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Oz

Bu arastirmanin amaci ¢ocuklarin istedikleri biri {iriinii satin aldirtmak
icin kullandiklar1 stratejilerin neler oldugunu ebeveynlerin bakis agi-
styla belirlemektir. Veriler, kolayda 6rnekleme yoluyla belirlenen 260
ebeveynden yiizylize anket teknigiyle toplanmistir. Analize uygun 240
veriye agiklayici faktor analizi, betimsel analizler, bagimsiz iki 6rnek-
lem t-testi ve tek yonlii varyans analizi uygulanmistir. Elde edilen sonug-
lar, ¢ocuklarin etkileme stratejileri baglaminda duygusal tepkiler verme,
mantiksal gerek¢eler sunma, yapmacik sevgi gosterisinde bulunma, ikna
etme, dikkat cekme ve rica etme stratejilerinden yararlandiklarini gos-
termektedir. En ¢ok tercih edilen strateji mantiksal gerekceler sunma, en
az yararlanilan strateji ise dikkat cekmedir. Kullanilan etkileme strateji-
leri, ebeveynlere ve cocuklara 6zgii bazi1 demografik 6zellikler agisindan
farklilagmaktadir.
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‘I Saved My Pocket Money, Could We Buy a
Tablet Now?’: A Study on Children’s Influence
Strategies

Abstract

The purpose of this study was to determine children’s influence strategies
on their parents when they wanted to buy a product. A face to face
questionnaire was applied to 260 parents selected using the convenience
sampling method. Exploratory factor analysis, descriptive analysis,
independent samples t-test and one-way ANOVA were applied to the
research data collected from 240 participants. The children’s influence
strategies were grouped under six factors including emotional responses,
presenting logical justifications, showing unnatural affectionate,
persuasion, acting noticeably, and making a direct request for no reason.
The most frequent strategy was presenting logical justifications, while
the least frequent strategy was acting noticeably. Significant differences
were found between the influence strategies and demographic variables
of the children and their parents.

Keywords: Child Consumer, Influence Strategies, Parent Child
Interaction

Giris
Modern toplumlarda yasanan sosyal, demografik, ekonomik ve tekno-
lojik degisimler bir¢cok toplumsal olguyu etkiledigi gibi aile yapilarini
da etkilemektedir. Ciftlerin daha az ¢ocuk yapma egilimleri, artan gelir
oranlari, kadinlarin ¢alisma hayatinda daha ¢ok yer almasi, artan bosan-
ma oranlari, ¢cocuklarin gegmise oranla daha ¢cabuk olgunlagmalart, iglet-
melerin ¢ocuklara yonelik tutundurma cabalari, iletisim teknolojilerinde
yasanan degisimler ebeveynlerin davraniglarinda ve iletisim tarzlarinda
degisime neden olmustur. Bugiiniin diinyasinda ebeveynler ¢ocuklari
i¢in alternatifler arasinda en iyisini segmeye, cocuguna yeterince zaman
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ayrramamalarindan dolay1 yasadiklar1 sucluluk hissi nedeniyle istekle-
rini geri ¢evirmemeye daha fazla 6nem vermektedirler. Bunun yani1 sira
ebeveynler ¢ocuklariyla iletisim kurarken demokrasi ve seffaflik gibi
unsurlart artik daha fazla g6z Oniinde bulundurmaktadir. Gegmisteki
‘otoriter, itaat edilen, saygi duyulan, kararlar1 sorgulanmayan ebeveyn’
figiliri yerini, miizakere etmeyi tercih eden ebeveynlere birakmistir. Bu
nedenle, aile iiyeleri arasinda daha aktif bir iletisim s6z konusudur. Bu
durumda aile icerisindeki gii¢ dengeleri ¢ocuklar lehine degismekte
ve ¢ocugun karar verme siirecinde daha giiclii bir aktér olmasina katki
saglamaktadir (Haselhoff vd., 2014:17; Williams ve Burns, 2000: 64;
Chaudhary ve Gupta, 2012: 1153; Somesfalean, 2012: 173; Valkenburg
ve Cantor, 2001: 62). Bu degisimin bir sonucu olarak bugiiniin ¢ocuk-
larinin ge¢mis kusaklarla karsilastirildiginda kendini s6zel olarak daha
1yi ifade eden, kendi basina karar alabilen, kendisi ile nasil iletisim ku-
ruldugunun farkinda olan ve anne-babalarinin verecekleri kararlarda et-
kili olmak adina ¢aba harcayan ¢ocuklar oldugu goriilmektedir (Ali vd.,
2013: 27). Bu durum ailelerin satin alma kararlarinda da degisime neden
olmaktadir. Dolayisiyla ¢ocuklar bir¢ok iiriin kategorisinde satin alma
karar stirecinin ‘kilit oyuncular1’ haline gelmislerdir. Cocuk tiiketiciler
lizerinde yapilan arastirmalarda ulagilan sonuglar bu durumu destekler
niteliktedir. Ornegin yapilan bir arastirmada ulasilan sonuclar, Ameri-
kali cocuklarin ebeveynlerine yilda 43 milyar dolarlik harcama yaptir-
diklarin1 gdstermektedir (Sekeres, 2009: 404). Ingiltere’de yapilan bir
arastirmada ise 7 ila 17 yas arasindaki ¢ocuklarin haftada ortalama 13
Sterlin harcadiklarin1 goriilmektedir (Pagla ve Brennan, 2014: 689). Bu
durum yalnizca Amerika ve Avrupa llkeleri ile siirl degildir. Nitekim
Cin’de yapilan bir aragtirmada ¢ocuklarin ailelerin diizenli olarak satin
aldig1 iirlinlerde % 68,7 oraninda, dayanikl tiiketim mallarinda ise %
23,3 etkili olduklar1 goriilmektedir (Wang vd., 2007: 1117). Ulkemiz-
de yapilan arastirmalarda da c¢ocuklarin kiyafet, cep telefonu, sinema
filmi se¢imi, bilgisayar (Celik, 2015: 39), teknolojik iiriinler (Aslan ve
Karalar, egitim, giyim, eglence-kiiltiir ve elektronik esya satin almala-
rinda (Cakir, 2006: 180) etkili olduklar1 sonucuna ulasilmistir. Cakmak
ve Cakir (2013) ise, ¢ocuklarin biiyiik bolimiiniin hem kendileri hem
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de ailelerin kullanimi i¢in satin alinan iiriin kararlarinda etkili oldukla-
rin1 vurgulamaktadir. Bu sonuglar ¢ocuklarin satin aldirtmak istedikleri
tiriinler konusunda stratejik davraniglar sergileyip sergilemedikleri, ebe-
veynlerini etkileyecek girisimlerde bulunup bulunmadiklart sorusunu
akla getirmektedir.

Yabanci yazin incelendiginde arastirmacilarin bu sorularin cevabini bul-
maya yonelik ilgisinin 90’11 yillarda bagladigi, 2000’11 yillarda artarak
devam ettigi goriilmektedir. Ampirik ¢alismalarda baglangigta cocuklarin
ebeveynlerini etkilemek i¢in yararlandiklari etkileme stratejilerinin neler
oldugunu belirlemeye yonelik arastirmalarin yapildig1 goze ¢arpmakta-
dir (Cowan ve Avant, 1988; Palan ve Wilkes, 1997). Daha sonraki calis-
malarda farkli kiiltiirlerde yetisen ¢ocuklarin ebeveynlerini etkileme egi-
limlerinin incelendigi goriilmektedir (Willams ve Burns, 2000; Marquis,
2004; Chaudhary ve Gupta, 2012; Shoham ve Dalakas, 2006; Haselhoff
vd., 2013). Yabanc1 yazinda betimsel arastirmalarin yani sira etkileme
stratejilerinin farkli degiskenlerle iligkisini nicel ve nitel yontemlerle ele
alan aragtirmalarda one ¢ikmaktadir (Palan ve Laczniak, 2001; Ali vd.,
2013; Kerrane ve Hogg, 2011; Kerrane vd., 2012; Yang vd., 2014). Bu
arastirmalarda ulasilan sonuglar ¢ocuklarin anne-babalarii etkilemek
adina pazarlik yapmaya, ikna etmeye, duygusal tepkiler vermeye ve rica
etmeye doniik farkli davraniglarda bulunduklarini géstermektedir.

Yerli yazinda ise dogrudan ¢ocuklarin etkileme stratejilerini konu edinen
bir arastirmaya rastlanmamaistir. Arastirmalarda daha ¢ok cocuklarin aile
satin alma kararlarindaki etkilerine yogunlasildig1 dikkat ¢ekmektedir.
Cakmak ve Cakir’in (2013) yine bu konuyu ele aldiklari1 ¢aligmalarin-
da, ebeveynleri tarafindan istekleri kabul edilmeyen ¢ocuklarin biiyiik
bir béliimiiniin isteginden vazgegctigi, bir boliimiiniin ise ebeveynlerini
ikna etmeye ve lirliniin satin alinmasinda 1srarct olmaya devam ettikleri
bulgusu goze carpmaktadir. Yerli yazinda bu bulgunun disinda ¢ocukla-
rin etkileme stratejileri ile baglantili bagka bir bulguya rastlanmamustir.
Dolayisiyla iilkemizde ¢ocuk tiiketicilerin ebeveynlerine bir iiriini al-
dirtmak i¢in yararlandiklart stratejiler konusunun ampirik arastirmalarla
yeterince desteklenmedigi goriilmektedir. Buradan hareketle bu arastir-
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manin temel sorusu; ¢ocuklarin ebeveynlerine istedikleri bir iiriinii al-
dirtmak i¢in girisimlerde bulunup bulunmadiklari, bulunuyorlar ise ne
tiir davraniglar sergiledikleri sorusuna yanit aramaktadir. Arastirma ile
Tokat ili 6zelinde secilen bir 6rneklem baglaminda ¢ocuklarin etkileme
stratejileri konusunda bir durum tespiti yapilmistir. Aragtirmada ¢ocukla-
rin etkileme girisimleri kapsamli olarak ele alindigindan, daha biitiinciil
bir degerlendirmenin yapildigina inanilmaktadir. Calismanin bu agidan
yerli yazina katki sagladig1 diisiiniilmektedir. Arastirmada ulasilan so-
nuglarla, ¢gocuklarin etkileme stratejilerinin farkli tilkelerdeki cocuklarin
etkileme stratejileri ile benzerlik gosterip gdstermedigi de belirlenmistir.
Bu acidan bakildiginda elde edilen sonuglarla, ¢ocuklarin yararlandik-
lar1 etkileme stratejileri konusunda Tiirk ¢ocuklar1 6zelinde saptamalar
yapilacagindan sonuglarin yabanci yazina da katki saglayacagina inanil-
maktadir.

Teorik Cerceve

Tiiketici davraniglar1 alaninda yapilan arastirmalar aile i¢i satin alma ka-
rarlarinin her zaman bireysel se¢imler dogrultusunda ger¢eklesmedigini,
aile liyeleri arasinda yasanan etkilesimin de satin almada etkili oldugunu
ortaya koymaktadir (Hamilton ve Catterall, 2006: 1033). Bu etkilesim
stirecinde aile bireyleri satin alma ile ilgili duygu ve diisiinceleri agikla-
makta, taraflar birbirleri ile ayni fikirde olmadiklar1 zaman birbirlerini
etkilemeye ¢aligmaktadirlar. Etkileme davranist ‘bir gondericinin alici-
nin duygularini, diisiincelerini ve davranislari degistirme girisimi’ olarak
tanimlanmaktadir. Bu davranis aile diizeyinde ele alindiginda gonderici
ya da alict kimi zaman ¢ocuk kimi zaman ise ebeveynler olabilmektedir
(Wimalasiri, 2004: 275).

Etkileme stratejileri ile ilgili ilk arastirmalarin 1970’1 yillarda kahval-
tilik gevrekler 6zelinde yapildigi goriilmektedir. Berey ve Pollay’in
(1978) arastirmalarinda ¢ocuklarin kahvaltilik gevrek seciminde 1srar-
c1 davranislar sergilemesinin annelerin satin alma kararlarinda ¢ok az
etkili oldugu tespit edilmistir. Atkin (1978) ise, ¢ocuklarin istedikleri
kahvaltilik gevregini dogrudan talep ettiklerinde annelerini ikna etmede
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daha basarili olduklarini, rica ettiklerinde daha diisiik diizeyde basarili
olduklarini1 6ne stirmektedir. Benzer bigimde Isley vd.’nin (1987) 3 ila
11 yas cocuklar {izerinde yaptiklar1 arastirmada ¢ocuklarin ¢ok biiytlik
bir bdliimiiniin isteklerini yalvarmadan, israrct olmadan yalnizca iste-
yerek dile getirdikleri belirlenmistir. Ebeveynlerin biiyiik boliimii ise bu
isteklere olumlu karsilik vererek iiriinli satin almaktadir. Cocuk {iriinii
1srarct olmadan istediginde ya da televizyonda gordiigiinii soylediginde,
ebeveynlerin olumlu karsilik verme diizeyi artmaktadir.

Bu ilk caligmalarin ardindan yapilan ¢alismalarda arastirmacilarin et-
kileme stratejilerini ele alirken ‘sosyal gii¢ teorisi’nden yararlandiklari
goriilmektedir. French ve Rawen tarafindan 1956 yilinda gelistirilen bu
teori, sosyal etkilesimleri taraflarin sahip olduklar: gii¢c temelinde ele al-
maktadir. Teoriye gore taraflar arasinda etkilesimler taraflarin sahip ol-
duklari uzmanlik giicline, mesru giice, referans olma giiciline ve yaptirim/
odiil giicine gore sekillenmektedir (Goodrich, ve Mangleburg, 2010:
1328). Sosyal gii¢ teorisi, miizakerenin ve ¢atismanin s6z konusu oldugu
etkilesimleri anlamada kavramsal bir ¢er¢ceve sunmaktadir. Bu nedenle
pazarlama aragtirmalarinda da yararlanilan bir teoridir. Sosyal gii¢ teo-
risinin pazarlama alaninda kullanildig: ilk ¢aligmalarda, eslerin birbiri-
ni etkileme stratejileri (Spiro, 1983) ve aile satin alma siirecinde grup
tiyelerinin birbirini etkileme durumlar1 (Corfman ve Lehmann, 1987)
incelenmistir. Teoriden, ¢ocuklarin ebeveynlerini etkileme stratejileri-
ni anlamada temel bir ¢erceve sunmasi nedeniyle ¢ocuklarin etkileme
stratejileri ile ilgili aragtirmalarda da yararlanilmistir (Williams ve Bur-
ns, 2000, 65). Bu dogrultuda yapilan ¢alismalardan biri olan Cowan ve
Avant’in (1988) calismasinda, ¢ocuklarin yararlandiklar1 etkileme stra-
tejileri; stratejinin ¢ift yonlii olmasi ile etki giicliniin diisiik ve yiiksek
olmast durumuna gore siniflandirilmistir. Stratejinin ¢ift yonlii olmast,
taraflardan birinin isteginin yerine getirilmesi halinde kars1 tarafa bir sey
yapmay1 vaat etmesini ifade etmektedir. Pazarlik yapma ve mantiksal
nedenler One siirme stratejileri ¢ift yonli stratejilerdir. Etki giicti diigiik
stratejiler, taraflardan birinin karsi gelerek tepki verdigi stratejilerdir.
Cocugun duygusal tepkiler verdigi, ikna etmeye calistig1 (yalvarma,
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aglama, siirekli tekrar etme) stratejiler ebeveynlerin genellikle yiiksek
oranda direng gosterdigi etkisi diisiik stratejilerdir. Etki giicii yiiksek
stratejiler ise, ebeveynlerin diisiik oranda direng gosterdigi, rica etmeye
doniik stratejilerdir. Kizlar erkeklere gore etki diizeyi diisiik stratejileri
daha ¢ok tercih ederken, erkeklerin etki diizeyi yliksek stratejileri tercih
ettikleri goriilmektedir.

Etkileme stratejileri konusundaki ilk en kapsamli aragtirma Palan ve
Wilkes’in (1997) calismasidir. Arastirmacilarin ergenlik ¢agindaki co-
cuklarla yaptiklar1 goriismeler neticesinde, cocuklarin ebeveynlerini et-
kilemek i¢in pazarlik yapma, ikna etme, duygusal tepkiler verme ve rica
etme olmak {izere dort stratejiden yararlandiklar1 ortaya konulmustur.
Pazarlik yapma stratejisini kullanan ¢ocuk ebeveynlerine {iriinii aldirt-
mak icin parasal ya da parasal olmayan teklifler sunmakta, secenekler
konusunda orta yolu bulmaya calismakta ya da mantiksal argiimanlar
ileri siirmektedir. /kna etme stratejisinden yararlanan ¢ocuklar {iriin ile
ilgili fikirlerin agiklayarak, isteklerini kimi zaman ebeveynlerini sinir
etmeyecek kimi zaman ise sinir edecek diizeyde tekrarlayarak, yalvara-
rak, tigiincii kisileri devreye sokarak ya da yapmacik bir ses tonu kulla-
narak ebeveynlerini etkilemeye calismaktadirlar. Duygusal tepki veren
cocuklar aglayarak, bagirarak, i¢ine kapanarak, ebeveynlerin kendini
suglu hissetmesine neden olacak davraniglar sergileyerek, yapmacik
sevgi gosterisinde bulunarak ve sakalar yaparak anne babalarmi etki-
lemektedirler. Rica etme stratejisini kullanan ¢ocuklar ise, taleplerini
ailelerinden duygu katmadan ya da gerekgeler sunmadan dogrudan iste-
yerek dile getirmektedirler.

llgili yazinda yapilan arastirmalarin ABD, Kanada ve Avrupa iilkeleri
gibi batili iilkelerdeki ¢ocuklar {izerine yogunlastig1 goriilmektedir. Bu
aragtirma bulgular1 incelediginde; yiyecek kategorisinde en ¢ok basvu-
rulan stratejilerin istegini dogrudan sdyleme, yalvarma, yapmacik sevgi
gosterisinde bulunma; hig tercih edilmeyen stratejilerin ise, sinirlenme,
mizmizlik yapma ve pazarlik yapma (Marquis, 2004) oldugu goriilmek-
tedir. Bir bagka arastirmada ulasilan sonuglar ebeveynlerin market alig-
veriglerinde ¢ocuklarin istedikleri iirlinii satin almadiginda ¢ocuklarin
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duygusal tepkiler verdiklerini, yalvardiklarini, mantiksal nedenler ileri
siirdiiklerini, alternatifler sunduklarini, {irtiniin 6zelliklerini anlattiklari-
ni, li¢lincii taraflar1 devreye soktuklarini ve pazarlik yaptiklarini (Hasel-
hoff vd., 2013) gostermektedir. Genel anlamda degerlendirildiginde ise
cocuklarin rica etme, sinirlenme, yalvarma, sevgi gosterisinde bulunma,
yalnizca isteme, pazarlik yapma ve yalan sdyleme (Willams ve Burns,
2000) gibi stratejilerden yararlandiklar1 goriilmektedir.

Bu caligmalar disinda Shoham ve Dalakas (2006) 10 ila 18 yas arasinda-
ki Israilli gocuklarin kahvaltilik gevrek ve spor ayakkabr1 satin aldirirken,
en ¢ok mantiksal nedenler ileri siirdiiklerini ya da herhangi bir neden
ileri siirmeden yalnizca rica ettiklerini 6ne stirmektedir. Arastirmada ¢o-
cuklarin bagirma, aglama ya da ebeveynlerin kendisini su¢lu hissetme-
lerine neden olan duygusal stratejileri diisiik diizeyde kullandiklar1 tespit
edilmistir. Chaudhary ve Gupta, (2012) 8 ila 12 yas arasindaki Hindis-
tanli ¢ocuklarin en c¢ok kullandiklar1 stratejilerin ikna etme, duygusal
tepki verme ve pazarlik yapma oldugunu; diisiik diizeyde kullandiklar
stratejilerin ise, iddiaya girme, yemek yememe ya da iirlinleri alisveris
sepetine gizleme oldugunu vurgulamaktadir. Yang vd. (2014) ise, Cinli
cocuklarin Kanadali ¢cocuklara gore daha ¢ok duygusal tepkiler verdikle-
11, inat¢1 davraniglar sergiledikleri ileri stirmektedir. Fiji, Cook ve Tonga
Adalari’ndaki ¢ocuklarin ise anlasmaya varma, pazarlik yapma, yildirt-
ma ve ebeveynlerin hosuna gidecek davranislar sergileme stratejilerini
(Wimalasiri, 2004) tercih ettigi goriilmektedir.

Ilgili yazinda cocuklarin etkileme stratejilerinin farkli bazi degisken-
lerle iliskisini konu edinen calismalar da géze carpmaktadir. Ornegin,
Palan ve Laczniak’a gore (2001) 6zellikle de kiz ¢ocuklart yaglar bii-
yudiik¢e ve dogrudan tiriinii satin almaya tesvik eden reklam mesajlari-
na maruz kaldikga, istekleri ve ihtiyaglarini gerekcelendirerek ailelerini
etkilemeye calismaktadir. Kerrane ve Hogg (2011) fikirleri ebeveynleri
tarafindan desteklenen ve ebeveynlerin ¢ocugun taleplerine sinirli direng
gosterdigi aile ortamlarinda ¢ocuklarin iiriinii dogrudan istedigini, ebe-
veynlerin ¢ok direndigi ve cocugun fikirlerini desteklemedigi ortamlarda
ise ¢cocuklarin daha ¢ok agresif stratejileri kullandigini, isteklerini kavga
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ederek, meydan okuyarak almaya c¢aligtiklart ileri siirmektedir. Kerrane
vd.’ne (2012) gore ¢ocuklar kullanacaklar1 etkileme stratejilerini belir-
lemeden Once aile ortamini dikkatlice gézlemlemekte, etkileme Once-
sinde diger aile iiyeleriyle etkilesime girmekte ve akil almaktadir. Ali
vd.’ne (2013) gore, ¢ogulcu ailelerin ¢ocuklart yildirtarak, mantiksal
nedenler ileri siirerek ailelerini etkilerken, korumaci/otoriter ailelerin
cocuklar ailelerini etkilemek i¢in pazarlik yapmakta ve dikkat ¢ekmek-
tedir. [hmalkar ailelerin cocuklar1 da dikkat ¢ekerek ailelerini etkilemeye
calismaktadir. Bir baska arastirmada ise, thmalkar ailelerde ¢ocuklarin
duygusal tepkiler verme, inat¢1 davraniglar sergileme gibi daha ¢ok tek
yonlii etkileme stratejilerini tercih ettikleri, otoriter ailelerde ise cocukla-
rin hem tek yonlii hem de ¢ift yonlii stratejileri tercih ettikleri sonucuna
ulastlmistir (Yang vd., 2014).

Etkileme stratejilerinin demografik 6zelliklere gore degisip degismedigi-
ni irdeleyen arastirmalarda ise farkli bulgulara ulasildig1 goriilmektedir.
Palan ve Laczniak’a (2001) gore, kizlar erkeklere gore etkileme strate-
jilerini daha ¢ok kullanmaktadir. Ayrica daha kiiciik yaslarda ¢cocuklarin
dogrudan isteme, ricada bulunma stratejilerini daha ¢ok kullandiklar1
goriilmektedir (Palan ve Laczniak, 2001; Gaumer vd., 2013). Ali vd.’ne
(2013) gore ise, erkek cocuklar1 ebeveynlerini etkilemek i¢in yildirtma
stratejisini kullanirken, kiz ¢ocuklari mantiksal nedenler ileri siirerek,
pazarlik yaparak ve ebeveynlerin dikkatini ¢ekecek/hosuna gidecek dav-
raniglar sergileyerek ebeveynlerini etkilemektedir. Geliri yiiksek ailele-
rin ¢ocuklar1 yildirtma ve mantiksal nedenler 6ne siirme stratejilerinden
yararlanirken, geliri diisiik ailelerin ¢ocuklar1 ise daha ¢ok dikkat cekme
stratejisinden yararlanmaktadir. Yaslar1 biiylik ve kardeslerinden once
dogan ¢ocuklar ile daha ge¢ yaslarda anne baba olan kisilerin ¢cocuklari
ebeveynleri ile pazarlik yapmay1 tercih etmektedir. Evdeki ¢ocuk sayisi
coksa ve aile genis aile ise pazarlik yapma egilimi artmaktadir. Ote yan-
dan daha kiigiik yaslarda ve kardeslerinden sonra dogan ¢ocuklar, dikkat
cekme ve ebeveynlerinin hosuna gidecek davranislar sergileme strateji-
sini kullanmaktadir.
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Yontem

Aragtirmanin amaci, ¢ocuklarin istedikleri biri {iriinii satin aldirtmak icin
ebeveynlerine kars1 kullandiklar stratejilerin neler oldugunu tespit et-
mektir. Uluslararas1 yazinda ¢ocuklarin etkileme stratejileri konusunda
farklr aragtirmalar bulunmaktadir. Bununla birlikte yerli literatiirde boyle
bir caligsmaya rastlanmamistir. Dolayisiyla arastirmada Tiirkiye’den seci-
len bir 6rneklem 6zelinde ¢ocuklarin ebeveynlerine bir iirlinti aldirtmak
hangi etkileme stratejilerinden yararlandiklar1 konusunda bir durum tes-
piti yapilmas1 amag¢lanmistir. Bu nedenle arastirmada betimsel arastirma
modelinden yararlanilmistir. Pazarlama aragtirmalarinda, betimsel aras-
tirma modeli bir problemi, durumu anlamaya ya da kesfetmeye doniik
arastirma tasarimlarinda kullanilmaktadir (Malhotra, 2007: 80).

Aragtirma betimsel arastirma oldugu ve yerli yazinda benzer bir aras-
tirmaya rastlanmadigi i¢in hipotez gelistirmek yerine arastirma sorulari
olusturulmustur. Arastirmada yanit aranan sorular su sekildedir:

1. Cocuklar ebeveynlerine istedikleri bir {irlinii satin aldirtmak i¢in
hangi stratejileri kullanmaktadir? Bir baska deyisle cocuklarin et-
kileme stratejileri hangi alt boyutlardan olusmaktadir?

2. Cocuklar ebeveynlerine istedikleri bir iirtinii aldirtmak i¢in en
cok hangi stratejilerden yararlanmaktadir?

3. Cocuklarin yararlandiklar: etkileme stratejileri ebeveynlerin yasi,
cinsiyeti, sosyo-ekonomik statiisii, geliri ile cocugun yas1 ve cin-
siyeti agisindan farklilagsmakta midir?

Aragtirmanin evreni Tokat ilinde yasayan ve 3 ila 16 yas arasinda ¢ocuk
ya da ¢ocuklari olan ebeveynlerden olusmaktadir. TUIK tarafindan ya-
pilan arastirmalar incelendiginde Tokat’ta yasayan evli ve ¢ocuk sahibi
niifusun biiyiikligi ile ilgili resmi bir istatistige ulasilamamistir. Bunun-
la birlikte TUIK’in 2013 verilerine Tokat il genelindeki evli niifus bii-
yiikliigii 463.489°dir (TUIK, 2013: 86). Bu say1 evrenin biiyiikliigiinii
tam olarak yansitmamakla birlikte, Tokat il genelinde ¢ocuk sahibi nii-
fusun oldukea biiylik oldugunu géstermektedir. Bu nedenle arastirmada
orneklem segme yoluna gidilmistir. Orneklem cergevesini belirlemenin
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zorlugu nedeniyle tesadiifi olmayan 6rnekleme yontemiyle 6rneklemin
belirlenmesine karar verilmistir. Zaman, maliyet ve ulasilabilirlik kisit-
lar1 nedeniyle arastirmanin Tokat il merkezinde yasayan, ¢ocuk sahibi
ebeveynler lizerinde yapilmasina karar verilmistir. Veriler, kolayda or-
nekleme teknigiyle ulasilan 260 ebeveynden toplanmistir. Verilerin top-
lanmasinda yiiz yiize anket tekniginden yararlanilmistir. Eksik ya da ha-
tal1 doldurulan formlar elenerek analiz 240 veri toplama araci lizerinden
gerceklestirilmistir.

Veri toplama araci iki boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde ¢ocukla-
rin ebeveynlerini etkilemek icin kullandiklar: stratejileri 6lgmeye yone-
lik 25 ifade yer almaktadir. Bu béliimde ayrica ¢gocuklarin ebeveynlerine
en ¢ok hangi iirlinleri aldirmak i¢in 1srarci olduklarini belirlemeye yo-
nelik bir kapal1 uglu soru yer almaktadir. ikinci béliimde ise, cocuklarin
ve ebeveynlerin demografik 6zelliklerini belirlemek amaciyla 12 kapali
uclu soru sorulmustur. Birinci boliimdeki ifadeler konu ile ilgili en kap-
samli ¢alisma olan Palan ve Wilkes’in (1997) calismalari temel alinarak
gelistirilmistir. Palan ve Wilkes’in (1997) arastirmalarinda ¢ocuklarin
etkileme stratejileri; pazarlik yapmaya doniik stratejiler (4 ifade), duy-
gusal stratejiler (7 ifade), ikna etmeye doniik stratejiler (7 ifade) ve rica
etme stratejileri (4 ifade) olmak iizere dort grupta ele alinmaktadir. Bu-
nun yani sira Chaudhary ve Gupta (2012) yaptiklari ¢alismada duygusal
ve agresif stratejiler kapsaminda ‘hastalik numarasi yapma’ ve ‘yemek
yememe’ stratejilerinden bahsetmektedirler. Bu iki stratejinin 6rneklem
baglaminda karsiliginin olacag: diisiiniilmiis ve 6l¢ek ifadelerine dahil
edilmesine karar verilmistir. Gelistirilen ifadelerin tiimii besli likert ti-
pindedir ve “Kesinlikle Katiliyorum” ile “Kesinlikle Katilmiyorum”
arasinda derecelendirilmistir (1:Kesinlikle katilmiyorum; 2:Katilmiyo-
rum; 3:Ne katiliyorum ne katilmiyorum; 4:Katiliyorum; 5:Kesinlikle
katiliyorum). Ifadeler arastirmacilar tarafindan ayri ayri Ingilizce’den
Tiirkge’ye cevrilmistir. Sonraki adimda arastirmacilar ifadelerin Tiirkge
karsiliklarini birlikte degerlendirip, veri toplama aracinin taslak halini
gelistirmislerdir. Daha sonra Ingilizce bilen bir dil uzmani veri toplama
aracindaki ifadeler ile ifadelerin orijinal hallerini karsilagtirarak birkag
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sOzciigilin degistirilmesi onerisinde bulunmustur. Bu asamanin ardindan
veri toplama aracina son sekli verilmistir.

Calismada veri toplama aracindaki 6lcek ifadelerinin gegerliligini test
etmek i¢in kapsam gecerliligi ile yap1 gecerliligi ¢alismalart yapilmistir.
Malhotra (2007) kapsam gegerliliginin siibjektif bir gecerlilik ¢alismasi
oldugunu, ancak bu ¢alismayla 6lgegin igeriginin ol¢iilmek istenen ya-
piy1 kapsayip kapsamadiginin sistematik olarak degerlendirildigini vur-
gulamaktadir. Malhotra, kapsam gecerliliginde 6l¢iilmek istenen yapiy1
kapsay1ip kapsamamasi agisindan bir arastirmacinin ya da herhangi biri-
nin Olcek ifadelerini incelemelerini 6nermektedir. Bu dogrultuda arastir-
mada tiiketici davraniglar: konusunda arastirma yiiriiten iki alan uzmana,
veri toplama aracinda yer alan ifadeleri bigimsel uygunluk ve etkileme
stratejileri yapisini kapsayip kapsamamasi acisindan ayr1 ayr1 degerlen-
dirmislerdir. Her iki arastirmaci da etkileme stratejilerini olusturan bo-
yutlart 6l¢en ifadelerin kapsam agisindan yeterli oldugunu ifade etmis,
anlasilmay1 zorlastiran bazi sozciikler degistirilmesini Onermistir. Bu
dogrultuda ilgili sozciikler degistirilerek veri toplama aracina son sekli
verilmistir. Arastirmada yap1 gegerliligi ise agiklayici faktor analizi yo-
luyla test edilmistir. Veri toplama aracinda yer alan yapilarin giivenirligi-
ni belirlemek i¢in ise Cronbach’in a korelasyon katsayis1 hesaplanmistir.

Bulgular

Katiimcilarin Demografik Ozellikleri

Katilimcr ebeveynlerin kendileri ve ¢ocuklartyla ilgili demografik 6zel-
likleri Tablo 1’de yer almaktadir. Buna gore, cinsiyet agisindan kadin-
lar, yas agisindan 31 ila 40 yas aras1 ebeveynler agirliktadir. Katilimei-
lar sahip olduklar1 gelir agisindan degerlendirildiginde ilk sirada 2700
ila 5600 TL arasinda gelire sahip ebeveynler yer almaktadir. Katilim-
cilar meslek ve egitim diizeyine gore belirlenen sosyo-ekonomik statii
acisindan degerlendirildiginde, yarisinin A ve B gruplarinda yer aldigi,
E grubuna dahil olan ebeveynlerin ise ¢cok az sayida oldugu goriilmek-
tedir.
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Katilimcilarin dortte tigii 21 ila 30 yas arasinda anne baba olmustur. Cok
biiyiik bir boliimi c¢ekirdek ailelerden ve 20 yildan daha az zamandir
evli kigilerden olusmaktadir. Katilimcilar arasinda kiz ¢ocugu olan ebe-
veynler agirliktadir. Katilimeilarin yarist iki ¢ocuk sahibi ebeveynlerden
olugmaktadir. Katilimeilarin 6nemli bir boliimiiniin 3 ila 7 yas arasinda
cocuklar1 bulunmaktadir. Ugte birinden fazlasinin ise ¢ocuklar1 8 ila 11

yas arasindadir.

Tablo 1: Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

Demografik Ozellik n % Demografik Ozellik n %

Cinsiyet Kadm 129 54,2  Anne- 20 yas alt1 39 16,4
Erkek 109 45,8 babaolma 21-30 178 74,8
Toplam 238 100  yas1 31 yagiisti 21 8,8

Toplam 238 100

Yas 21-30 52 21,8  Cocugun Kiz 111 46,3
31-40 136 57,1  cinsiyeti Erkek 129 538
41 ve istl 50 21,1 Toplam 240 100
Toplam 238 100

Sosyo-ekonomik A 61 26,5 Cocugun  3-7yas 101 423

statii B 61 26,5 yasi 8-11 yas 83 34,7
Cl 42 18,3 12-16 yas 55 23
C2 36 15,7 Toplam 239 100
D 25 10,9
E 5 2,2
Toplam 230 100

Gelir 1300 ve alt1 26 10,9 Kag¢cocuk 1 71 30
1301-1900 31 13,1  sahibi 2 122 51,5
1901-2700 46 19,4  olduklar1 3 ve istii 44 18,6
2701-5600 77 32,5 Toplam 237 100
5601 ve usti 57 24,1
Toplam 237 100

Aile tipi Cekirdek 204 85,7 Evlilikyith 1-10 111 472
Genis 34 14,3 11-20 107 45,5
Toplam 238 100 20yl Gstti 17 7,2

Toplam 235 100

Katimcilarin Cocuklarmin Tercih Ettikleri Etkileme Stratejileri

Arastirmanin birinci sorusunda “Cocuklar ebeveynlerine istedikleri bir
iirlinii satin aldirtmak icin hangi stratejileri kullanmaktadir?” sorusuna
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yanit aranmistir. Bu dogrultuda etkileme stratejilerinin hangi alt boyut-
lardan olustugunu belirlemek i¢in agiklayici faktor analizi yapilmistir.
Analizin ilk adiminda 6rneklem biiytikliglintin faktor analizi i¢in yeterli
olup olmadigina bakilmistir. Nakip’e (2013: 518) gore; degisken sayisi
az olsa da, orneklem biiytlikliigii 50 gozlemden az olmamalidir. Arastir-
mada ulasilan goézlem sayis1 240 oldugundan, 6rneklem biiytikliiglintin
faktor analizi i¢in uygun oldugu goriilmiistiir. Daha sonra faktér mode-
linin uygunlugu test edilmistir. Ana kiitle i¢indeki degiskenler arasinda
bir iligskinin var olup olmadigini belirlemek i¢in Bartlett kiiresellik tes-
tinden, 6rneklem yeterliligi i¢in Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testinden
yararlanilmigtir. Test sonuglari, KMO degerinin 0,791 oldugunu, Bart-
lett kiiresellik testinin ve Ki-Kare degerinin anlamli ¢iktig1 (p<.05) gos-
termektedir. KMO degeri Field’in (2005) belirttigi esik degerler goz
oniinde bulunduruldugunda, ‘iyi’ diizeyde yorumlanabilir. Boylelikle
orneklemden elde edilen veri matrisinin faktor analizi i¢in uygun ve fak-
torlestirilebilir oldugu belirlenmistir.

Aciklayict faktor analizi sonuglarina gore bir ifade binisiklik, {i¢ ifade
ise gilivenilirlik nedeniyle 6l¢ekten ¢ikarilmistir. Faktor sayisinin belir-
lenmesinde 6zdeger alt sinir1 olarak 1,00 alinmistir. Ayrica belirlenen
faktorlere ait aciklanan toplam varyans biiytikliigiiniin % 60 ve {izeri ol-
mast kosulu dikkate alinmistir (Hair vd., 1998). Tablo 2’de goriildigi
tizere ¢ocuklarin etkileme stratejilerine yonelik 21 ifade, 6zdegeri 1’den
bliyiik alt1 faktor altinda toplanmistir. Bu alt1 faktr toplam varyansin %
61,491 ini agiklamaktadir.

Faktorlerin gilivenirlik acisindan degerlendirildiginde, Malhotra’nin
(2007) onerdigi 0,60 sinirinin istiinde yer aldigi goriilmektedir. Fak-
torler incelendiginde birinci faktoriin duygusal tepkiler verme, ikinci
faktoriin mantiksal gerekceler sunma, ligiincii faktoriin yapmacik sev-
gi gosterisinde bulunma, dordiincii faktoriin ikna etme, besinci faktoriin
dikkat ¢ekme ve altinci faktoriin rica etme olarak adlandirilmasi uygun
gOriilmiistiir.
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Tablo 2: Etkileme Stratejileri Aciklayici Faktor Analizi Sonuglari

Maddeler

1

2

3

4

5

6

Duygusal tepkiler verme

Aglama

Sinirlendirene dek tekrar tekrar sGyleme
Satin almam konusunda israr etme
Sinirlenme, bagirma

Yalvarma

Kendimi suglu hissettirecek tavirlarda
bulunma

0,788
0,760
0,720
0,703
0,633
0,616

Mantiksal gerekceler sunma

Duygu ve diistincelerini agiklama
Mantiksal sebepler sunma

Orta yolu bulmaya ¢alisma
Harg¢ligindan katki yapacagini soyleme

0,770
0,766
0,698
0,671

Yapmacik sevgi gosterisinde bulunma

Muziplikler/sakalar yapma
Ilgi gekme, yapmacik sevgi gosterisi
Sevecen davranma

0,769
0,698
0,690

ikna etme

Arkadaglarinin o tirline sahip oldugunu
sOyleme

Sinirlendirmemeye calisarak tekrarlama
Ikna edecek neden sdyleme

0,751

0,739
0,568

Dikkat ¢ekme

Sessizlesme, i¢ine kapanma
Yemek yememe
Hastalik numarasi yapma

0,775
0,648
0,635

isteme/Rica Etme

Ihtiyact oldugunu séyleme
Satin alinmasini isteme

0,869
0,833

Ozdeger
Agiklanan Varyans (%)
Cronbach a

4,522

2,912

1,713

1,446

21,534 13,864 8,158 6,884
0,722 0,672 0,615

0,831

1,278
6,086
0,669

1,043
4,966
0,679

KMO Testi: 0,791 Bartlett kiiresellik testi

c2: 1251,734df: 210 p: 0,00

Arastirmanin ikinci sorusunda “Cocuklar ebeveynlerine istedikleri bir
irlinti aldirtmak i¢in en ¢ok hangi stratejilerden yararlanmaktadir?” so-
rusuna yanit aranmistir. Cocuklarin bu konudaki egilimlerini belirlemek
icin etkileme stratejileri ortalamalar1 hesaplanmistir. Tablo 3’te kati-
limcilarin ¢ocuklarinin etkileme stratejilerini tercih etme egilimleri yer
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almaktadir. Tablodaki ortalamalarin yorumlanmasinda (n — 1/n) formii-
liinden yararlanilmistir. Bu formiilde ‘n’ harfi, 6lgegin derece sayisini
ifade etmektedir. Arastirmada 5°1i Likert 6l¢eginden yararlanildigindan,
(5 — 1)/5=0,8 sonucuna gore her bir diizeyin yer aldig1 aralik soyle belir-
lenmistir (Kuzu, 2008: 45):

* 1,00 ile 1,80 aras1 ‘1= Cok diisiik’
* 1,81 ile 2,60 aras1 ‘2= Diisiik’

* 2,61 ile 3,40 aras1 ‘3= Orta’

* 3,41 ile 4,20 aras1 ‘4= Yiksek’

* 421 ile 5,00 aras1 ‘5= Cok ytiiksek’

Buna gore ¢ocuklarin alt1 etkileme stratejisi icerisinde en ¢ok mantiksal
gerekceler sunmay tercih ettikleri goriilmektedir. Cocuklarin mantiksal
gerekceler sunmayi yiiksek diizeyde tercih ettikleri, bunun disindaki stra-
tejileri ise orta ve diisiik diizeyde tercih ettikleri goriilmektedir. Mantiksal
gerekceler sunmayi tercih eden ¢ocuklar satin aldirtmak istedigi {irtinle
ilgili duygu ve disiincelerini agiklamakta, {irline ihtiyaci olduguna dair
mantiksal arglimanlar 6ne siirmektedir. Mantiksal gerekceler sunmayn ter-
cih eden ¢ocuklar kimi zamansa pazarlik 6nerileri ile ebeveynlerini etki-
lemeye calismaktadir. Uriiniin bedeline har¢higindan katk: yapmak ya da
her iki tarafindan kabul edebilecegi segeneklerle orta yolu bulmak gibi.

Cocuklarin tercih ettikleri stratejilerden ikincisi ikna etme stratejisidir.
Cocuklarin bu stratejiyi tercih etme egilimleri orta diizeydedir. ikna stra-
tejisini tercih eden ¢ocuklar daha ¢ok arkadaslarinin o iiriine sahip oldu-
gu vurgulamakta ya da ebeveynlerini sinirlendirmemeye gayret gostere-
rek trlinii istedigini tekrarlamaktadir.

Cocuklarin orta diizeyde tercih ettikleri diger stratejiler ise, tirlinli ebe-
veynlerden dogrudan isteme/rica etme, yapmacik sevgi gosterisinde
bulunma ya da duygusal tepkiler vermedir. Uriinii rica ederek isteyen
cocuklar, ebeveynlerini etkilerken herhangi bir duygusal tepki verme-
den ya da iiriine nigin ihtiyaci olduguna dair herhangi bir sebep acgik-
lamadan {irtinii istemektedirler. Yapmacik sevgi gosterisinde bulunmay1
tercih eden ¢ocuklarin etkileme yoniindeki davranislar1 yapay davranis-
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lardir. Muziplikler yaparak, mimikleri ve konusmalariyla sevecen dav-
raniglar sergileyerek ya da sevgi gosterisinde bulunarak ebeveynlerini
etkilemeye calismaktadirlar. Uriinii satin aldirtma yolu olarak duygusal
davranislar sergilemeyi tercih eden ¢ocuklar ise, aglayarak, sinirlenerek,
bagirarak, yalvararak, ebeveynlerini yildirtacak sekilde tekrar ederek ya
da onlarin kendilerini suglu hissetmelerine yol acan davranislarda bulu-
narak ebeveynlerini etkilemeye ¢calismaktadir.

Tablo 3: Cocuklarin Etkileme Stratejileri Egilimleri

Etkileme stratejisi X S

Mantiksal gerek¢eler sunma 3,50 0,81
fkna etme 3,25 0,87
Isteme/Rica Etme 2,95 0,95
Yapmacik sevgi gosterisinde bulunma 2,88 0,93
Duygusal tepkiler verme 2,73 0,91
Dikkat cekme 2,13 0,82

Cocuklarin en az diizeyde bagvurduklar strateji ise, dikkat ¢ekme stra-
tejisidir. Cocuklarin dikkat ¢cekme stratejisini kullanma egilimlerinin dii-
siik diizeyde oldugu goriilmektedir. Dikkat ¢ekmek baglaminda sessiz-
lesme, i¢ine kapanma, yemek yememe ya da hastalik numarasi yapma
cocuklarin diisiik diizeyde sergiledikleri davranislardir.

Cocuklarin ebeveynlerini etkilemek i¢in en ¢ok ve en az tercih ettikleri
davranislar ifadeler agisindan ele alindiginda ise, ‘Uriinle ilgili duygu
ve diisiinceleri agiklama’ (3,69) ve ‘Beni ikna etmek i¢in iirline ihtiyaci
olduguna dair mantiksal gerekceler sunma’ (3,65) 6nermelerinin yiiksek
oranda tercih edildigi goriilmektedir. Cocuklarin ebeveynlerin etkilemek
adina ¢ok diisiik diizeyde tercih ettikleri 6nerme, ‘Beni ikna etmek i¢in
hastalik numarasi yapar’ (1,84) 6nermesidir. Diislik diizeyde tercih edi-
len 6nermeler ise, ‘Beni ikna etmek i¢in yemek yemez’ (2,17) ve ‘Beni
ikna etmek i¢in sessizlesir, i¢cine kapanir’ (2,37) onermeleridir.

Arastirmada katilimcilardan ¢ocuklarinin etkileme stratejilerine basvur-
duklart ilk {i¢ iirlinii siralamalar1 istenmistir (bkn. Tablo 4). Ebeveynlere
gore, cocuklar en fazla oyuncak ve ileri teknoloji liriinlerinde etkileme
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stratejilerine bagvurmaktadir. Bu tirlinleri biskiivi, ¢ikolata, kraker gibi
atistirmalik tUriinler izlemektedir. Cocuklarin ebeveynlerine satin aldirt-
mak i¢in etkileme stratejilerine en az (%10) basvurdugu tirlinler ise, fast
food ve atistirmalik yiyecekler disinda kalan saglikli gida tiriinleridir.

Tablo 4: Cocuklarin Etkileme Stratejilerine Bagvurduklari

Uriinler
Uriin kategorileri n %
Oyuncak 132 55
Teknoloji iiriinleri 126 52,5
Atistirmalik yiyecekler 105 43,8
Kiyafet 90 37,5
Ayakkabi 66 27,5
Kirtasiye triinleri 64 26,5
Fastfood yiyecekler 49 20,4
Saglikli gida tiriinleri 24 10

Etkileme Stratejilerinin Demografik Ozelliklerle iliskisi

Aragtirmanin iiglincii sorusu dogrultusunda etkileme stratejilerinin ebe-
veynlerin yasi, cinsiyeti, sosyo-ekonomik statiisii, geliri ile ¢cocugun
yasl, cinsiyeti ve aile tipi acisindan fark gosterip gdstermedigi incelen-
mistir. Etkileme stratejilerinin ebeveynlerin ve ¢ocugun cinsiyeti ile aile
tipine gore fark gosterip gostermedigini belirlemek i¢in t testinden ya-
rarlanilmistir. Etkileme stratejilerinin diger demografik 6zellikler agisin-
dan farklilasip farklilasmadigini belirlemek icin ise, tek yonlii varyans
analizi kullanilmistir. Tek yonlii varyans analizinde grup varyanslarinin
homojenliginin test edilmesinde Levene istatistiginden yararlanilmistir.
Grup varyanslarinin homojen oldugu durumlarda Tukey karsilastirma
testi, homojen olmadigr durumlarda ise Dunnet’s C karsilastirma testi
uygulanmistir. Asagida etkileme stratejileri ile arasinda anlaml fark bu-
lunan demografik 6zelliklere iligkin bulgulara yer verilmistir.

Yapilan analizler sonucunda etkileme stratejilerinden ikna etme strate-
jinin ebeveynlerin cinsiyetine gére anlamli bir fark gosterdigi belirlen-
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mistir. t(236) = 2,986, p<.003. Bu bulgu annelerin (X =3,41) babalara (X
=3,07) gore ¢ocuklar tarafindan daha kolay ikna edildigini gostermek-
tedir. Isteme (t(236)= 3,678, p<.000) ve dikkat cekme (t(236)= 2,414,
p<.017) stratejileri ise aile yapisina gore ise anlamli fark gostermektedir.
Genis ailede yasayan ¢ocuklar (X =2,45) ¢ekirdek ailelerdeki ¢ocuklara
(X =2,08) gore igine kapanarak, sessizleserek ve hastalik numarasi ya-
parak daha ¢ok dikkat ¢ekmektedir. Genis ailede yasayan c¢ocuklar (X
=3,50) cekirdek ailelerde yasayan ¢ocuklara (X =2,87) gore ebeveyn-
lerinden ve diger aile biiyiiklerinden iirlinii satin almasini daha ytiiksek
diizeyde rica etmekte ya da istemektedir.

Cocuklarin i¢inde bulunduklar1 yas gruplar1 acisindan degerlendirildi-
ginde, duygusal tepkiler verme, mantiksal gerekceler sunma, yapmacik
sevgi gosterisinde bulunma, dikkat ¢cekme ve isteme/rica stratejileri ile
yas gruplar1 arasinda anlamli farkin bulundugu goriilmektedir.

Tablo 5: Cocuklarin Farkli Yas Gruplarina Gore Etkileme

Egilimleri
Etkileme stratejisi 3-7 yas 8-11 yas 12-16 yas
Duygusal tepkiler verme 2,94 2,63 2,46
Mantiksal gerekgeler sunma 3,25 3,67 3,70
Yapmacik sevgi gosterisinde bulunma 3,08 2,76 2,66
Dikkat ¢gekme 2,31 2,04 1,96
Isteme/Rica Etme 2,92 2,80 3,28

Farkliligin hangi gruplar arasinda s6z konusu oldugunu belirlemek icin
yapilan incelemede duygusal tepkiler verme, mantiksal gerekgeler sun-
ma ve yapmacik sevgi gosterisinde bulunma bakimindan 3 ila 7 yas gru-
bundaki ¢ocuklar ile diger gruplar arasinda anlamli farkliligin oldugu
belirlenmistir. Bu stratejiler agisindan 8 ila 11 yas arasindaki ¢cocuklar ile
12 ila 16 yas arasindaki ¢cocuklar arasinda ise anlamli bir farklilik goriil-
memektedir. Buna gore okul dncesi donemdeki ¢ocuklarin ilkokul do-
nemindeki ¢ocuklara gére aglama, sinirlenme, yalvarma, 1srar etme gibi
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duygusal tepki stratejilerinden ve yapmacik sevgi gosterisi stratejisin-
den daha cok yararlandiklar1 sdylenebilir. Tlkokul ¢ag1 ve sonrasindaki
cocuklar ise okul dncesi donem ile kiyaslandiginda daha ¢cok mantiksal
arglimanlar one siirerek ebeveynlerini etkilemeye ¢aligmaktadirlar.

Dikkat ¢ekme stratejisi agisindan 3 ila 7 yas arasindaki ¢cocuklar ile 12
ila 16 yag arasindaki ¢ocuklar arasinda anlamli farklilik s6z konusudur. 3
ila 7 yag donemindeki ¢ocuklar yemek yememe, hastalik numarasi yap-
ma gibi dikkat ¢ekme stratejilerini ileri gocukluk donemindeki ¢ocuklara
gore daha ¢ok kullanmaktadirlar.

Tablo 6: Farkli Yas Gruplarindaki Cocuklarin Etkileme
Stratejilerine Iliskin Tek Y&nlii Varyans Analizi Sonuglari

Etkileme Varyansin Kareler d Kareler

Stratejisi Kaynag Toplam Ortalamasi p Anlamh Fark
Duygusal Gruplararast 9,532 2 4,766 5977 ,003  3ila7yas—
tepkiler verme . 8ila 11 yas
Gruplarici 188,170 236 ,797
Toplam 197,702 238 3ila7yas -
12 ila 16 yas
Mantiksal Gruplararasi 10,584 2 5,292 8,474  ,000 3ila7yas—
gerekgeler . 8ila 11 yas
sunma Gruplarici 147,391 236 ,625
Toplam 157,976 238 3ila7yas—
12 ila 16 yas
Yapmacik sevgi  Gruplararast 8,052 2 4,026 4,797 ,009  3ila7yas—
gosterisinde . 8ila 11 yas
bulunma Gruplarici 198,083 236 ,839
Toplam 206,135 238 3ila7yas—
12 ila 16 yas
Dikkat ¢ekme Gruplararasi 5,430 2 2,715 4,073  ,018 3ila7yas—
. 12 ila 16 yas
Gruplarici 157,309 236 ,667
Toplam 162,739 238
isteme/Rica Gruplararasi 7,943 2 3,972 4,556 011 3ila7yas—
Etme 12 ila 16 yas

Gruplarici 205,718 236 ,872

Toplam 213,661 238 8ila 11 yas —
12 ila 16 yas

Isteme/rica etme stratejisi agisindan 3 ila 7 yas arasindaki ¢ocuklar ile 12
ila 16 yas arasindaki ¢ocuklar arasinda anlamli fark bulunmaktadir. Bu
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strateji agisindan ayrica 8 ila 11 yas arasindaki ¢cocuklar ile 12 ila 16 yas
arasindaki ¢ocuklar arasinda da anlamli bir farkin oldugu goriilmektedir.
Buna gore ileri cocukluk donemindeki ¢ocuklarin ilkokul 6ncesi donem
ile ilkokul doénemindeki ¢ocuklara gore iiriinii dogrudan istemeyi daha
cok tercih ettikleri goriilmektedir.

Cocuklarin yararlandiklar1 etkileme stratejileri, ebeveynlerin kag yildir
evli olduklarina gére anlamli farkliliklar géstermektedir. Analiz sonugla-
11, duygusal tepkiler verme, mantiksal gerekg¢eler sunma, yapmacik sevgi
gosterisinde bulunma ve dikkat ¢cekme stratejilerinin evlilik yilina gore
farklilastigini gostermektedir. (Bknz. Tablo 8)

Tablo 7: Ebeveynlerin Evlilik Yilina Gore Cocuklarin Etkileme

Egilimleri
Etkileme stratejisi 1-10 yul 11-20 yil 21 y1l ve iistii
Duygusal tepkiler verme 2,95 2,45 2,90
Mantiksal gerekgeler sunma 3,30 3,63 3,77
Yapmacik sevgi gosterisinde bulunma 3,08 2,66 2,78
Dikkat ¢cekme 2,31 1,90 2,25

Farkliligin hangi gruplardan kaynaklandigini1 belirlemek icin yapilan
post-hoc testleri sonucunda duygusal tepkiler verme agisindan 1 ila 10
yildir evli ¢iftlerin ¢ocuklar ile 11 ila 20 yildir evli ¢iftler arasinda an-
lamli fark goriilmektedir. Evliligin ilk 10 yilinda ¢ocuklar diger yillara
gore duygusal tepkiler vermeyi daha ¢ok tercih etmektedirler.

Mantiksal gerekceler sunma bakimindan 1 ila 10 yildir evli giftler ile 11-20
yildir evli ve 21 yilin iistiinde evli ¢iftler arasinda anlamli farklilik bulun-
maktadir. Bu strateji agisindan 11 ila 20 yildir evli ¢iftler ile 21 yildan fazla
zamandir evli ¢iftler arasinda anlamli bir fark gériilmemektedir. Bu bulgu-
lara gore evliligin ilk 10 yilinda ¢ocuklarin 11 ila 20 yillik evliliklere gore
mantiksal gerekceler one slirmekten daha az yararlandiklar1 sdylenebilir.

Yapmacik sevgi gosterisinde bulunma bakimindan yalnizca 1 ila 10 yil-
dir evli ciftler ile 11 ila 20 yildir evli ¢iftler arasinda anlamli bir farkli-

Cilt / Volume 9 « Say1 / Issue 2 * Aralik / December 2017



368 Tugba KILICER / Mehmet Emre OKAN

lik goriilmektedir. Buna gore evliligin ilk on yilinda ¢ocuklar yapmacik
sevgi gosterisinde bulunarak ebeveynlerini daha ¢ok etkilerken 11 ila 20
yillik evliliklerde bu stratejinin etkisi azalmaktadir.

Tablo 8: Katilimcilarin Evlilik Y1ilina Gore Cocuklarin
Yararlandiklar1 Etkileme Stratejilerine liskin Tek Y&nlii Varyans
Analizi Sonuglari

Etkileme Varyansin Kareler s Kareler Anlamh
Stratejisi Kaynag Toplam Ortalamasi P Fark
Duygusal Gruplararas1 14,301 2 7,151 9,200 ,000 1-10yil—
tepkiler Gruplarici 180314 232,777 11-20yil
verme

Toplam 194,615 234
Mantiksal Gruplararas1 7,665 2 3,832 6,029 ,003 1-10yil—
gerekeler "5 larici 147479 232 636 11-20y1
sunma

Toplam 155,143 234 1-10y1l—

21 yil ve istii

Yapmactk Gruplararas1 9,842 2 4,921 5,984 ,003 1-10y1l-
VBl Gruplarici 190,783 232 822 11-20y1l
gosterisinde
bulunma Toplam 200,625 234
Dikkat Gruplararas1 9,836 2 4918 7,594 ,001 1-10yil—
gekme Gruplarici 150252 232 648 11-20yil

Toplam 160,088 234

Dikkat ¢cekme stratejisi acisindan da yalnizca 1 ila 10 yildir evli giftler
ile 11 ila 20 yildir evli ¢iftler arasinda anlamli bir farklilik goriilmekte-
dir. Buna gore evliligin ilk on yilinda ¢ocuklarin sessizleserek, hastalik
numarasi yaparak, yemek yemeyerek daha ¢ok dikkat ¢ektikleri, 11 ila
20 yillik evliliklerde bu stratejinin etkisinin ¢ok diisiik oldugu sdylene-
bilir.

Etkileme stratejilerinin sahip olunan ¢ocuk sayisi ile olan iliski incelen-
diginde yalnizca mantiksal gerecler sunma stratejisi ile ¢cocuk sayisi ara-
sinda anlamli farklilik gériilmektedir.
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Tablo 9: Cocuk Sayisina Gore Cocuklarin Mantiksal Gerekgeler
Sunma Egilimleri

Etkileme stratejisi Tek cocuk  ikicocuk  Ug cocuk ve iistii

Mantiksal gerek¢eler sunma 3,30 3,63 3,77

Farkliligin hangi gruplar arasinda s6z konusu oldugunu belirlemek icin
yapilan post-hoc testleri sonucunda, tek ¢ocuk ve {li¢ ¢ocuklu ailelerde
cocuklarin mantiksal gerekceler sunma diizeyleri arasinda anlamli bir
farkliligin oldugu goriilmektedir. Cocuk sayisi li¢ ¢ocuk ve tizeri oldu-
gunda cocuklar daha ¢cok mantiksal argiimanlar sunarak, orta yolu bul-
maya c¢alisarak, iirine har¢ligindan katki yapacagini sdyleyerek ebevey-
nlerini etkilemeye ¢alismaktadir.

Tablo 10: Cocuk Sayisina Gore Cocuklarin Mantiksal Gerekgeler
Sunma Egilimlerine iliskin Tek Yénlii Varyans Analizi Sonuglart

Varyanvsm Kareler sd Kareler p Anlamh
Kaynag Toplam1 Ortalamasi Fark
Gruplararast 4,948 2 2,474 3,796  .024  Tek cocuk —
Gruplarigi 152,527 234 ,652 Ug gocuk
Toplam 157,476 236

Sonug¢ Ve Tartisma

Cocuklarin istedikleri biri {iriinii satin aldirtmak i¢in kullandiklart strate-
jilerin neler oldugunu belirlemeyi amaglayan bu aragtirmada, Tokat ilin-
de kolayda 6rnekleme teknigiyle belirlenen 240 ebeveyn ile yiiz ylize an-
ket yapilmistir. Ulasilan sonuglar, cocuklarin duygusal tepkiler vererek,
mantiksal gerekceler sunarak, yapmacik sevgi gosterisinde bulunarak,
ikna etmeye yonelik davraniglar sergileyerek, dikkat ¢ekerek ve herhan-
gi bir neden sunmadan yalnizca rica ederek ebeveynlerini etkilemeye ca-
listiklarim1 gostermektedir. Etkileme stratejisi olarak belirlenen bu alt ya-
pilar yabanci yazindaki arastirmalarda belirlenen stratejilerle paralellik
gostermektedir (Palan ve Wilkes, 1997; Cowan ve Avant, 1988; Willams
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ve Burns, 2000; Shoham ve Dalakas, 2006; Ali vd., 2013). Oyuncak, ileri
teknoloji iirtinleri ve atistirmalik iirlinler cocuklarin ebeveynleri etkile-
mek i¢in en ¢ok girisimde bulunduklar1 tirtinlerdir.

Sonuglar ¢ocuklarin etkileme stratejilerinden yararlanma diizeylerinin
farklilastigin1 gostermektedir. Cocuklarin ebeveynlerini etkilemek icin
en ¢ok tercih ettigi strateji mantiksal gerekgeler sunma iken, en az tercih
ettikleri strateji dikkat gekmedir. Bu fark ¢esitli nedenlerden kaynaklana-
bilir. Kerrane vd. (2012) ¢ocuklarin etkileme stratejilerini segerken, ebe-
veynlerinin hangi stratejilerden daha ¢ok hoslandiklarini, hangi ebevey-
nin daha kolay ikna oldugunu, kardeslerinin kullandiklarini stratejilerin
neler oldugunu, gecmiste yasadiklar1 basarili ya da basarisiz etkileme
eylemlerini ve kendi yeteneklerini goz 6niinde bulundurduklarini vurgu-
lamaktadir. Ali vd. (2013) ile Yang vd. (2014) ise, cocuklarin etkileme
stratejilerini benimsemeleri iizerinde ailenin iletisim tarzinin etkili ol-
dugunu ileri stirmektedirler. Cogulcu, korumaci, ihmalkar ve uzlagmaci
aile ortamlarinda yetisen ¢ocuklarin yararlandiklar stratejiler farklilas-
maktadir.

Cocuklarin etkileme stratejileri icerisinde en ¢ok iirline ihtiyaclari ol-
dugunu kanitlayan nedenler ileri siirdiikleri, pazarlik yaptiklari, {iriinle
ilgili duygu ve diisiincelerini agikladiklar1 mantiksal gerekceler sunma
stratejisinden yararlanmaktadir. Mantiksal gerekgeler sunma stratejisi
Israil ve Hindistan gibi iilkelerde yapilan arastirmalarda da en ¢ok yarar-
lanilan stratejidir (Shoham ve Dalakas, 2006; Ali vd., 2013). Bu sonug,
cocuklarin {iriin isteklerini kabul ettirmek i¢in iirlinii, ebeveynlerinin zih-
ninde rasyonellestirmeye ¢aligtiklarini gostermektedir. Bu egilim iizerin-
de ebeveynlerin ‘ihtiyag varsa alinmal1’ ya da ‘har¢ligindan katki yaptigi
i¢in biitgeyi sarsmadi’ gibi tutumlari etkili olabilir. Caglar ve Cakmak’1in
(2013) ulastig1 sonuglar bu durumu destekler niteliktedir. Arastirmacilar
ailenin ¢ocugun istedigi iiriinii satin almadiginda, ¢ocuklarin yarisina ya-
kininin hargliklarini biriktirerek ailesini ikna etme yoluna gittigini ifade
etmektedir.

Arkadaglarmin triine sahip olduklarini sdyledikleri ve ebeveynlerini si-
nirlendirmemeye ¢alisarak isteklerini tekrarladiklari ikna etme stratejisi,
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cocuklarin en ¢ok tercih ettigi ikinci stratejidir. ‘Baskalarini 6rnek goster-
me’ ve ‘tekrarlama’ gibi taktikler ebeveynlerin de ¢ocuklariyla iletigim-
lerinde bagvurduklart yontemlerdir. Bu sonug, ¢ocuklarin ebeveynlerini
daha kolay etkilemek i¢in onlarin asina olduklari, yadirgamayacaklari
bir tarzla hareket etmeyi tercih etmelerinden kaynaklanabilir.

Bu stratejilerden baska ¢ocuklar herhangi bir neden ileri stirmeden yal-
nizca Uriinii isteyerek, muzipliklerle yapmacik sevgi gosterisinde bu-
lunarak, aglama, bagirma, yalvarma gibi duygusal tepkiler vererek de
ebeveynlerini etkilemeye ¢alismaktadir. Cocugun 1srar etmesi genellikle
ebeveynlerin hoslanmadig1 bir davranis bicimi olabilmektedir. Bu du-
rumun farkinda olan ¢ocuk ebeveynlerini kizdirmamak adina 1srarci
davranmayip dogrudan {iirlinii isteyerek ebeveynlerini daha kolay etki-
leyebilir. Ebeveynler ¢ocuklarin yaptigi dogal olmayan muzipliklere ya
da sevgi gosterilerine, agresif duygusal tepkiler kadar olumsuz karsilik
vermeyebilir, daha miisamahakar olabilir. Cocuklarin agresif duygusal
tepkiler vermesi ise, ebeveynlerin hoslanmadigi bir durum oldugundan
ebeveynler bu durumun bir an 6nce ortadan kalkmasi adina ¢ocukla-
rin taleplerini istemeyerek de olsa yerine getirebilmektedir. Bu nedenle
duygusal tepkilerin ise yaradigini diislinen ¢ocuklar ebeveynlerini ikna
etmek i¢in bu sekilde davranabilirler. Cocuklarin tercih ettikleri bu stra-
tejiler, aile ortaminda ¢ocugun fikirlerinin desteklenmemesinden de kay-
naklanabilir. Nitekim Kerrane ve Hogg (2011) fikirleri ebeveynleri tara-
findan desteklenen ¢ocuklarin {iriinii dogrudan istedigini, ebeveynlerin
cocugun taleplerine karsi ¢ok direndigi ve cocugun fikirlerinin destekle-
medigi ortamlarda ise cocuklarin daha ¢ok agresif ve duygusal stratejile-
ri kullandigini ileri siirmektedir.

Cocuklarin en az yararlandiklari strateji ise, sessizlesme, yemek yememe
ve hastalik numarasi yapma gibi davranislar sergiledikleri dikkat ¢ekme-
dir. Bu durumun, hastalik numarasi yapan ya da sessizlesen bir cocugun
ebeveynler nezdinde dikkat ¢ekemeyeceginin farkinda olmasindan kay-
naklandig1 diistiniilmektedir.

Etkileme stratejilerinin demografik o6zelliklerle iligkisi incelendiginde,
annelerin babalara gore daha kolay ikna edildigi goriilmektedir. Cocuk-
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larin isteklerini babadan ziyade anneleri ile paylasma egilimleri daha
baskin olabilmektedir. Simon (2006) buradan hareketle ‘anne ve ¢ocu-
gun’ birlikte bir aligveris takimi olduklar1 ifade etmekte, pazarlamaci-
larin ‘dort gozlii, dort bacakli’ olan bu tiiketiciye hitap ettiklerini 6ne
stirmektedir. Anne ve ¢ocuktan olusan aligveris takiminin, ekonomik ak-
tivitelerde ve tiiketim kararlarinda birlikte hareket ettikleri vurgulanmak-
tadir (aktaran: Sekeres, 2009).

Okul 6ncesi donemdeki ¢ocuklarin, ilkokul ¢agindaki ve ileri ¢ocukluk
donemindeki ¢ocuklara gore duygusal tepkiler verme ve yapmacik sev-
gi gosterisinde bulunma egilimleri yiiksektir. Cocuklarin yasi biiytidiikce
mantiksal nedenler 6ne siirme stratejisini daha ¢ok tercih etmektedir. Dik-
kat ¢cekme stratejisi okul dncesi donemde daha ¢ok tercih edilirken, ileri
donemlerde tercih edilmemektedir. Duygularini katmadan ya da neden
ileri siirmeden dogrudan isteme ise, ileri ¢cocukluk doneminde daha ¢ok
tercih edilen bir stratejidir. Bu sonuglarin, cocuklarin icinde bulunduklari
yas dénemlerini yansitan ve beklenen sonuglar oldugu sdylenebilir. Ileri
cocukluk doneminden itibaren ¢ocuklarin daha akilc1 davraniglar sergile-
dikleri, gergeklikten uzak bulduklar1 durumlar elestirdikleri, yapmacik
duygu ifadeleri anladiklar1 goriilmektedir (Valkenburg ve Cantor, 2001).

Evliligin ilk on y1linda ¢ocuklar daha ¢ok duygusal tepkiler vererek, yap-
macik sevgi gosterisinde bulunarak ya da dikkat ¢ekerek ebeveynlerini
etkilemeye caligmaktadir. 11 ila 20 yillik evliliklerde bu stratejiler daha
az tercih edilmektedir. Bu sonug, ebeveynlerin aslinda hoslarina ¢ok da
gitmeyecek bu tepkileri evliligin ilk yillarinda daha zor yonetmelerinden
ve ¢ocuklarin bu durumu kullanmalarindan kaynaklanabilir. Bu {i¢ stra-
tejinin kullanilma diizeyi 20 yilin iistiindeki evliliklerde tekrar artmakta-
dir. Bu durum, ¢iftlerin ilerleyen yasla birlikte duygusal tepkileri 6nceki
yillardaki gibi umursamaz tavirlarla yonetememesinden kaynaklanabilir.
Mantiksal gerekgeler sunma stratejisi ise evlilik yilinin ilerlemesiyle bir-
likte artan bir egilimdir. Bu durumun ¢ocugun yasinin artistyla birlikte
beklenen bir durum oldugu sdylenebilir.

Ailedeki cocuk sayist arttikca ¢ocuklarin mantiksal gerekgeler sunma
egilimleri artmaktadir. Cocuk sayisindaki artis, istek ve ihtiyag¢larin artisi
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anlamina gelmektedir. Kerrane vd.’ne (2012) gore ailedeki ¢ocuk sayist
arttik¢a, ¢cocuklardan birinin istegini yerine getiren ebeveynler, diger ¢o-
cugun istegini erteleme egilimde olabilmektedir. Dolayisiyla bu sonug,
cocuklarin taleplerini kabul ettirirken kardesleriyle daha etkili rekabet
etmek adina rasyonel giidiilerle hareket etmek istemesinden kaynakla-
nabilir.

Gelecekte yapilacak aragtirmalarda 6zellikle yerli yazin agisindan etkile-
me stratejilerinin farkli degiskenler ile iligkisini ele alan ¢caligmalar tasar-
lanabilir. Aile tipinin, kardeslerin etkisinin, ebeveynlerin ¢ocuklarin is-
teklerine karsilik verme tarzlarinin ve tutundurma mesajlariin etkileme
stratejileri ile iligkisi incelenebilir. Gelecekte yapilacak arastirmalarda
cocuklarin etkileme stratejileri cocuklara yonelik tirlinler ve aile i¢in sa-
tin alian iirlinler (6rnegin, siipermarket aligverisleri, tatil yeri, otomobil
secimi, vb.) agisindan da karsilastirilabilir. Konuyla ilgili yabanci yazin-
daki 6nemli bir egilim, tiim aile tiyeleri arasindaki etkilesimlerin ortaya
cikarildig1 nitel arastirmalardir. Gelecekte yapilacak arastirmalar nitel
arastirma desenlerinden faydalanilarak tasarlanirsa, daha betimleyici ve
zengin sonuglar elde edilebilir.

Arastirma zaman ve maliyet kisit1 nedeniyle kolayda 6rnekleme ile ger-
ceklestirilmistir. Bu sinirlilik sonuglarin genellenememesine neden ol-
maktadir. Gelecekte yapilacak arastirmalarda cocuk tiiketicileri temsil
eden 6rneklem gruplari lizerinde ¢alisilmasi daha genellebilir sonuglarin
elde edilmesine olanak saglayacaktir.

Bu arastirmada ¢ocuklarin yararlandig: etkileme stratejileri ebeveynlerin
bakis agilartyla belirlenmeye calisiimustir. Ilgili yazindaki arastirmalarda
ebeveynlerin yani sira ¢ocuklarinda 6rnekleme dahil edildigi ¢ift yon-
lii arastirmalar, gruplarin karsilastirilmasina olanak sagladigi i¢in tercih
edilmektedir. Gelecekte yapilacak arastirmalarda ¢ocuk tiiketicilerde or-
nekleme dahil edilerek, ebeveyn-cocuk etkilesimi ile ilgili karsilastirma-
lar yapilabilir.

Arastirmada elde edilen sonuglar uygulamacilar i¢in de bazi ipuglarina
isaret etmektedir. Pazarlama yoneticileri gerek cocuklara yonelik ge-
rekse ailenin kullanima yonelik iiriinlerde ¢ocuklarin giiciinii harekete
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gecirmeyi amaglayan uygulamalardan daha fazla oranda yararlanabilir-
ler. Pazarlama yoneticileri cocuklarin ve/veya ebeveynlerin yer alacagi
iletisim uygulamalarinda, mantiksal argiimanlarin tartisildig, taraflarin
orta yolu bulmaya calistig1 ya da ikna edilmeye ¢alisildigi mesajlar1 ta-
sarlayabilirler. Oyuncak sektoriiniin yani sira ileri teknoloji tirtinleri ve
atistirmalik iirlinler ireten isletmeler de tutundurma uygulamalarinda
ebeveynler ile ¢ocuklarin etkilesiminin hikayelestirildigi uygulamalara
yer verebilirler.

Kaynakc¢a

Ali, A., Ravichandran, N. ve Batra, D. K. (2013). “Children’s Choice Of
Influence Strategies in Family Purchase Decisions And The Impa-
ct Of Demographics”, Vision, 17(1), 27-40.

Aslan, E. ve Karalar, R. (2011). “The Effects Of Turkish Teens Over
Family Purchase Of Various Products”, Dumlupimar Universitesi
Sosyal Bilimler Dergisi, 29, 149 — 162.

Atkin, C. K. (1978). “Observation of Parent-Child Interaction in Super-
market Decision-Making”, Journal of Marketing, 42(4), 41-45.

Berey, L. A. ve Pollay, R. W. (1978). “The Influencing Role Of The Child
in Family Decision Making”, Journal of Marketing Research, V(-
February 1968), 70-72.

Chaudhary, M. ve Gupta, A. (2012). “Exploring The Influence Strategies
Used By Children: An Empirical Study in India”, Management Re-
search Review, 35(12), 1153-1169.

Corfman, K. P. ve Donald, R. L. (1987). “Models Of Cooperative Group
Decision Making And Relative Influence: An Experimental Inves-
tigation Of Family Purchase Decisions”, Journal of Consumer Re-
search, 14(June), 1-13.

Cowan, G. ve Avants, S. K. (1988). “Children’s Influence Strategies:
Structure, Sex Differences, And Bilateral Mother-Child Influen-
ce”, Child Development, 59, 1303-1313.

Tiiketici ve Tiiketim Arastirmalart Dergisi / Journal of Consumer and Consumption Research



‘Harghiklarimi Biriktirdim, Artik Tablet Alabilir miyiz?”: Cocuklarmn Etkileme
Stratejileri Uzerine Bir Arastirma 375

Cakir, E. (2006). Satin Alma Kararlarinda Cocuklarm Rolleri. Gazi Uni-
versitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Yaymlanmamis Yiiksek Lisans
Tezi.

Cakmak, A. C. ve Cakir, M. (2013). “0-11 Yas Aras1 ilkdgretim Ogren-
cilerinin Ailedeki Satin Alma Kararlarina Etkileri: Karabiik Sehir
Merkezinde Bir Arastirma”, Nigde Universitesi IIBF Dergisi, 6(1),
116-136.

Celik, N. (2015). “Ailelerin Satin Alma Kararlarinda Geng Tiiketicilerin
Etkisi”, JED/GKD, 10(1), 29-51.

Field, A. (2005). Discovering Statistics Using SPSS. SAGE Yayinlari,
London.

Gaumer, C. J., Arnone, C. S. ve Ashley-Cotleur, C. (2013). “Child Inf-
luence: Depth Interviews With Pre-Operational Child Consumers
And Their Parents”, Journal of Food Products Marketing, 19(3),
219-235.

Goodrich, K.ve Mangleburg, T. F. (2010). “Adolescent Perceptions Of
Parent And Peer Influences On Teen Purchase: An Application Of

Social Power Theory”, Journal of Business Research, 63 (2010),
1328-1335.

Hair, J. F., Anderson, R. E., Tatham, R. L. ve Black, W. C. (1998). Mul-
tivariate Data Analysis. (Fifth Edition). Prentice-Hall.

Haselhoff, V., Faupel, U.ve Holzmiiller, H. H. (2014). “Strategies Of
Children And Parents During Shopping For Groceries”, Young
Consumers, 15(1), 17-36.

Hamilton, K. ve Catterall, M. (2006). “Consuming Love in Poor Fami-
lies: Children’s Influence on Consumption Decisions”, Journal of
Marketing Management, 2006(22), 1031-1052.

Isley, L., Popper, E.T. ve Ward, S. (1984). “Children’s Purchase Requests
And Parental Responses: Results From A Diary Study”, Journal of
Advertising Research, October/November, 28-39.

Cilt / Volume 9 « Say1 / Issue 2 * Aralik / December 2017



376 Tugba KILICER / Mehmet Emre OKAN

Kerrane, B. ve Hogg, M. K. (2011). “How Best To Get Their Own Way?
Children’s Influence Strategies Within Families”, Advances in
Consumer Research, 39, 367 -373.

Kerrane, B. ve Hogg, M. K. ve Bettany, S. M. (2012). “Children’s Influ-
ence Strategies in Practice: Exploring The Co-constructed Nature
Of The Child Influence Process in Family Consumption”, Journal
of Marketing Management, 28(7-8), 809—835.

Kuzu, A. (2008). internet Kullanim1 Ve Aile Arastirmasi. Basbakanlik
Aile ve Sosyal Arastirmalar Genel Miidiirliigii Yayinlari.

Goodrich, K. ve Mangleburg, T. F. (2010). “Adolescent Perceptions Of
Parent And Peer Influences On Teen Purchase: An Application Of

Social Power Theory”, Journal of Business Research, 63(2010),
1328-1335.

Malhotra, N. K. (2007). Marketing Research: An Applied Orientation,
(Fifth Edition), Upper Saddle River, New Jersey: Prentice-Hall.

Marquis, M. (2004). “Strategies for Influencing Parental Decisions On
Food Purchasing”, The Journal of Consumer Marketing, 21(2/3),
134 — 143.

Nakip, M. (2013). Pazarlamada Arastirma Teknikleri. (3. Bask1). Seckin
Yayincilik.

Pagla, M. ve Brennan, R. (2014). “The Development Of Brand Attitudes
Among Young Consumers”, Marketing Intelligence & Planning,
32(6), 687-705.

Palan, K. M. ve Laczniak, R. N. (2001). “The Relationship Between Ad-
vertising Exposure And Children’s Influence Strategies”. Ameri-
can Marketing Association Conference Proceedings, 28 — 36.

Palan, K. M. ve Wilkes, R. E. (1997). “Adolescent-Parent Interaction in
Family Decision Making”, Journal of Consumer Research, 24(2),
159-169.

Sekeres, D. C. (2009). “The Market Child And Branded Fiction: A Sy-
nergism Of Children’s Literature, Consumer Culture, And New Li-
teracies”, Reading Research Quarterly, 44(4), 399-414.

Tiiketici ve Tiiketim Arastirmalart Dergisi / Journal of Consumer and Consumption Research



‘Harghiklarimi Biriktirdim, Artik Tablet Alabilir miyiz?”: Cocuklarmn Etkileme
Stratejileri Uzerine Bir Arastirma 377

Somesfalean, V. M. (2012). “Children as Target Market”, Studies in Bu-
siness and Economics, 7(2), 172-183.

Spiro, R.L. (1983). “Persuasion in Family Decision Making”, Journal of
Consumer Research, 9(March), 393-402.

Shoham, A. ve Dalakas, V. (2006). “How Our Adolescent Children Inf-
luence Us As Parents”, Journal of Consumer Marketing, 23/6,
344-350.

TUIK (2013). Secilmis Gostergelerle Tokat 2013. Erisim tarihi:
11.08.2017 http://www.tuik.gov.tr/ilGostergeleri/iller/ TOK AT.pdf

Wang, S., Holloway, B. B., Beatty, S. E. ve Hill, W. W. (2007). “Ado-
lescent Influence in Family Purchase Decisions: An Update

And Cross-National Extension”, Journal of Business Research,
60(2007) 1117-1124.

Williams, L.A. ve Burns, A. C. (2000). “Exploring The Dimensionality
Of Children’s Direct Influence Attempts”, Advances in Consumer
Research, 27, 64 — 71.

Wimalasiri, J. S. (2004). “A Cross-National Study On Children’s Purcha-
sing Behavior And Parental Response”, The Journal of Consumer
Marketing, 21(4/5), 274-284.

Valkenburg, P. M. ve Cantor, J. (2001). “The Development Of A Child
into A Consumer”, Applied Developmental Psychology, 22(2001),
61-72.

Yang, Z., Kim, C., Laroche, M. ve Lee, H. (2013). “Parental Style And
Consumer Socialization Among Adolescents: A Cross-Cultural In-
vestigation”, Journal of Business Research, 67(2014), 228-236.

Cilt / Volume 9 « Say1 / Issue 2 * Aralik / December 2017



