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Abstract

The economic, social and cultural changes in society affect vastly our consumption ha-
bits. These changes cause marketing experts to determine new targets. One of the most popu-
lar targets of today’s markets are obviously children.

Children nowadays are confronted daily with television, internet and other means of
communication and appear as individuals who are able to make their own consumption deci-
sions using the information they obtained from these sources. This fact is also reflected in the
purchase choices of families. Many familes put the purchase choices of their children first
instead of giving first rank to their own choices. In this context the patriarchal and matriarchal
family structure is changing and leading towards a “pediarchal” family structure. With this
study I will briefly mention the changing family structure and aim via a survey to evaluate the
influence of children in the purchase decision of the family in different products and catego-
ries, and the perspective of the families to their children and the related consumption in res-
pect of different educational levels, income and gender.

Keywords: Consumption, Social and Cultural Change, Children Consumers,
Pediarchal Family.

Ozet

Toplumda meydana gelen ekonomik, sosyal ve kiiltiirel degismeler, tiiketim aligkanlik-
larin1 da hizla degistirmektedir. Bu degisim, pazarlamacilar yeni hedeflere yoneltmistir. Bu
baglamda, giiniimiiz pazarlarinin en popiiler hedeflerinden birisinin de ¢ocuklarin oldugunu
gormekteyiz.

Televizyon, internet vb. iletisim araglar1 ile her an i¢ i¢e olan giiniimiiz ¢ocuklar1 bilgi-
ye kolaylikla ulagabilen ve edindikleri bu bilgileri kullanarak tiiketim tercihlerini yapabilen
bireyler olarak kargimiza ¢ikmaktadirlar. Bu durum ailelerin satin alma tercihlerine de yansi-
maktadir. Pek ¢ok aile ¢ocuklarinin satin alma tercihlerini kendi satin alma tercihlerinin tize-
rinde tutmaya baglamigtir. Bu baglamda aile i¢i satin alma kararlarinda ana-babaerkil aile
yapist degismekte ve ¢ocukerkil bir aile yapist karsimiza ¢ikmaktadir. Bu ¢aligma ile degisen
aile yapisina kisaca deginerek, ailelerin satin alma kararlarinda, farkli iirtin kategorilerinde
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¢ocuklarin etkisini ve farkli egitim seviyesi, gelir durumu ve cinsiyetlere gore ailelerin ¢ocuk-
larina ve onlarla ilgili tiketimlerine bakis acilarin1 bir anket ¢alismasi ile dlgmek amaglan-
migtir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketim, Sosyal ve Kiiltiirel Degisim, Cocuk Tiiketiciler, Cocuk
Erkil Aile

GIRIS

Kiiresellesme ve beraberinde getirdigi sosyal, kiiltiirel ve ekonomik de-
gisimler, giinlimiiz ¢ocuklarini, dénceki kugsaklara gore daha fazla imkénlara
sahip, bununla birlikte daha erken yasta sorumluluk almaya baglayan ve
hizla olgunluk kazanan bir hale getirmistir. Cok erken yaslarda annelerinden
ayrilarak krese gitmeye baslayan c¢ocuklar, toplumda sosyallesme siirecine
baslamakta ve birey olarak sorumluluk kazanma yasi ¢ok diigmektedir. Bu
durum bu ¢agin ¢ocuklarimi kendi tercihleri olan ve zor begenen bir hale
getirmektedir. Pazarlamacilar bu kiiciik tiiketicileri onlarin ilgisini ¢eken
kavramlarla etkilemeye ¢alismaktadirlar.

Tiirkiye’de hakim olan ataerkil aile yapisinin kadinin sosyal yasam
icinde yer almasiyla ve ekonomik 6zgiirliigiine kavugmasiyla birlikte yavas
yavag hakimiyetini kaybettigini gérmekteyiz. Bu siire¢ igcerisinde baslangicta
ana-babaerkil aile yapisi olusurken, bu durum yerini zamanla ¢ocuklarin aile
icerisindeki kararlarda daha fazla s6z sahibi oldugu ¢ocukerkil aile yapisina
birakmigtir. Giintimiizde gocuklar aile igerisinde satin alma kararlarini biiyiik
olciide etkilemektedirler. Ustelik bu durum sadece ¢ocuklara yonelik iiriin-
lerle sinirli kalmamakta ailenin tamamini ilgilendiren iiriinlerde de s6z konu-
su olmaktadir.

I. TUKETIM OLGUSU VE SOSYO KULTUREL DEGISiM

Kiiresellesme ve hizla artan rekabet kosullar1 giinlimiizde insanlarin ya-
samlarmni tiiketim olgusunun etrafinda sekillendirmesine yol agmaktadir.
Tiiketici, zevk ve tercihleri dogrultusunda satin alma davranisini gergeklesti-
ren ve bunun sonucunda fayda elde ederek tatmine ulasan bireydir. Tiiketici
satin alma karar1 ile hem kendi yagamini hem de pek ¢ok ekonomik kararlar
etkilemektedir. Herhangi bir tiiketicinin satin alma tercihi, hangi iiriinden ne
kadar iiretilecegi, bu iiretimin nasil gergeklesecegi, piyasaya nasil sunulaca-
&1, hangi yatinnm yontemine agirlik verilecegi gibi pek ¢ok karar etkilemek-
tedir. Bu kararlarda makro ekonomik etki yaratmaktadir.
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Tiiketiciler satin alma davraniglarin1 basta aile olmak iizere yakin ve
uzak cevrelerinden Ogrenerek sekillendirmektedirler. Ayrica tiiketicilerin
yasamakta olduklari iilkenin ekonomik sosyal ve politik kosullar1 ve psikolo-
jik etmenler tiiketim davranislari iizerinde son derece etkilidirler. Uriin ve
hizmetleri tiiketicilerin istekleri dogrultusunda iiretmek ve onlara sunabilmek
i¢in satin alma davranisim etkileyen bu faktorleri goz oniinde bulundurmak
gerekmektedir. Tiiketicilerin pek ¢ok alternatif arasindan herhangi bir mal
tercih etme nedenlerinin bilinmesi pazarlama agisindan ¢ok biiyiik bir 6neme
sahiptir. Burada 6nemli olan tiiketicilerin satin alma davraniglarini etkileyen
faktorleri belirleyerek hedeflenen tiiketicilere bdylece ulasabilmektir.

Tiiketiciler satin aldiklar1 {iriinleri genellikle temel fonksiyonlarindan
¢ok igerdikleri anlam nedeniyle tercih ettiklerini belirtmektedirler(Solomon
ve digerleri, 1999: 16). Goriiliiyor ki {iriin ve hizmetler yerine getirdikleri
islevlerin Gtesinde bir 6neme sahiptirler. Herhangi bir iiriin ya da marka ba-
zen kisilere gecmisi hatirlatabilir. Bazen yasaminin bir pargasi haline gelebi-
lir ya da daha da etkilisi, kiginin kimligini ifade etmesini kolaylastirabilir.
Buna bagli olarak tiiketiciler iiriin ve hizmetler hatta marka ile kendileri ara-
sinda baglantilar kurarlar. Bu durum satin alma siirecinde geleneksel anlayis-
tan farkli olarak duygusal boyutu 6n plana ¢ikarmakta, bu tiiketim modeli de
tilketim toplumlarini olusturmaktadir. Tiiketim toplumlarinda ihtiya¢ i¢in
tilketmek yerine tiiketim basli basina bir ihtiya¢ haline gelmektedir. Tiiketi-
ciler ihtiyaglarin1 kargilamak icin alig veris yapmak yerine hosca vakit ge-
cirmek, stres atmak icin alis verig yapmaktadir.

Tiiketici bir iirlin ya da markay1, sadece o iiriiniin kimligini ifade etmesi
veya sosyal statiisiinii belirlemesi amaciyla degil ayn1 zamanda igsel psikolo-
jik ihtiyaglarin tatmin edinmesi amaciyla da kullanmaktadir(Kim ve Digerle-
ri, 2002:481). Tiiketiciyi herhangi bir iiriin ya da markay1 satin almaya yo-
nelten bir ihtiya¢ vardir. Bu ihtiyag her tiiketici tarafindan farkli algilanmak-
tadir. Bu baglamda tiiketiciler belirli bir iiriin ya da markay1 satin alirken
farkl giidiilerin etkisinde kalmaktadirlar.

Hizla gelisen teknoloji ve rekabetin getirmis oldugu iiriin cesitliligi tii-
keticileri zor bir karar verme siirecinin igerisine sokmustur. Bu durum karsi-
sinda pazarlamacilar tiiketicileri daha yakindan anlamak ve onlarin zevk ve
tercihlerine uygun iiriin ve hizmetler sunmak durumunda kalmiglardir. Tiike-
ticilerin artan 6nemi dolayisiyla pazarlamacilar hangi tiiketicilerin, hangi
mallari, ne miktarda, nigin satin alacaklarini bilmelidirler. Tiiketiciye yonelik
pazarlama anlayisinin bir geregi olarak, tiiketici davraniglarini anlamak,
aciklamak ve tahmin etmek gerekmektedir.
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Tiiketim kararlar1 herhangi bir kiiltiir i¢in hayat kaynagi olusturmakta-
dir. Kiiltiirel degerler zaman igerisinde degisiklik gosterirler. Yeni fikirler ya
da konusma diline giren yeni kelimeler, giyim ve dekorasyonda yeni tarzlar
zamanla kiiltiirel degismelere yol agar. Tiikketim bu kiiltiirel degisimin tam
ortasinda yer alir. Kiiltiirel farkliliklar isletmeler i¢in 6nemli pazar firsatlari-
dir. Ulkemizde de sosyal ve kiiltiirel yasam zaman igerisinde biiyiik degisik-
liklere ugramistir. Niifus ve gelir seviyesindeki artiglar, sosyal ve kiiltiirel
degismelere bagli olarak kadinin is hayatina atilmis ve ekonomik 6zgiirliigii-
ne kavusmus olmasi , niifusun geng ve ¢ocuk grubundaki iiyelerin ailelerin
tilketim aligkanliklarimi etkiliyor olmasi geleneksel tiikketim aligkanliklarinda
¢ok ciddi degisikliklerin meydana gelmesine neden olmustur (Commuri,
2008).

Oldukga geng bir niifusa ve yiiksek dogum oranlarina sahip olan tilke-
mizde ¢ocuk tiiketicilerin tiikketimlerinin toplam tiiketim igerisinde onemli
bir paya sahip oldugu bilinen bir ger¢ektir. Dogdugu andan itibaren aile iiye-
leri ile etkilesim igerisinde olan ¢ocugun tiiketim aligkanliklari ve bir tiiketici
olarak sosyallesmesi elbette ki aile icerisinde sekillenmektedir. Ancak degi-
sen toplumsal yapu, kiiltiirel cevre ve buna bagli olarak gocuklarin aile igeri-
sinde daha fazla s6z sahibi olmalar gibi etkenler, zaman zaman ¢ocuk tiike-
ticilerin tiiketim tercihlerinin aile i¢erisinde ebeveynlerinin tiikketim tercihle-
rinden daha 6n plana ¢ikmasi sonucunu dogurmustur. Bu durum pazarlama
stratejileri agisindan goz oniinde bulundurulmasi gereken son derece dnemli
bir hale gelmistir.

II. COCUK VE TUKETIM

Cocuk diger tutum ve davranislarla birlikte tiiketim ve tiikketimle ilgili
davraniglarimi da ailesinden 6grenir. Ancak sosyallesme siirecinde arkadas
cevrelerinin de tiiketime iligkin degerlerin olugsmasinda marka ve magaza
tercihlerinin gelismesinde ¢ok etkili oldugu gézlenmektedir (Nazik, 2005).

Cocuklarin tiiketim davranisini etkileyen bir diger faktor de kitle ileti-
sim araglaridir. Kitle iletisim araglar ya da yaygin kullanimiyla medya ¢o-
cuklarin yasaminda 6nemli bir yere sahiptir. Medya popiiler kiiltiiriin birgok
ozelligini ortaya koyar ve bu kiiltiiriin ¢ocuklar tizerinde etkili olmasini ko-
laylastirir. Ozellikle reklamlar, ¢izgi filmler ve ¢ocuklara yénelik hazirlanan
dizi filmler ¢ocuklarin tiiketim davranislar1 basta olmak iizere tiim davranis-
larin1 etkilemektedirler. Kadinin is yagaminda daha aktif hale gelmesiyle
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birlikte ¢aligsan annelerin toplum igerisinde sayisinin artmis olmasi, tiim giin
cocuklarma yeterli zamani1 ayiramayan annelerin bunu c¢ocuklar1 i¢in daha
fazla para harcayarak telafi etme gayretleri, ¢ocuklar1 kendi istekleri dogrul-
tusunda tiiketim yapmaya yoneltmistir. Bu durum zamanla toplumda artarak
artan bir ivme kazanmustir.

Ayrica perakendecilik sektoriinde meydana gelen degisiklikler de son
derece etkili olmustur. Bakkal ve marketler yerine aksamlar1 tiim ailenin
beraberce alis veris yapabilecegi ve ayni zamanda hosga vakit gecirebilecek-
leri alig veris merkezlerinin tercih edilmesi, alis veris sirasinda ¢ocuklarin da
ebeveynleri ile beraber olmalar1 sonucunu getirmistir. Tim giin ¢cocuklarini
gérememis olan ebeveynlerin aksamlar1 ya da hafta sonu yapilan alis veris
sirasinda c¢ocuklarin isteklerini geri gevirmeleri genellikle miimkiin olma-
maktadir.

Bu durum toplumda yaygin hale geldigi i¢in aym sartlara sahip olma-
yan ¢ocuklar da sosyal yasam igerisinde (okul, komsu vs.) danigsma gurupla-
rindan etkilenmekte ve ayni sartlara sahip olabilmek icin gayret gostermek-
tedir. Bu gayret, ailelere yapilan baski sonucu en azindan harcanabilir gelirin
daha biiytik bir kismini ¢ocuklarin istekleri dogrultusunda harcama seklinde
ortaya ¢ikmaktadir. Sosyal, kiiltiirel ve tiiketimle ilgili bu degisim siireci
aileleri ataerkil yapidan uzaklastirarak, cocuklarm aile igerisinde verilen
kararlarda daha ¢ok sz sahibi olduklar1 ¢ocukerkil aile yapisini ortaya ¢i-
kartmustir,

1994 ve 2003 yilar arasinda dogan ve su an okul ¢agini temsi eden ku-
sak Tirkiye’de dijital kusak olarak ta adlandirilmakla birlikte diinya da genel
olarak Milenyum kusag1 olarak adlandirilmaktadir. Bu ¢ocuklar genel olarak
tiim teknolojik yeniliklerle beraber biiylimiis, korku unsurlarindan ¢ok fazla
etkilenmeyen, yeniliklere ve degisime agik ve gercekgi bir kusak olarak nite-
lendirilmektedir. Bu kusagin ¢ocuklar kendine giivenen, daha bilgili, dene-
yimli, duygu ve disiincelerini rahatlikla dile getirebilen bireylerdir (Teac-
hing the Millennial Generation, 2006)

Bu ¢agin ¢ocuklarinin gelisiminde internetin asla goz ardi edilemeye-
cek kadar biiyiik bir etkisi vardir. Bilgiye kolay ulasilabiliyor olmasi bu ¢o-
cuklari, kulaktan duyma bilgilerden siiphe eden ve bilgi edinmek i¢in arag-
tirma yapmay1 tercih eden kisiler haline getirmistir. Bu durum bu ¢ocuklarin
ne istedigini bilen ve kendilerini agikca ifade edebilen fertler olmalarina yol
acmustir. Fikrini agikca dile getirmekten ¢ekinmeyen bu kusak cocuklarina
yonelik pazarlama stratejileri icerisinde diiriistliik son derece 6nemlidir. Bu
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¢ocuklar, kandirmaya yonelik pazarlama stratejileri ile kendilerine sunulan
vaatlerin gergek olmadigini gordiikleri zaman, {iriinden kolaylikla vazgecip,
baska bir {iriine yoneleceklerdir (Grant, 2004:49).

Gilintimiizde ¢ocuklar, hem kendi istek ve ihtiyaglarini karsilamak iizere
kendi paralarin1 harcadiklari bir pazari olustururlar, hem de ebeveynlerinin
harcamalar1 iizerinde son derece etkilidirler. Ayrica tiim {iriin ve hizmetler
icin potansiyel bir pazardirlar. Bu baglamda cocuklar, satin alma giicleri ile
onemli bir tiiketici kitlesi ve markalar agisindan gelecegin sadik miisterileri-
dirler. Cocuklara yonelik iiriin ve hizmet sunan pazarlamacilar, bu tiiketicile-
ri daha iyi tanimak onlarin davranig sekillerini ve bunu etkileyen 6geleri
belirlemek durumundadirlar

Glinlimiizde ¢ocuklar bir an evvel biiyiimek istemekte, ¢cok erken yasta
sofistike hale gelmektedirler. Bu durum da onlarin tiikketim aligkanliklarinin
hizla degismesine yol agmaktadir (Linstorm, 2003:216).

Cocuk tiiketicilerin ilgisini ¢ekebilmek icin perakendeci magazalarin
kiigiik alig verig arabalari , oyun sahalari, palyogalar. vb ile cocuk dostu bir
ortam olusturmaya caligmaktadirlar. Ayrica ¢ocuklarin ilgi duyabilecekleri
iirlinleri ve markalar1 bulundurmak ve bu {iriinleri onlarin gorebilecekleri ve
erisebilecekleri raflara yerlestirmek oldukea etkili bir yontemdir (Odabasi,
2002: 264). Cocuklara yonelik pazarlarda gorsellik ¢ok dnemlidir. Bu yiiz-
den ambalajlar, reklamlar ve diger tutundurma araglari bu yonde hazirlanma-
ldr.

III. ARASTIRMA YONTEMIi VE BULGULARI

Aragtirmanin ana kiitlesi Karaman il merkezinde yasayan ¢ocuklu aile-
lerden olusmaktadir. Arastirmanin Orneklemi ise, tesadiifi 5rnekleme yoluy-
la segilen 100’0 kadin ve 101’1 erkek olmak iizere toplam 201 tiiketiciden
olusmaktadir.

Aragtirmanin amacina ulagmak i¢in arastirmaci tarafindan, ¢ocuklarin
ailelerin satin alma konusundaki bakis agilarini nasil etkilediklerini ortaya
koymaya yonelik 13 sorudan olusan bir anket yiiz yiize anket metodu ile
uygulanmistir. Sorulardan 11 tanesinin derecelendirilmesi 5°1i Likert siste-
mine gore hazirlanmistir (1=¢cok Onemli, 5=¢cok Onemsiz seklinde anlam
tagimaktadir).Verilerin ¢6ziim ve yorumlanmasinda ki-kare testi kullanilmig-
tir. Diger 2 soruya ait veriler ise frekans analizine tabi tutulmustur.
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Verilerin degerlendirilmesinde; SPSS for Windows 11.0 paket progra-
mi1 kullanilmigtir. Anket sorular1 hazirlanirken, bu konuda daha 6nce yurt igi
ve yurt disinda yapilan ¢alismalar incelenmis ve faydalanilmistir.

Tablo 1: Ebeveynlerin cinsiyetleri ile satin alma kararlarinda
cocuklarindan etkilenme dereceleri ile ilgili yargilarin

iliskilendirilmesi
Kesin Katili | Fikrim | Katilmi- [ Kesin X |p
katiliyor | yorum yok yorum | katilmiyor

Cocuguma bayan 40 38 4 6 12
alacaklarimi 40,0% | 38,0% | 4,0% 6,0% 12,0% | 18,580 |,001
daha 6nceden
planlarim erkek 30 39 12 18 2

29,7% 38,6% 11,9% 17,8% 2,0%
Cocugumun bayan 16 24 18 24 14
aglamasi veya 16,7% 25,0% 18,8% 25,0% 14,6% 1,582 |,812
1srarla istemesi
davranisimi erkek 20 27 14 22 18
degistirir 19,8% 26,7% 13,9% 21,8% 17,8%
Aligveriste bayan 4 8 20 48 20
yanimda gocu- 4,0% 8,0% 20,0% 48,0% 20,0% 1,270 | ,866
gum varsa ne
isterse alirim erkek 4 12 13 43 22

4,0% 10,1% 19,1% 45,7% 21,1%
Tatil planlarimt | bayan 28 36 12 10 14
gocuguma gore 28,0% 36,0% 12,0% 10,0% 14,0% 16,817 |,002
ayarlarim

erkek 14 29 24 24 8

14,1% 29,3% 24,2% 24,2% 8,1%
Kariyer planla- | bayan 28 42 6 10 12
rimi gocugu- 28,6% 42,9% 6,1% 10,2% 12,2% {27,803 |,000
mun okul vs
gore yaparim erkek 18 26 30 21 6

17,8% 25,7% 29,7% 20,8% 5,9%
Aligveris bayan 30 42 8 10 6
biitgemde 31,3% 43,8 8,3% 10,4% 6,3% | 10,671 |,031
¢ocugumla
ilgili pay erkek 24 38 23 14 2
Snemli bir 23,8 37,6% 22,8% 13,9% 2,0%
kisim olusturur
Cocuguma sinir | bayan 22 36 20 10 12
koymaktan 22,0% 36,0% 20,0% 10,0% 12,0% (9,204 [.,056
¢ekinmem/Bu
konuda zor- erkek 18 42 16 21 4
lanmam 17,8% 41,6% 15,8% 20,8% 4,0%
Cocugumun bayan 24 34 18 18 4
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tercihleri benim 24.5% 34,7% 18,4% 18,4% 4,1% 6,665 |,155
igin her seyden [y o 20 33 28 16 0
once gelir
20,6% 34,0% 28,9% 16,5% ,0%
Kendi ¢cocuklu- | bayan 42 40 8 4 6
gumda yapa- 42,0% 40,0% 8,0% 4,0% 6,0% 6,009 |,198
madiklarimi
cocuklarimin erkek 38 33 20 4 6
yapmasini 37,6% 32,7% 19,8% 4,0% 6,0%
isterim
Baski/Otoriter | bayan 10 10 18 44 16
bir an- 10,2% 10,2% 18,4% 44,9% 16,3% [6,346 |,175
nefbabayim ook 6 6 16 43 30
5,9% 5,9% 15,8% 42,6% 29,7
Serbest /rahat | bayan 10 30 20 28 12
bir an- 10,0% 30,0% 20,0% 28,0% 12,0% [ 18,495 |[,001
ne/babayim
erkek 24 33 26 14 2
24.2% 33,3% 26,3% 14,1% 2,0%

Sd=4

“Cocuguma alacaklarimi daha 6nceden planlarim “ ifadesine bayanlarin
%401 kesinlikle katiliyorum derken erkeklerin %38. 6 ’s1 katiliyorum de-
mistir. Cocuklarin tiiketimini dnceden planlama ile cinsiyet arasinda anlaml
bir iliski gdzlenmektedir.

“Cocugumun aglamasi veya israrla istemesi davranisimi degistirir” ifa-
desine bayanlarin %25°1 katiliyorum derken diger %25°1 katilmiyorum ceva-
b1 vermistir. Yine erkeklerin %26.27’si bu ifadeye katilirken ,%21. 8’i
katilmamustir.

“Aligveriste yanimda ¢ocugum varsa ne isterse alirim” ifadesine bayan-
larin %48°1 erkeklerin ise %45. 7’si katilmiyorum cevabini vermislerdir.
Bayanlar ve erkeklerin bu konuda hem fikir olduklarini gézlemliyoruz.

“Tatil planlarimi ¢ocuguma gore ayarlarim” ifadesini bayanlarin %
36’s1 katiliyorum, % 28’1 kesinlikle katiliyorum seklinde cevaplandirirken
erkeklerin %29. 3’1 katiliyorum seklinde ,%24. 2’si fikrim yok, diger %24.
2’si ise katilmiyorum seklinde cevaplandirmiglardir. Tatil plami yaparken
cocuklarm 6n planda tutulmasi konusunda her iki cins arasinda anlamli bir
farklilik bulunmaktadir.

“Kariyer planlarimi ¢ocugumun okul vs gére yaparim” ifadesine bayan-
larm % 42 ‘si katiliyorum, %28.6’s1 kesinlikle katiliyorum derken, erkekle-
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rin ancak %25.7 ‘si katiliyorum demis ,%29.7°si ise fikrim yok demekle
yetinmistir. Kariyer plan1 yaparken ¢ocugunu 6n planda tutma konusunda
bayanlar ile erkeklerin cevaplari arasinda dnemli farkliliklar gozlenmektedir.

“Aligveris biitcemde ¢ocugumla ilgili pay 6nemli bir kisim olusturur”
ifadesine bayanlarin %43.8’1 katilryorum,%31.3’1i ise kesinlikle katiliyorum
demigtir. Erkeklerin ise %37.6’s1 katiliyorum derken %23.81 kesinlikle kati-
lryorum demistir. Bu ifade ile ilgili olarak da her iki cins arasinda 6nemli bir
fark goriilmektedir.

“Cocuguma simir koymaktan ¢ekinmem/Bu konuda zorlanmam” ifade-
sine bayanlarin %36’s1, erkeklerin ise %41.6’s1 katiliyorum cevabi vermis-
lerdir. Cocuguna sinir koyma konusunda bayan ve erkeklerin hem fikir ol-
duklarini gézlemliyoruz.

“Cocugumun tercihleri benim i¢in her seyden once gelir” ifadesine ise
bayanlarin% 34.7’si erkeklerin ise %34’i katiliyorum cevabi vermislerdir.

“Kendi ¢ocuklugumda yapamadiklarimi ¢ocuklarimin yapmasini iste-
rim” ifadesine bayanlarm %42 si kesinlikle katiliyorum derken %40°1 da
katiliyorum cevabi vermistir. Erkeklerin ise %37.6’s1 kesinlikle katiliyorum
derken ,%32.7’si katiliyorum cevabini vermistir. Bu ifade ile ilgili olarak
bayan ve erkeklerin hem fikir olduklarini gézlemliyoruz. Ayrica her iki cin-
sin cevaplarinin agirlikli olmasi toplumdaki insanlarin biiyiik bir kisminin
cocuklarina bakis agisini ortaya koymaktadir.

“Baskic1/Otoriter bir anne/babayim” ifadesine bayanlarin %44.9°u ve
erkeklerin %42.6’s1 katilmiyorum cevabini vermistir. Toplumdaki anne ve
babalarin ¢ok biiyiik bir oranla baskici/otoriter bir yapiy1 kabul etmedikleri-
ni gozlemliyoruz.

“Serbest /rahat bir anne/babayim”ifadesine ise bayanlarin %30’u ve er-
keklerin %33’1 katiliyorum cevabi vermislerdir. Ancak tabloyu inceledigi-
miz zaman serbestlik konusunda bayanlarla erkekler arasinda anlamli bir
farklilik oldugunu ve erkeklerin serbestlige bayanlara gore daha fazla 6nem
verdiklerini gézlemliyoruz.
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Tablo 2: Ebeveynlerin egitim seviyeleri ile satin alma kararlarinda
cocuklarmdan etkilenme dereceleri ile ilgili yargilarin

iliskilendirilmesi
Kesin | Katili- | Fikrim | Katilmi | Kesin X2 p
Katil- | yorum [ yok yorum Katil-
yorum myorum
Cocuguma alacak- | ilkogretim 18 20 4 12 8
larimi daha 290% | 323% | 6,5% | 194% | 12,9%
onceden planlarim
P Lise 26 31 6 6 2 28,116 | ,031
36,6% | 43,7% | 8,5% 8,5% 2,8%
Onlisans 10 4 0 2 0
62,5% | 25,0% ,0% 12,5% ,0%
Lisans 8 14 2 4 4
25,0% | 43.8% | 6,3% 12,5% 12,5%
Lisansiistii 8 6 4 0 0
44,4% | 33,3% | 22,2% ,0% ,0%
Cocugumun [k gretim 12 24 8 8 8
aglamasi veya 20,0% | 40,0% | 13,3% | 13,3% 13,3%
1srarla istemesi
; 56,691 | ,000
davranisim degis- Lise 12 19 14 16 8
tirir 17,4% | 27,5% | 20,3% | 23,2% 11,6%
Onlisans 4 0 2 4 6
25,0% ,0% 12,5% | 25,0% 37,5%
Lisans 2 6 0 18 6
6,3% 18,8% ,0% 56,3% 18,8%
Lisanstistii 4 2 8 0 4
222% | 11,1% | 44,4% 0% 22,2%
Aligveriste yanim- | [lkogretim 4 8 16 24 10
da ¢ocuBum varsa 6,5% 12,9% | 25,8% | 38,7% 16,1%
ne isterse alirim
Lise 2 8 8 39 14 36,238 | ,003
2,8% 11,3% | 11,3% | 54,9% 19,7%
Onlisans 2 0 0 8 6
12,5% ,0% ,0% 50,0% 37,5%
Lisans 0 2 6 12 12
,0% 6,3% | 18,8% | 37,5% 37,5%
Lisansiistii 0 2 8 6 0
,0% 12,5% | 50,0% | 37,5% ,0%
Tatil planlarimi ilkogretim 20 14 10 6 12
gocuguma 32,3% | 22,6% | 16,1% | 9,7% 19,4%

gore ayarlarim Lise 12 27 14 12 4 47,733 ,000

17,4% | 39,1% [ 20,3% | 17,4% 5,8%
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Onlisans 2 2 0 8 4
12,5% | 12,5% ,0% 50,0% 25,0%
Lisans 4 16 4 8 0
12,5% | 50,0% | 12,5% | 25,0% ,0%
Lisanstistii 4 6 6 0 2
22,2% | 33,3% | 33,3% ,0% 11,1%
Kariyer planlarimi | ilkogretim 16 16 8 6 14
gocugumun 26,7% | 26,7% | 13,3% | 10,0% 23,3%
okul vs gore Lise 18 30 12 11 0 60,606 | ,000
yaparim
25,4 42,3% | 16,9% | 15,5% ,0%
Onlisans 4 2 2 6 2
25,0% 12,5% | 12,5% | 37,5% 12,5%
Lisans 6 14 4 8 0
18,8% | 43,8% | 12,5% | 25,0% ,0%
Lisanstistii 2 6 10 0 0
11,1% | 33,3% | 55,6% 0% ,0%
Aligveris biitcemde | [lkogretim 18 16 14 8 4
gocugumla ilgili 30,0% | 26,7% | 23,3% | 13,3% 6,7%
pay onemli bir - 21.829 149
kisim olusturur Lise 18 30 1 8 2 ’ ’
26,1% | 43,5% | 15,9% | 11,6% 2,9%
Onlisans 8 6 0 2 0
50,0% | 37,5% ,0% 12,5% ,0%
Lisans 6 18 2 4 2
18,8% | 56,3% | 6,3% 12,5% 1,3%
Lisansiistii 2 10 4 2 0
11,1% | 55,6% | 22,2% | 11,1% ,0%
Cocuguma smir Tlkégretim 20 20 12 4 6
koymaktan 32,3% | 32,3% | 19.4% | 6,5% 9,7%
¢ekinmem Lise 10 24 14 17 6 30,749 | ,014
/Bu konuda 14,1% | 33.8% | 19.7% | 23.9% | 8,5%
zorlanmam
Onlisans 4 4 2 4 2
25,0% | 25,0% | 12,5% | 25,0% 12,5%
Lisans 6 18 2 4 2
18,8% | 56,3% | 6,3% 12,5% 6,3%
Lisansiistii 0 10 6 2 0
,0% 55,6% | 333% | 11,1% ,0%
Cocugumun ilkogretim 10 18 20 10 2
tercihleri benim 16,7% | 30,0% | 333% | 16,7% | 3.3%
i¢in her seyden - 24,082 038
snce gelir Lise 18 27 12 10 0 > >
26,9% | 40,3% | 17,9% | 14,9% ,0%
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Onlisans 8 4 2 2 0
50,0% | 25,0% | 12,5% | 12,5% ,0%
Lisans 4 14 6 6 2
12,5% | 43,8% | 18,8% | 18,8% 6,3%
Lisanstistii 4 4 4 6 0
222% | 22,2% | 22,2% | 33,3% ,0%
Kendi ¢ocuklu- ilkogretim 32 22 2 4 2
gumda yapamadik- 51,6% | 355% | 32% | 6,5% 3,2%
larimi ¢ocuklari-
; 61,243 | ,000
min yapmasint Lise 30 27 8 4 2
isterim 42,3% 38,0 11,3% | 5,6% 2,8%
Onlisans 8 6 2 0 0
50,0% | 37,5% | 12,5% ,0% ,0%
Lisans 8 14 8 0 2
25,0% | 43,8% | 25,0% ,0% 6,3%
Lisanstistii 2 2 8 0 6
11,1% 11,1% | 44,4% 0% 33,3%
Baskici/Otoriter [lkogretim 12 2 12 22 12
bir anne/babayim 20,0% | 3,3% |20,0% | 36,7% | 20,0%
Lise 2 6 8 41 14 38,848 | ,001
2,8% 85% | 11,3% | 57,7% 19,7%
Onlisans 0 2 0 6 8
,0% 12,5% ,0% 37,5% 50,0%
Lisans 2 4 6 14 6
6,3% 12,5% | 18,8% | 43,8% 18,8%
Lisansiistii 0 2 6 4 6
,0% 11,1% | 33,3% | 22,2% 33,3%
Serbest /rahat bir | Ilkégretim 6 12 20 16 6
anne/babayim 9,7% | 194% | 32,3% | 25.8% | 12,9%
Lise 16 31 10 8 4 48,389 1,000
232% | 44,9% | 14,5% | 11,6% 5,8%
Onlisans 4 4 0 8 0
25,0% | 25,0% ,0% 50,0% ,0%
Lisans 2 12 8 8 2
6,3% 37,5% | 25,0% | 25,0% 6,3%
Lisansiistii 6 4 8 0 0
333% | 22.2% | 44,4% ,0% ,0%

Sd=16
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“Cocuguma alacaklarimi1 daha 6nceden planlarim”™ ifadesini ilkogretim
mezunu ebeveynlerin %32,3’1,lise mezunu ebeveynlerin%43,7’si v e lisans
mezunu ebeveynlerin %43,8’1 katiliyorum seklide cevaplarken on lisans
mezunu ebeveynlerin%62,5’1 ile lisansiistii egitim gdren ebeveynlerin
%44,4’1 kesinlikle katiliyorum seklinde cevaplandirmislardir. Farkli egitim
seviyesindeki ebeveynlerin cevaplar1 arasinda anlamli bir farklilik gézlen-
mektedir.

“Cocugumun aglamasi veya israrla istemesi davranisimi degistirir” ifa-
desine, 1lkdgretim mezunu ebeveynlerin %40°1 ve lise mezunu ebeveynlerin
%27.5’1 katiliyorum derken, 6n lisans mezunu ebeveynlerin %37.5’1 kesin-
likle katilmiyorum ve lisans mezunu ebeveynlerinde %56.3’1 katilmiyorum
demistir. Lisansiistii egitim alanlarin %22.2°si kesinlikle katilirken diger
%22.2° lik kisimda kesinlikle katilmamaktadir. Farkli egitim seviyesindeki
ebeveynlerin cevaplari arasinda anlamli bir farklilik gézlenmektedir. Ayrica
egitim seviyesi ylkseldik¢e cocuklarin aglama ve israrlarina karsi koyma
oraninin yiikseldigini gérmekteyiz.

“Aligveriste yanimda ¢cocugum varsa ne isterse alirim” ifadesine, ilkog-
retim mezunu ebeveynlerin %38.7’si,lise mezunu ebeveynlerin %54.9’u, 6n
lisans mezunu ebeveynlerin %50’si ve lisans mezunu ebeveynlerin %37.5’1
katilmiyorum derken. Lisansiistii egitim alanlarin %50’si fikrim yok seklinde
cevaplandirmistir. Bu ifade ile ilgili olarak da, f arkli egitim seviyesindeki
ebeveynlerin cevaplari arasinda anlamli bir farklilik gézlenmektedir.

“Tatil planlarimi ¢ocuguma gore ayarlarim” ifadesine, ilkdgretim me-
zunu ebeveynlerin %32.3’1 kesinlikle katiliyorum derken, lise mezunu ebe-
veynlerin %39.1°1 katiliyorum, lisans mezunu ebeveynlerin %50’si ve lisan-
siistii egitim alanlarin %33.3ii katiliyorum seklinde cevaplandirmistir. On
lisans mezunlarinin %350’si ise katilmiyorum seklinde cevaplandirmistir. Bu
ifade ile ilgili olarak da, farkli egitim seviyesindeki ebeveynlerin cevaplari
arasinda anlamli bir farklilik gézlenmektedir. Ancak diisiik ya da yiiksek
egitim seviyelerine gore bir genelleme yapmak miimkiin olmamaktadir.

“Kariyer planlarimi cocugumun okul vs gore yaparim” ifadesine ilkdg-
retim mezunu ebeveynlerin %26.7’si, kesinlikle katiliyorum ve yine diger
%26.7’s1 katiliyorum cevabini vermistir. lise mezunu ebeveynlerin %42.3’1
ve lisans mezunu ebeveynlerin %43.8°1 katiliyorum derken. Lisansiistii egi-
tim alanlarin %55.6’s1 fikrim yok seklinde cevaplandirmistir. On lisans me-
zunlarmin %37. 5’1 ise katilmiyorum demistir. Farkli egitim seviyesindeki
ebeveynlerin cevaplar1 arasinda anlamli bir farklilik vardir. Bu noktada farkli
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meslek guruplar1 ve egitim seviyelerindeki insanlarin kariyer planlamasinda
yasadiklan giigliiklerin etkili oldugu diisiiniilebilir 6rn ilkdgretim mezunu bir
ebeveyn ¢ocugunu 6n planda tutarken daha yiiksek egitim almis aileler kendi
kariyerlerini 6ncelikle planlamak isteyebilirler.

“Aligveris blitcemde ¢ocugumla ilgili pay 6nemli bir kisitm olusturur”
ifadesine, ilkdgretim mezunu ebeveynlerin %30’u ve 6n lisans mezunu ebe-
veynlerin %50’si kesinlikle katiliyorum derken, lise mezunu ebeveynlerin
%43.5’1, lisans mezunu ebeveynlerin %56.3’{i ve Lisansiistii egitim alanla-
i %55. 6’s1 katiliyorum seklinde cevaplamiglardir. Cevaplar arasinda an-
laml1 bir farklilik yoktur. Tiim egitim seviyelerindeki ebeveynlerin aligveris
biitcesinin biiyiik bir kismini cocuguna ayirdigini gozlemlemekteyiz.

“Cocuguma simir koymaktan ¢ekinmem/Bu konuda zorlanmam” ifade-
sine ilkogretim mezunu ebeveynlerin %32. 3 ‘iiniin kesinlikle katiliyorum
diger %32.3’linilin ise katiliyorum dediklerini goriiyoruz. Lise mezunu ebe-
veynlerin  %33.8’1,6n lisans mezunlarinin %25°i, Lisans mezunlarinin
%356.3’1i ve lisanstistii egitim alanlarin%55.6’s1 katiliyorum seklinde cevap-
lamiglardir. Cevaplar arasinda anlamli bir fark bulunmaktadir.

"Cocugumun tercihleri benim i¢in her seyden once gelir” ifadesine, il-
kdgretim mezunlarinin %33.3’1 fikrim yok seklinde cevaplandirirken lise
mezunlarmin % 40.3’i ve lisans mezunlarinin %43.8°1 katilryorum seklinde
cevaplamiglardir. Lisansiistii egitim alanlarin % 33.3’ii katilmiyorum darken
on lisans mezunlarmin %50’si kesinlikle katiliyorum seklinde cevaplamis-
lardir. Ebeveynlerin cevaplari arasinda anlamli bir fark yoktur.

“Kendi ¢ocuklugumda yapamadiklarimi ¢ocuklarimin yapmasini iste-
rim” ifadesine, ilkdgretim mezunu ebeveynlerin %51.6°s1, lise mezunu ebe-
veynlerin % 42.3°1, 6n lisans mezunu ebeveynlerin%50’si kesinlikle katili-
yorum derken lisans mezunu ebeveynlerin %43.8‘1 katilmiyorum seklinde
cevaplamiglardir. Lisansiistii egitim alanlarin %44.4°1 fikrim yok, %33.31
ise kesinlikle katilmiyorum seklinde cevaplandirmislardir. Bu ifade ile ilgili
olarak da, f arkli egitim seviyesindeki ebeveynlerin cevaplar1 arasinda an-
laml1 bir farklilik gézlenmektedir. Ayrica ¢gok 6nemli bir nokta genel olarak,
egitim seviyesi ylikseldik¢e bu ifadeye katilim oraninin diismesidir. Egitim
seviyesi distiikce ailelerin kendi ¢ocukluklarinda yapamadiklarini ¢ocukla-
rindan bekleme oranlari da yiikselmektedir.

“Baskic1/Otoriter bir anne/babayim” ifadesine ilkdgretim mezunu ebe-
veynlerin % 36.7’si, lise mezunu ebeveynlerin %57.7’s1 ve lisans mezunu
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ebeveynlerin % 43.8’1 katilmiyorum derken, 6n lisans mezunu ebeveynlerin
% 50’si kesinlikle katilmiyorum seklinde cevaplamislardir. Lisansiistii egi-
tim alanlarin ise % 33.3’1 fikrim yok derken, % 33.3’i ise kesinlikle katil-
miyorum seklinde cevaplandirmiglardir. Bu ifade ile ilgili olarak da, farklh
egitim seviyesindeki ebeveynlerin cevaplari arasinda anlamh farklilik goz-
lenmektedir.

“Serbest /rahat bir anne/babayim” ifadesine, ilkogretim mezunu ebe-
veynlerin % 32.3’ii ve lisansiistii egitim alanlarin % 44.4’1 fikrim yok sek-
linde cevap verirken, lise mezunu ebeveynlerin % 44.9’u ve lisans mezunu
ebeveynlerin %37.5’1 katiliyorum, 6n lisans mezunlariin ise %50’si katil-
miyorum seklinde cevap vermislerdir. Farkli egitim seviyesindeki ebeveyn-
lerin cevaplar1 arasinda anlamli bir farklilik gozlenmektedir.

Tablo 3: Ebeveynlerin gelir seviyeleri ile satin alma kararlarinda
cocuklarindan etkilenme dereceleri ile ilgili yargilarin

iligkilendirilmesi
Gelir Kesinlikle Katili Fikrim | Katilmi Kesinl X2 p
katiliyorum | yorum yok yorum katil
miyorum
Cocuguma 00 2 0 0 0 2
alacaklarinu 50,0% 0% 0% 0% 50,0%
daha 6nceden
planlarim 500 den 4 6 2 0 2
az 28,6% 42.9% | 143% 0% 143% | 35,624  ,017
501-750 14 14 0 10 2
Arasi 35,0% 35,0% 0% 25,0% 5,0%
751- 10 14 4 2 2
1000 31,3% 438% | 12,5% | 6,3% 6,3%
Arasi
1001- 18 25 2 4 2
1250 35,3% 49,0 3,9% 7.8% 3,9%
Arasi
1251 22 18 8 8 4
lizeri 36,7% 30,0% | 133% | 13,3% 6,7%
Cocugumun 00 0 0 2 0 0
aglamasi veya 0% 0% 100,% 0% 0%
israrla istemesi
davranisim 500 den 2 8 2 2 0
degigtirir az 143% | 57.1% | 143% | 143% | 0% | 24355219
501-750 8 10 4 10 8
Arasi 20,0% 250% | 10,0% | 25,0% | 20,0%
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751- 4 10 6 8 4
1000 12,5% 313% | 18.8% | 25,0% | 12,5%
Arasi
1001- 8 11 8 14 10
1250 15,7% 21,6% | 157% | 27.5% 19,6%
Arasl
1251 14 12 10 12 10
lizeri 24,1% 20,7% | 17.2% | 20,7% | 17.2%
Aligveriste 00 0 0 2 0 2
yanimda 0% 0% 50,0% 0% 50,0%
gocugum varsa
e isterse 500 den 2 2 2 8 0
alirim az 14,3% 143% | 143% | 57,1% 0% | 37:240 | 011
501-750 0 2 4 26 8
Arasi 0% 50% | 10,0% | 650% | 20,0%
751- 0 4 4 18 6
1000 0% 12,5% | 12,5% | 56,3% 18,8%
Arasi
1001- 0 6 10 21 12
1250 0% 122% | 204% | 42,9% | 24,5%
Arasi
1251 6 6 16 18 14
lizeri 10,0% 10,0% | 26,7% | 30,0% | 23,3%
Tatil planlari- 00 2 0 0 0 2
mi gocuguma 50,0% 0% 0% 0% 50,0%
gore ayarlarim
500 den 2 6 2 0 2
az 16,7% 500 | 167% | 0% 16,7% | 34719 | ,022
501-750 8 12 8 6 6
Arasl 20,0% 30,0% | 20,0% | 15,0% | 15,0%
751- 6 12 4 10 0
1000 18,8% 37.5% | 12,5% 31,3 0%
Arasi
1001- 14 17 6 12 2
1250 27,5% 333 11,8% | 23.,5% 3.9
Arasi
1251 10 18 16 6 10
tizeri 16,7% 30,0% 26,7 10,0% | 16,7%
Kariyer 00 4 0 0 0 0
planlarimi 100,0% ,0% ,0% ,0% ,0%
SOCUEUMUE 1 500 den 0 8 2 2 2
okul vs gore az 0% 571% | 143% | 143% | 14,3% | 37.828 | ,009
yaparim
501-750 10 12 6 4 6
Arasi 26,3% 31,6% | 158% | 10,5% | 15,8%
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751- 10 6 4 6 6
1000 31,3% 18,8% | 12,5% | 18,8% | 18,8%
Arasi
1001- 10 18 12 11 0
1250 19,6% 353% | 23.5% | 21,6% 0%
Arasl
1251 12 24 12 8 4
lizeri 20,0% 40,0% | 20,0% | 13,3% 6,7%
Aligveris 00 4 0 0 0 0
biitgemde 100,0% 0% 0% 0% 0%
¢ocugumla
ilgili pay 500 den 4 2 4 4 0
smemli bir az 28,6% | 143% | 28,6% | 28.6% | 0% | 361391015
kisim olustu- | 501-750 10 16 4 4 4
rur Arasi 26,3% 42,1% | 10,5% | 10,5% 10,5%
751- 12 10 6 4 0
1000 37,5% 31,3% | 18.8% | 12,5% 0%
Arasi
1001- 10 30 7 2 2
1250 19,6% 58,8% | 13.7% | 3.9% 3,9%
Arasi
sd=20

“Cocuguma alacaklarimi daha 6nceden planlarim” ifadesine gelir sevi-
yesi 500°den az olanlarin %42,9’u, gelir seviyesi, 501 ile 750 arasinda olan-
larin %35°1, gelir seviyesi 751-1000 arasinda olanlarm %43,8’igelir seviyesi
1001-1250 arasinda olanlarin %49’u katiliyorum derken gelir seviyesi 1251
ve lizeri olanlar1 %36,7’si kesinlikle katilryorum demistir. Farkli gelir sevi-
yesindeki ebeveynlerin cevaplar1 arasinda anlamli bir farklilik gézlenmistir.

“Cocugumun aglamasi veya israrla istemesi davranisimi degistirir” ifa-
desine gelir seviyesi 500°den az olanlarin %57,1 ‘i katiliyorum derken, gelir
seviyesi, 501 ile 750 arasinda olanlarin %25°1 katiliyorum, diger %25 ‘i ise
katilmiyorum demistir. Gelir seviyesi 751-1000 arasinda olanlarin %31,3’1
katiliyorum derken, gelir seviyesi 1001-1250 arasinda olanlarin %27,5’i
katilmiyorum demistir. Gelir seviyesi 1251 ve flizeri olanlarnt %24,1°1 ise
kesinlikle katiliyorum seklinde cevap vermistir. Farkli gelir seviyesindeki
ebeveynlerin cevaplar arasinda anlamli bir fark goriillmemektedir.

“Aligveriste yanimda ¢ocugum varsa ne isterse alirim” ifadesine, gelir
seviyesi 500°den az olanlarm %57,1’1, gelir seviyesi, 501 ile 750 arasinda
olanlarin %651, gelir seviyesi 751-1000 arasinda olanlarin %56,31i, gelir
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seviyesi 1001-1250 arasinda olanlarin % 42,9’u ve gelir seviyesi 1251 ve
iizeri olanlar1 %30’u katiliyorum seklinde cevap vermistir. Farkli gelir sevi-
yesindeki ebeveynlerin cevaplar arasinda anlamli bir fark goriilmektedir.

“Tatil planlarimi ¢ocuguma gore ayarlarim” ifadesine, gelir seviyesi
500’den az olanlar n %50’si, gelir seviyesi, 501 ile 750 arasinda olanlarin
%30’u, gelir seviyesi 751-1000 arasinda olanlarin %37,5’igelir seviyesi
1001-1250 arasinda olanlarin %33,3’u ve gelir seviyesi 1251 ve iizeri olan-
lar1 %30°u katiliyorum seklinde cevap vermislerdir. .Farkli gelir seviyesin-
deki ebeveynlerin cevaplar1 arasinda anlamli bir farklilik gézlenmistir.

“Kariyer planlarimi ¢ocugumun okul vs goére yaparim” ifadesine, gelir
seviyesi 500’den az olanlarin %57,1°1, gelir seviyesi 501 ile 750 arasinda
olanlarm %31,6’s1, gelir seviyesi 1001-1250 arasinda olanlarin %35,3’u ve
gelir seviyesi 1251 ve iizeri olanlar %40’1 katiliyorum derken, , gelir seviye-
si 751-1000 arasinda olanlarin %31,3’1i kesinlikle katiliyorum seklinde ce-
vap vermislerdir. Farkli gelir seviyesindeki ebeveynlerin cevaplar arasinda
anlamli bir farklilik gézlenmistir.

“Aligveris biitcemde ¢ocugumla ilgili pay dnemli bir kistm olusturur”
ifadesine, gelir seviyesi 500°den az olanlar n 9%28. 6’ s1 kesinlikle katiliyo-
rum,%?28,6’s1 fikrim yok ve %28,6’s1 katilmiyorum cevaplarini vermislerdir.
Gelir seviyesi, 501 ile 750 arasinda olanlarin %42. 1’1, gelir seviyesi 1001—
1250 arasinda olanlarin %58,8’1 ve gelir seviyesi 1251 ve iizeri olanlarin
%37,9°u katiliyorum seklinde cevap verirken

Gelir seviyesi 751-1000 arasinda olanlarin %37,5’1 kesinlikle katiliyo-
rum seklinde cevap vermislerdir. Farkli gelir seviyesindeki ebeveynlerin
cevaplari arasinda anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

“Cocuguma sinir koymaktan ¢ekinmem/Bu konuda zorlanmam” ifade-
sine, gelir seviyesi 500°den az olan ebeveynlerin verdikleri cevaplar, %28,6
oraninda katiliyorum,%28,6 oraninda katilmiyorum ve yine%?28.6oraninda
kesinlikle katilmiyorum seklinde dagilmistir. Gelir seviyesi 501 ile 750 ara-
sinda olanlarin %401, gelir seviyesi 751-1000 arasinda olanlarin %56,3’1
gelir seviyesi 1001-1250 arasinda olanlarin %31,4’1 ve gelir seviyesi 1251
ve lizeri olanlarin %401 katiliyorum seklinde cevap vermislerdir. Ebeveyn-
lerin cevaplar1 arasinda anlamli bir farklilik bulunmaktadir.

“Cocugumun tercihleri benim igin her seyden Once gelir” ifadesine, ,
gelir seviyesi 500°den az olanlarin %42,9’u ve yine gelir seviyesi 751-1000
arasinda olanlarin %42,9’u fikrim yok seklinde cevap verirken, gelir seviyesi
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501 ile 750 arasinda olanlarin %36,8’1, gelir seviyesi 1001-1250 arasinda
olanlarm %41,2’si ve gelir seviyesi 1251 ve {izeri olanlar1 %36,7’si katiliyo-
rum seklinde cevap vermislerdir. Farkli gelir seviyesindeki ebeveynlerin
cevaplari arasinda anlamli bir farklilik gézlenmistir. Bu tabloda gelir seviye-
si yiiksek olanlarin bu ifadeye katilim oranlarnin daha yiiksek oldugunu
gozlemleyebiliyoruz.

“Kendi ¢ocuklugumda yapamadiklarimi ¢ocuklarimin yapmasini iste-
rim” ifadesine, gelir seviyesi 500’den az olanlarmn %42,9’u kesinlikle katili-
yorum derken yine %42,9’u katiliyorum cevabini vermislerdir. Gelir seviye-
si, 501 ile 750 arasinda olanlarin %451 katiliyorum derken %40 ‘1 katiliyo-
rum cevabimi vermislerdir. Gelir seviyesi 751-1000 arasinda olanlarin
%43,8°1 kesinlikle katiliyorum derken %37,5°1 de katiliyorum cevabi ver-
mislerdir. Gelir seviyesi 1001-1250 arasinda olanlarin % 43,1’i kesinlikle
katiliyorum derken %41,2’si de katiliyorum cevabimi vermislerdir. Gelir
seviyesi 1251 ve tlizeri olanlarin ise %30’u kesinlikle katiliyorum, %726,7’si
katiliyorum ve %30’u da fikrim yok seklinde cevap vermislerdir. Farkli gelir
seviyesindeki ebeveynlerin cevaplari arasinda anlamli bir fark goriilmekte-
dir. Ayrica diisiik gelir seviyelerine sahip ebeveynlerin bu ifadeye daha fazla
o6nem vermelerine ragmen Ozellikle en {ist gelir seviyesindeki ebeveynlerin
digerlerinden ayrildigini gérmekteyiz.

“Baskic1/Otoriter bir anne/babayim” ifadesine, gelir seviyesi 500°den
az olanlarin %42,9 ‘u, gelir seviyesi 501 ile 750 arasinda olanlarin %601,
gelir seviyesi 751-1000 arasinda olanlarin %37,5°1 gelir seviyesi 1001-1250
arasinda olanlarin %45,1°1 ve gelir seviyesi 1251 ve {izeri olanlarin %33,3’1
katilmiyorum seklinde cevap vermislerdir. Farkli gelir seviyesindeki ebe-
veynlerin cevaplari arasinda anlamli bir farklilik gézlenmemistir. Ebeveynle-
rin genel olarak kendilerini baskici ve otoriter olarak nitelendirmemeleri
toplumun degisen yapisini bir kez daha ortaya koymaktadir.

“Serbest /rahat bir anne/babayim "ifadesine, gelir seviyesi 500’den az
olanlarin  %28,6’s1 katiliyorum, %28,6’s1 fikrim yok ve yine %28,6’s1 ka-
tilmryorum seklinde cevap vermislerdir. Gelir seviyesi 501 ile 750 arasinda
olanlarin %45’1 katiliyorum, %35°1 fikrim yok derken, gelir seviyesi 751—
1000 arasinda olanlarin%31,3” katilmiyorum demistir. Gelir seviyesi 1001—
1250 arasinda olanlarin %42,9°u katiliyorum derken gelir seviyesi 1251 ve
iizeri olanlarin  %26,7’si fikrim yok seklinde cevap vermislerdir. Cevaplar
arasinda anlamli bir farklilik bulunmaktadir. Ayrica baskici olduklarini kabul
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etmeyen ebeveynlerin serbest/rahat bir anne baba ifadesine karsi ¢ekimser
kaldiklar da gozlenmektedir.

Tablo 4: Ailede alis veris kim tarafindan yapilmaktadir

Frekans | Yiizde Valid Cumulative
Percent Percent

Anne 36 17,9 17,9 17,9

Anne Baba Birlikte, 57 28,4 28,4 46,3

Anne Ve Cocuklar Birlikte 6 3,0 3,0 49,3

Baba 30 14,9 14,9 64,2

Baba ve Cocuklar Birlikte 6 3,0 3,0 67,2

Anne Baba ve Cocuklar Birlikte 66 32,8 32,8 100,0
Toplam 201 100,0 100,0

Arastirma kapsamindaki ailelerin %32.8’i aligverise anne baba ve ¢o-
cuklar birlikte gitmektedirler. Ailelerin %28.4’linde alisverise sadece anne
ve baba giderken %35’sinda anne yalniz ve %30 unda baba yalniz aligveris
yapmaktadir.

Cocuklarin ¢ogunlukla aligveris sirasinda aileleri ile birlikte olmalari
onlarin yeni isteklerini beraberinde getiren bir etken olarak karsimiza ¢ik-
maktadir.

Tablo 5: Satin alma sirasinda ¢ocuklarin fikirlerine en ¢ok 6nem
verilen {irlinler

Frekans | Yiizde Valid Cumulative
Percent Percent

Mobilya 2 1,0 1,0 1,0
Saglik 8 4,0 4,0 5,0
Otomobil 14 7,0 7,0 12,1
Egitim 53 26,4 26,6 38,7
Sosyal 24 11,9 12,1 50,8
Yemek Yenilecek Yer 6 3,0 3,0 53,8
Oyuncak 48 23,9 24,1 77,9
Giyim 30 14,9 15,1 93,0
Gida 4 2,0 2,0 95,0
Kiiltir 4 2,0 2,0 97,0
Diger 6 3,0 3,0 100,0
Toplam 199 99,0 100,0
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Arastirma kapsamindaki ailelerin %53’ en ¢ok egitim konusunda ¢o-
cuklarmin fikrini alirken, %48’1 oyuncak, %30’u giyim %?24’{ sosyal faali-
yetler ve %14’1i otomobil satin alirken ¢ocuklarnin fikrine 6nem vermekte-
dirler.

SONUC

Glnlimiizde teknolojik gelismeler, degisen aile yapist vb. pek ¢ok ne-
denle tiiketici satin alma davraniglarinda 6nemli degismeler meydana gel-
mektedir. Sadece ¢ocuklara yonelik iirlinlerde degil, ayn1 zamanda tiim aile-
ye yonelik iirlinlerde de ¢ocuklarin diisiincelerine 6nem veren ailelerin sayisi
hizla artmaktadir. Arastirma sonuglarina baktigimiz zaman arastirma kapsa-
mindaki ailelerin %32,8’1 ¢ocuklariyla beraber alig veris yapmay1 tercih
etmektedirler kabul etmek gerekir ki bu oldukga yiiksek bir orandir.

Arastirma sonuglarina gore, arastirma kapsamindaki aileler, sirasiyla en
cok egitim, oyuncak, kiyafet, sosyal faaliyet ve otomobil satin alirken ¢ocuk-
larmin fikrine 6nem vermektedir.

Arastirma sonuglarini cinsiyete gore degerlendirdigimiz zaman, aras-
tirma kapsamina alinan ebeveynlerden, ¢ocuklarina yonelik satin almalarda,
bayanlarin erkeklere gore daha planli olduklarini gdzlemliyoruz. Ayrica
bayanlarin alis veris biit¢elerinde ¢ocuklarina daha biiyiik bir pay ayirdiklar
da gozlenmektedir. Tatil plan1 yaparken bayanlarin erkeklere gore, ¢ocukla-
rin1 daha fazla dikkate aldiklar1 da aragtirma bulgular igerisinde yer almak-
tadir. Kariyer planlamasi yaparken bayanlarin gocuklarini erkeklere gore
daha fazla dikkate aldiklar1 da dikkat ¢ekicidir. Bu durum kadinin aile i¢in-
deki roliinii bir kez daha ortaya koymaktadir. Genellikle kadinlarin ise girer-
ken ve caligma saatlerini belirlerken gocuklarim1 g6z oniinde bulundurma
zorunluluklar1 muhtemelen bu sonucu ortaya koymustur.

Egitim seviyesine gore yapilan analizde ¢ocukla ilgili alisverisleri on-
ceden planlama durumu egitim seviyesi arttik¢a artis gostermektedir. Cocu-
gun aglamasi ve 1srar etmesi ve ¢ocugun aligveris sirasinda yaninda bulun-
mas1 durumlarinda her istedigini almak ile ilgili sorularla ilgili bir genelleme
yaptigimiz zaman egitim seviyesi yiiksek ailelerin bu durumdan digerlerine
gore daha az etkilendiklerini gormekteyiz. Yine dikkat ¢eken bir diger sonug
ailelerin egitim seviyesi diistiilk¢e, kendi ¢ocuklugunda yapamadiklarini ¢o-
cuklarindan bekleme oranlar yiikselmektedir.
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Gelir seviyesi esas alinarak yapilan analizde ise, Cocuklarin bir sey is-
terken aglamasindan ya da israrla istemesinden etkilenme durumu genel
olarak gelir seviyesi diisiik ailelerde daha fazla gozlenmektedir. Alis veris
biitgesinde ¢ocuguna Oonemli pay ayiranlarin ise genellikle nispeten yiiksek
gelir seviyesine sahip olduklarini gézlemliyoruz. Kendi ¢ocuklugunda ya-
pamadiklarini ¢ocuklarindan bekleme orani, diisiik gelir seviyelerine sahip
ebeveynlerde yiliksek olmasina ragmen Ozellikle en iist gelir seviyesindeki
ebeveynlerin digerlerinden ayrildigini gérmekteyiz.

KAYNAKCA

Commuri, Suraj ve Gentry,J.W. (2008) “Opportunities for Family Research in Marketing
“Academy of  Marketing Science Review, Volume 2000 no. 8 Available:
http://www.amsreview.org/articles/commuri08-2000.pdf, e.t. 23.06.2008

Grant, John (2004). “Marka Pazarlamasinin Daha Zekice Yapilmas: Sart”, Media Cat Aylik
Pazarlama lletisimi Dergisi, Y11:12, Say1:117, Ekim s.49

Kim, J., Forsythe, S., GU, Q., MOON, S. J., (2002). “Cross-Culturel Consumer Values, Needs
and Purchase Behavior”, Journal of Consumer Marketing, 19 (6), ss. 482-502.

Lindstorm, Martin (2003). Brandchild, Ceviren: Aytiil Ozer, Duygu Giinkut, CSA Yaymn
Ajansi, Istanbul, 5.216.

Nazik, Hamil (2008).“Cocuk ve Tiiketim” http://yayim.meb.gov.tr/dergiler/sayi64-65/orta-
nazik.htm, e.t.17.04.2008

Solomon, Michael ve digerleri, (1999). Consumer Behaviour: A European Perspective, New
York: Prentice Hall Europe, 305s.Teaching the Millennial Generation (2006). http://
knowledge.emory.edu/index.cfm?fa=printArticle&ID=956, Erisim: 10.03.2006.






