilenmiyorum.

U YUY [NV, VI U VS (ORI, UNINY (UNIY VNN US U U

DN [N DN [N DN [N DN (D] DN [N DN | N

W[L[LI[LI[LI[LI[WLW[WLWI[W[W[WLW[IW[W[ W [WW[W[W[W[W| W |[WW[W[W[W| W |[W]| W W] W |[WlW| W

I R N N N N N R N N N S R N N R N R S N N R N N S N I S N I S N N
|||l O [ e [yl e [ e [ O || WD
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UCUNCU BOLUM

1. Enerji tasarrufu saglayan ampuller satin alirim. 11213145
2. Beyaz esya alirken “A enerji sinifi” olanlari satin alirim. 11213145
3. Satin alacagim firiinlerin i¢inde kimyasal madde olup olmadigina dikkat etmem. 11213145
4. Uriin satin alirken ambalajindaki bilgileri okurum 112]13]4]5
51. Kiyafet segerken( ¢orap, i¢ giyim,vb.) “organik pamuk kumas” olan iirlinleri satin 1121345
alirim
6. Imkanim olsa hibrit ve elektrikli otomobil satin almay1 tercih ederim 112]13]4]5
7. Gida aligveriginde “organik gida” etiketi olan iiriinleri satin alirim. 112]13]4]5
8. Zararli oldugunu bildigim halde plastik ara¢ geregleri alirnm 112345
9. Markalarin yesil (¢evreci) iiriinlerini satin alirim 112]13]14]5
10. Otomobilleri emisyon hacmine(dogaya zararli gaz salim miktar1) gore 1121345
degerlendirip, satin alirim
11. Cam ambalajli iiriinleri satin alirim 112]34]|5
12. Cevreci bir iiriine alternatifine kiyasla daha fazla para 6derim 112]34]|5
13. Genetik yapilarinin degistirildigini bildigim halde o iirlinii satin alirim 112]34]|5
14. Cevreye zarar verdigini bildigim {iriinii satin almam 112]34]|5
15. Sagligimi olumsuz yonde etkiledigini bildigim halde o iiriinii alirim 112]34]|5
16. Geri doniisiimlii malzemeden yapilmig ambalajli iiriinleri satin alirrm 112]34]|5
17. Hayvanlar iizerinde test edilmig bir {irlinii satin almam 112]34]|5
18. Kagit ambalajli iiriinleri satin alirim 112]34]|5
19. Daha pahali olsa bile bambudan (yiiksek derecede karbondioksit emilimi

o 1 o o 112345
saglayan bitki) yapilmis Girlinleri satin alirim
20. Esit iki @irin arasinda se¢im yapmam gerekirse diger insanlara ve ¢evreye daha az 1 34| s
zararli olan1 satin alirim
21. Ekolojik sorumluluga sahip olmayan sirketlerin sattig: iiriinleri satin almam 1 3145

136



