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Bu arastirmanin amaci, eslerin ev kiralama ya da satin alma stirecinde, birbirlerini
ikna etmek igin kullandiklar1 etkileme stratejilerini belirlemektir. Veriler kolayda
ornekleme yoluyla Tokat il merkezinde yasayan 300 evli ciftten anket teknigi ile
toplanmistir. Verilerin analizinde; agiklayici faktor analizinden ve tanimlayict
istatistiklerden yararlanilmistir. Sonuglar, evli c¢iftlerin eslerini etkilerken;
duygusal tepkiler verme, ikna etmeye calisma, uzmanhk ve yetki giictini
Oz kullanma, izlenim yonetimi, bilgi toplamayi ©nerme ve uzlasmaya varma
stratejilerinden yararlandiklarimi gostermektedir. Katilimcilarm en ¢ok tercih
ettikleri stratejiler uzlasmaya varma ve bilgi toplamayr 6nermedir. En az
yararlanilan strateji ise izlenim yodnetimidir. Arastirma sonugclar1 dogrultusunda
ileride yapilacak arastirmalara ve uygulamacilara donitk Onerilerde
bulunulmustur.

Anahtar Kelimeler: Etkileme Stratejileri, Satin alma karar stireci, Evli ¢iftler, Konut satin
alma, Konut kiralama.

“IS THERE NO MIDDLE WAY?”:A RESEARCH ON COUPLES’ INFLUENCE
STRATEGIES

The purpose of this study is to identify strategies that will influence what spouses
use to persuade each other in the process of house renting or buying. In this context
married couples living in Tokat were identified as population of the study and a
questionnaire was applied to 300 married consumers that were selected by
Abstract | convenience sampling. Descriptive statistics and exploratory factor analysis were
applied to data. The results shows that married couples are used six influence
strategies including emotional reactions, persuasion, use of expertise and authority,
impression management, suggesting information gathering, and consensus. The
strategies most preferred by participants are to consensus and gather information.
The least utilized strategy is the impression management. In light of these results
some suggestions were developed for practitioners and researchers.
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GIRIS

Gilintimuz aile yapisinda artan gelir diizeyi, kadinin calisma hayatinda daha ¢ok
yer almasi, bireysel isteklerin ertelenmek istenmemesi gibi kilttirel, sosyal ve
ekonomik alanda ortaya ¢ikan gelismeler, eslerin geleneksel cinsiyet rolleri arasindaki
ayrimin giderek azalmasma ve bu dogrultuda ailelerin satin alma karar stireclerinde
baz1 degisimlere yol agmaktadir. Kadin ve erkegin calisma hayatina birlikte katilmasi;
ekonomik kararlarda ki birlikteligi gelistirmesinin yan sira, kadinin; saygimnlik, itibar,
deger kazanma ve aile icerisinde 6zerklik elde etmesini desteklemistir. Dolayisiyla bu
stirecte, evdeki otorite figiirli olarak erkegin belirleyici rolii yerine, ortak karar verme
egiliminin gelistigi ve kritik karar verme biriminin bireyden aileye dontstiigu
goriilmektedir. Bu noktada dominant veya otoriter kimlikten ziyade, kisilerin kendi
fikir ve dustincelerini kars: taraf veya taraflara dayatmak igin kullandiklar: etkileme
stratejileri devreye girmektedir. Aile igerisindeki her bireyin bu stirecte kullandigi
etkileme stratejileri farkliliklar gosterebilmektedir.

Aile, satin alma ve tiiketme noktasinda verilen kararlarin, icerisinde yer alan
tum bireyleri etkilemesi nedeniyle 6nemli bir satin alma birimidir. Dolayisiyla, spesifik
bir tirtin veya hizmet satin alma siirecinde, kararin ortak yiirttiilen bir se¢im stireci
sonunda verilmesinin beklenen sonuglarindan biri, bireyler arasinda tercih
farkliliklarmin olusmasidir. Aile tyelerinin, belirli bir trtn veya hizmetin
arzulanabilirligi noktasinda hem fikir olmamasi, evlilik sisteminin kaginilmaz ve
onemli bir pargasi olan anlasmazlik ve catismalara yol agmaktadir.

Catisma; taraflarin menfaatleri konusunda algiladiklar1 farkliliklari ifade
etmektedir. Bir baska deyisle bir tarafin istedigini elde etmesi halinde diger taraf veya
taraflarin elde edememesi anlamini tagimaktadir (Rubin vd., 2004). Kotii yonetilen
veya cOziimlenemeyen catismalar, ciftler arasinda yasanan sorunlarn yam sira
cocuklar gibi ailenin diger tiyelerine yansimaktadir (Oh vd., 2011: 444). Aile ttiketimi
baglaminda ise catisma; aile tiyelerinin mevcut finansal kaynaklarla uygun bicimde
istek ve ihtiyaclarmni karsilamaya calistiklar: tiiketici karar verme siirecinde ortaya
¢ikan anlasmazliklar olarak tanimlanmaktadir (Hamilton, 2009: 254). Aile igerisinde
ortaya cikan ttiketim temelli anlasmazliklarin, ortadan kaldirilmasi stirecinde ciftler
ortak karar almaya yardimci olan veya en azindan asgari miisterekte bulusmay1
saglayan tekniklere ve stratejilere basvurmaktadir. Bu agidan taraflarin birbirlerini
kendi tercih ettigi {irtin veya hizmet kararmma ikna etmeye calisirken kullandiklari
etkileme davraniglari, karar verme siirecinin ¢oziimlenmesi noktasinda ¢nem arz
etmektedir. Ciftler cesitli alternatifler gz ontine alindiginda, kendi fikrine katilmayan
tarafi etkilemeye calismakta; kendisi ve esinin kisisel ozellikleri, benzer satin alma
davranislarinda gosterilen karsit cevap mekanizmasimin niteligi ve satin almanin
gerceklesecegi tirin veya hizmetin 6nem veya arzulanabilirligi ve diger durumsal
faktorlere gore gesitli stratejiler gerceklestirmektedir (Spiro, 1983: 393).

llgili yazin incelendiginde, cocuklarmn ve eslerin ikna siirecinde yararlandiklar
etkileme stratejileri konusunda farkli arastirmalarin yapildig: goriilmektedir (Palan ve
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Wilkes, 1997; Willams ve Burns, 2000; Shoham ve Dalakas, 2006; Chaudhary ve Gupta,
2012; Spiro, 1983; Kim ve Lee, 1996). Yabanci yazinda arastirmacilarin ¢ocuklarm
yararlandiklar stratejilere daha fazla odaklandiklari, eslerin yararlandiklar: stratejiler
ile ilgili daha smurli sayida arastirma oldugu goze carpmaktadir. Yerli yazin
incelendiginde ise, aile satin alma karar siirecinde baskin veya hakim giictin
belirlenmesine yonelik ¢alismalar (Aymankuy ve Ceylan, 2013; Aygiin ve Kazan, 2008;
Cengiz, 2009; Kitapc1 ve Dortyol, 2009) disinda eslerin kullandiklari etkileme
stratejilerini inceleyen bir galismaya rastlanamamistir. Bu durum o&zellikle yerli
yazinda eslerin karar verme siirecinde baskin giic olmak igin hangi stratejilere
basvurduklar: sorusunun kapsamli bir sekilde ele alinmadigin1 gostermektedir. Bu
dogrultuda bu arastirmada eslerin ev/konut kiralama ya da satin alma siirecinde
anlasmazliga disttiklerinde birbirlerini etkilemek igin kullandiklar1 stratejiler
konusunda bir durum tespiti yapilarak yazina ve uygulamacilara yonelik oneriler
gelistirilmistir.

Kavramsal Cerceve

Aile satin alma karar siirecinde, satin almanin amaci ve arzulanan sonug, aile
tiyelerinin minimum beklenti seviyesini karsilayan bir alternatifte birlesmelerini
saglamaktir (Davis, 1976: 252). Biiyiik satin alma kararlar1 genellikle bireyler tarafindan
hatir1 sayilir bir siire boyunca tartisiimakta, boylece kararmn verilebilmesi agisindan
stire¢ tatminsiz bir hale gelebilmektedir (Kelly ve Egan, 1969: 252). Dolayisiyla siireg
sonunda alinan karar bireylerin aymi tercihi paylasmasindan ziyade birbirleri ile
uzlasmasini gerekli kilmaktadir (Spiro, 1983: 394). Bu etkilesim stirecinde aile bireyleri
satin alma ile ilgili duygu ve diistincelerini agiklamakta, taraflar birbirleri ile ayni
fikirde olmadiklar1 zaman birbirlerini etkilemeye calismaktadirlar. Etkileme davranisi
‘bir gondericinin alictnin  duygularmi, dustincelerini ve davranislar1 degistirme
girisimi’ olarak tanimlanmaktadir. Bu davramis aile diizeyinde ele alindiginda
gonderici ya da alic1 cocuk, ebeveynler ya da esler olabilmektedir (Wimalasiri, 2004:
275).

Etkileme stratejileri ile ilgili 6ncti ¢calismalardan biri Falbo ve Peplau’a (1980)
tarafindan yapilmistir. Arastirmacilar ciftlerin kullandiklar1 stratejileri dogrudan-
dolayli olma ve tek yonlu- ¢ift yonlti olma durumuna gore ele almislardir. Dogrudan
stratejiler mantiksal nedenler ileri stirme gibi genellikle bir tarafin diger tarafa
isteklerini dogrudan gerekcelendirdigi stratejiler iken, dolayli stratejilerde sebepleri
aciklamak yerine duygusal tepkilerle diistincelerini dolayli bicimde aktarma soz
konusudur. Tek yonlu stratejilerde taraflardan biri istegini aciklarken, cift yonlii
stratejiler pazarlik yapmak gibi iki taraf arasinda isbirligini gerektirmektedir.

Arastirmacilar erkeklerin dogrudan ve cift yonlii stratejileri kadinlara nazaran
daha ¢ok kullandiklarini, kadinlarin ise dolayli ve tek yonli stratejilere daha cok
basvurduklarmi ifade etmektedir. Weigel vd. (2006) ise kadin ve erkeklerin dolayli ve
tek yonli stratejilerinden ziyade dogrudan ve ¢ift yonlu etkileme stratejilerden daha
cok yararlandiklarina isaret etmektedir. Kadimnlar eslerini daha cok etkilediklerini
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diistindiiklerinde dogrudan stratejileri, daha az etkilediklerine inandiklarinda ise
dolayli ve tek yonlii stratejileri tercih etmektedir. Dolayl stratejileri daha sik kullanan
kadinlarin evliliklerine baglilik diizeyleri ise daha diistiktiir. Dogrudan stratejileri daha
cok kullanan erkeklerin de baskin aktdr olma konusunda daha gticlii egilimlere sahip
oldugu goriulmektedir. Eslerin etkileme stratejileri konusundaki arastirmalar
incelendiginde eslerin kullandig: farkli stratejilerin belirlendigi ve bu stratejileri
kullanma egilimlerine gore ciftlerin smiflandirildig1 calismalar da goze carpmaktadir.
Ornegin, Spiro (1983) mobilya ve dayanikh tiikketim mallar1 satin alinirken kullanmilan
etkileme stratejilerinin uzmanhk gticti, mesru kilma, pazarlik etme, etkileme oncesi
hosa giden davranislar sergileme, duygusal tepkiler verme ve izlenim yonetimi
stratejilerinden olustugunu ileri stirmiistiir. Uzmanlik giicti; eslerden birinin farkl
alternatifler konusunda sahip oldugu spesifik bilgiyi yansitmaktadir. Mesru kilma;
eslerden birinin digerini kendisinden beklenen rolleri hatirlatarak etkilemeye
calismasini ifade etmektedir. Ornegin, evin reisi olarak bu karari vermenin erkegin
gorevi oldugu gibi. Pazarlik etme; bir tarafin bu karar1 kendisi vermesi karsiliginda bir
baska durumda kars1 tarafi memnun edecek bir teklifte bulunmasidir. Etkileme 6ncesi
hosa giden davranislar sergileme; kars: tarafi etkilemek adina onun hosuna gidecek bir
davramista bulunmayi ya da karsi tarafi memnun edecek bir 6diil sunmay:
kapsamaktadir. Duygusal tepkiler verme; sinirlenme, bagirma, sessizlesme, surat
asma, vb. gibi duygusal tepkilerle kars: tarafi etkileme anlamma gelmektedir. Izlenim
yonetimi ise; karsi tarafi etkilemek igin ©nceden planlanmis girisimleri ifade
etmektedir. Katiimcilarin bu stratejiler bakimindan; etkileyemeyenler, az etkileyenler,
kurnazca etkileyenler, duygusal etkileyenler, stratejileri kombine edenler ve cok
etkileyenler olarak gruplanabilecegi belirlenmistir. Arastirmacilara gore etkilemeyenler
grubu etkileme stratejilerine basvurmayan ciftlerden olusurken, bu gruptan gorece
olarak fazla ama genel olarak diisiik diizeyde etkileme stratejilerine basvuran ciftler az
etkileyenler grubunda yer almaktadir. Kurnazca etkileyenler, eslerini etkilemeden 6nce
onun hosuna gidecek davranislar sergileyerek ya da uzmanlik giictinden yararlanarak
etkilemektedirler. Duygusal etkileyenler etkileme stirecinde en ¢ok duygusal
stratejilere ya da eslerinin hosuna gidecek davramislara basvurmaktadir. Baz: ciftler
tum stratejileri orta diizeyde kombine ederek eslerini etkilemeye calisirken, bazilar1 alt1
stratejiye ytiksek oranda basvurmaktadir (Spiro, 1983: 394). Kim ve Lee (1996) eslerin
ev satin alma stirecinde pazarlik yapma, otorite kullanma, daha fazla bilgi toplamay1
onerme, mantiksal nedenler ileri stirme, izlenim yonetimi ve duygusal tepkiler verme
seklinde alt1 stratejiden yararlandiklarini one stirmektedir. Arastirmacilar eslerin bu
stratejilere gore dort farkh profil sergilediklerini vurgulamaktadir. Uzlasmaci ciftler; ev
satin alma konusunda esiyle pazarlik yaparak, mantiksal nedenler ileri stirerek ya da
daha fazla bilgi toplamay1 onererek uzlasma yollarini aramaktadirlar. Kadin baskin
ciftler; uzlasmaci ciftlerin en ¢ok kullandigy ti¢ stratejiyi kullanmaktadir. Bu grubun
uzlasmaci ¢iftlerden farki kadmin aktif bir sekilde uzlasma arayisinda olmasidir. Bu
gruptaki erkekler etkileme agisindan pasif konumdadir. Dogmatik ciftler; eslerini
etkileme stirecinde tiim stratejileri ytiksek oranda kullanan ciftler iken, az etkileyen
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ciftler etkileme stratejilerine duistik diizeyde basvuran ciftlerden olusmaktadir (Kim ve
Lee, 1996: 163-164). Bokek-Cohen (2008), bu stratejilerden farkli olarak diger esi
etkileyebilme amaciyla ticiincii bir sahsn kullanilmasi anlamina gelen “Ugleme”
stratejisinin etkisini ileri stirmektedir. Bokek-Cohen ve Lissitsa (2010) ise tatil satn
alma stirecinde cinselligin etkileme stratejisi olarak kullanimi konusunda yaptiklari
arastirmada evlilikteki gtic dengesinin bu stratejinin kullanimimi etkiledigini
vurgulamaktadirlar. Aida ve Falbo (1991) etkileme stratejilerinin kullaniminda evlilik
turtiniin etkili oldugunu ileri stirmektedir. Arastirmacilar geleneksel ciftlerin etkileme
stratejilerine daha ¢ok basvurdugu, evi gecindirme bakimindan kar1 kocay1 sorumlu
goren esitlikgi ciftlerin etkileme stratejilerinden daha az yararlandiklar1 sonucuna
ulasmustir. Zvonkovic vd. (1994) is ve aile ile ilgili kararlarda kadinlarin egitim diizeyi
ile duygusal stratejileri kullanma egilimleri arasinda negatif bir iliskinin varligindan
bahsetmektedir. Arastirmacilar ayrica cinsiyet rolti acisindan geleneksel egilimlere
sahip kadm ve erkeklerin dogrudan ve dolayli etkileme stratejilerinden
yararlandiklarini ileri stirmektedirler.

Yontem

Arastirmanin genel amaci, eslerin ev/konut kiralama ya da satin alma stirecinde
anlasmazhiga diisttiklerinde birbirlerini etkilemek icin kullandiklar: stratejilerin neler
oldugunu belirlemektir. Arastirmada, ev satin alma veya kiralama siirecinde eslerin
ayni fikirde olmadiklari durumlarda, birbirlerini ikna etmek icin yararlandiklar:
stratejiler konusunda bir durum tespiti yapildigindan betimsel arastirma modelinden
yararlanilmistir. Arastirma amacina ulasmak icin asagidaki sorulara yanit aranmistir:

e Eslerin satin alma siirecinde birbirlerini etkilemek icin kullandiklar1 stratejiler
hangi boyutlardan olusmaktadir?

o Esler etkileme stratejileri bakimindan ne tiir egilimlere sahiptirler?

e Eslerin kullandiklar1 etkileme stratejileri, demografik o©zellikleri itibariyle
farklilastyor mu?

Arastirmanin evreni Tokat il merkezinde yasayan evli bireylerden olusmaktadir.
Zaman, maliyet ve ulasilabilirlik kisitlar1 nedeniyle kolayda érneklem belirleme yoluna
gidilmistir. 2018 y1l1 Ocak ve Subat aylarinda kolayda 6rnekleme yontemiyle belirlenen
340 katilmcrya  ulasimistir.  Verilerin  toplanmasinda  anket  tekniginden
yararlanilmustir.

Veri toplama araciin ilk boliimiinde eglerin birbirlerini etkileme stratejilerini
belirlemeye yonelik 33 ifade kullanilmistir. Ifadelerin gelistirilmesinde Kim ve Lee’nin
(1996) calismasindan yararlanilmistir. Etkileme stratejilerine yonelik ifadeler 5°1i Likert
formatindadir. Veri toplama aracinin ikinci boltimiinde ise katiimcilarin demografik
ozelliklerini ve ev kiralama/satin alma durumlarina iliskin 7 kapal1 uclu ve 5 acik uglu
soruya yer verilmistir.

Veri toplama stirecinin sonunda eksik ve hatali doldurulan 40 form elenerek, analiz

300 form {iizerinden gerceklestirilmistir. Calismada etkileme stratejilerini olusturan
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boyutlar belirlenirken aciklayici faktor analizinden yararlanilmistir. Katilimcilarin
demografik 6zelliklerini ve etkileme stratejileri konusundaki egilimlerini belirlemek
icin ise tanumlayic istatistikler kullanilmistir. Etkileme stratejilerinin katilimcilarin ve
eslerinin demografik ©zelliklerine gore farklilasip farklilasmadigini belirlemek igin
bagimsiz drneklem t testi ve tek yonlii varyans analizinden yararlanilmistir. Gruplar
arasidaki farkliliklar: belirlemek icin ise Tukey testinden faydalanilmustir.

Bulgular ve Tartisma
Katilimcilarin demografik 6zelliklerine iliskin bulgular Tablo 1’de gosterilmektedir.

Tablo 1. Katiimcilarin Demografik Ozellikleri

Demografik n % Demografik n %
Ozellik Ozellik
Cinsiyet Kadin 143 47,7 Evlilik Yili 1-10 Yil 160 53,0
Erkek 157 52,3 11-20 Y1l 80 27,0
Toplam 300 100 21-30 Y1l 36 12,0
31-40 Y1l 21 7,0
41-50 Y1l 3 1,0
Toplam 300 100
Yas 19-29 68 23 Esin Yas1 19-29 66 22
30-39 122 41 30-39 120 40
40-49 76 25 40-49 84 28
50-59 28 9 50-59 25 8
60 ve tizeri 6 2 60 ve tizeri 5 2
Toplam 300 100 Toplam 300 100
Egitim Tkokul 33 11 Esin Egitimi  [lkokul 43 143
Ortaokul 29 9,7 Ortaokul 41 13,7
Lise 65 21,7 Lise 60 20,0
Universite 108 36,0 Universite 121 40,3
Lisans Ustii 65 21,7 Lisansiistii 35 11,7
Toplam 300 100 Toplam 300 100
Meslek Akademisyen 51 17,0 Esin Meslegi Akademisyen 12 4,0
Ciftci 6 20 Ciftci 4 13
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Emekli 8 27 Emekli 10 3,3
Esnaf 24 8,0 Esnaf 45 15,0
Ev Hanimu 50 16,7 Ev Hanimi 89 29,7
Isci 29 97 Isci 19 6,3
Memur 110 36,7 Memur 102 34,0
Serbest 2 73 Serbest 19 6,3
Meslek Meslek
Erbabi Erbab:
1 1
Toplam 300 00 Toplam 300 00
Aile Geliri 1600 TL'den 30 10,0 Esin Geliri 1600 TL’'den 103 34,3

az az
1601-3000 61 203 1601-3000 85 283
arasi arasi
3001-4500 3001-4500
arasl 67 22,3 arast 72 24,0
4501-6000 4501-6000
arasi 61 20’3 arasi 26 9[7
6001-7500 6001-7500
araslt arasl

29 9,7 6 20
7500 TL wve 7500 TL wve
tizeri tizeri
Toplam 52 17,3 Toplam 5 17

300 100 300 100

Tablo incelendiginde katilimcilarin cinsiyet bakimmdan dagilimlarmin
birbirine yakin oldugu goriilmektedir. Evlilik yilina gore dagilimlaria bakildiginda,
katilimcilarin yaridan fazlasmin (%53) 1-10 yillik evli oldugu dikkat ¢ekmektedir. Yas
bakimindan her 10 katilimcidan 4'tintin 30-39 yas araliginda oldugu, 19-29 ila 40-49 yas
arast katilimcilarin ise toplam katilimcilarin yarisin1 olusturdugu gortilmektedir.
Katilimcilarin ve eslerinin egitim durumlar1 incelendiginde; {iniversite mezunu
katilimcilar ilk sirada yer almaktadir. Meslek bakimindan katilimcilar ve esleri
icerisinde memurlarm en yogun grubu olusturdugu, katilimcilar agisindan bu grubu
%17 oranla akademisyenler grubunu takip ettigi gortilmektedir. Katilimcilarin esleri
icerisinde ise ev kadinlar1 agirhik olarak ikinci sirada yer almaktadir. Katiimcilar
icerisinde emekli ve ciftci katilimcilarin agirhigr ise ¢ok diisiik diizeydedir. Gelir
acisindan ilk sirada 3001-4500 TL arasinda gelire sahip katiimcilar yer almaktadir. Bu
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grubu ¢ok az bir farkla, 1601 TL ila 3000 TL ve 4501 ile 6000 TL arasinda gelire sahip
katilimcilar izlemektedir. Katilimcilarin esleri igerisinde ise 1600 TL ve alt1 gelire sahip
eslerin ilk sirada yer aldig1 goriilmektedir.

Katilimcilarm % 48,7’sinin ev satin alma veya kiralama siirecinde esiyle énemli bir
anlasmazlik yasadigl, %51,3'tntin ise ©nemli bir anlasmazlik yasamadiklari
gortlmektedir. Katilimcilarin %36,4"tintin kiralama, %63,5’inin ise satin alma nedeni ile
onemli anlasmazlik yasadiklar: goriilmektedir.

Arastirmanin  birinci sorusu dogrultusunda, eslerin yararlandiklar1 etkileme
stratejilerinin hangi boyutlardan olustugunu belirlemek igin agiklayici faktor analizi
yapimistir. Analiz sonuglar1 Tablo 2’de yer almaktadir. Analiz sonucunda KMO degeri
ve Bartlett kiiresellik testi sonuclarma gore veri setinin faktér analizine uygunlugu
belirlenmistir. KMO degeri 0,866 olarak hesaplanmustir. Bartlett kiiresellik testi ve Ki-
Kare degerinin anlamli c¢iktig1 (p<.05) goriilmektedir. Bes ifade binisiklik sorunu
nedeniyle, bir ifade ise tek kaldig icin 6lgekten cikarilmistir. Tablo 2'de goruldiugi gibi
eslerin etkileme stratejileri alt1 faktor altinda toplanmustir. Bu alti faktorii aciklayan
toplam varyans biytiklugi ise % 59,773 olarak hesaplanmustir.

Tablo 2. Etkileme Stratejilerine Miskin Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuglari

Maddeler 1 2 3 4 5 6
Duygusal tepkiler verme
Sevecen davranmak ,823
Nazik tavirlar sergilemek ,765
Hosnut etmek ,751
Keyifli ~ bir  glintinu 690
secmek
Sessizlesmek ,660
Bir seferlik ricada
bulunmak /638
Sira  bende  teknigini
kullanmak 70
Vaatte bulunmak ,561
Ikna etmeye calisma
Ikna edici konusmalar 730
yapmak
Negatif yonleri abartmak ,685
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Ortak fikirde olmadigim

ileri siirmek 621

Tekrar tekrar hatirlatmak ,621

¥kna etmek icin 536
inatlasmak

Uzmanlik ve yetki

giiciinii kullanma

Daha tecriibeli oldugunu 312
iddia etmek !

Bu kararin kadin/erkek

icin daha uygun ,713
oldugunu iddia etmek

Yﬁlfsek sesle dile 638
getirmek

Bu islerden kadin/erkek

daha iyi anlar diye ikna ,518
etmek

Izlenim yénetimi

Israr etmesi durumunda

eslik etmemek 707
Olumsuz konugsmalarla

. ,682
vazgecirmek
Olumlu yonlerini 662

abartarak ikna etmek

Bilgi toplamay1 6nerme

f‘;kll danismasini 789
Onermek
Daha fazla bilgi

-« ,699
toplamay1 6nermek
Uzlasmaya varmanin 600
yollarmi bulmak ’
Mantiksal sebeplerle

,575

aciklamak
Gecmis tecriibelerdeki 497

basariy1 anlatmak
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Uzlagsmaya varma

Ortak karar vermeye

calismak 870
Mantiksal  gerekgelerle

,849
uzlasmaya varmak
Ozdeger 7,490 2,836 1,997 1474 1,278 1,064
Aciklanan Varyans (%) 27,742 10,503 7,395 5,458 4,734 3,942
Cronbach a 0,873 0797 0,710 0,742 0,670 0,838
KMO Testi: 0,866 Bartlett Kiiresellik Testi: X2: 2221,098 df: 351 p: 0,00

Birinci faktor karsi tarafin hosuna gidecek ya da gitmeyecek tepkilerle ilgili
ifadeleri icerdiginden duygusal tepkiler verme, ikinci faktdr ikna etmeye doniik baskin
tepkileri icerdiginden ikna etme olarak isimlendirilmistir. Ugiincii faktor kadinin ya da
erkegin uzmanlik ya da yetki giictine iliskin ifadeleri kapsadigi i¢in uzmanlik ve yetki
glictinii kullanma, dordiincti faktor karsi tarafin begendigi evin olumsuz yonlerini
abartma ile ilgili ifadeleri kapsadig1 i¢in izlenim yonetimi olarak adlandirilmaistir.
Besinci faktor bagkalarma akil danisma ve bilgi toplamaya doniik ifadeler nedeniyle
bilgi toplamay1 onerme, son faktor ise orta yolu bulmaya doniik ifadeler nedeniyle
uzlasmaya varma olarak isimlendirilmistir. Bu faktor yapismin literattirdeki farkl
arastirmalarda wulasilan sonuclarla ¢ogu faktér bakimindan uyumlu oldugu
goriilmektedir (Spiro, 1983; Kim ve Lee, 1996; Weigel vd., 2006; Falbo ve Peylau, 1980).

Arastirmanin ikinci sorusu dogrultusunda katilimcilarin yararlandiklar:
etkileme stratejileri konusunda egilimlerine iliskin ortalamalar hesaplanmistir. Tablo 3
incelendiginde katilimcilarin bilgi toplamayi 6nerme ve wuzlasmaya varma
stratejilerinden yiiksek oranda yararlandiklari goriilmektedir. Bir baska deyisle
katilimcilar ev satin alma ya da kiralama stirecinde eslerini etkilemek icin orta yolu
bulmaya yonelik davranislar sergilemekte, baskalarna akil damismay1 ya da bilgi
toplamay1 onermektedir.

10
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Tablo 3. Katilimcilarin Etkileme Stratejileri ile [lgili Egilimleri

Strateji X S

Duygusal tepkiler verme 2,81 0,90
[kna etmeye calisma 2,83 0,91
Uzmanlik ve yetki giictinti kullanma 2,79 0,95
[zlenim yonetimi 2,66 1,03
Bilgi toplamay1 6nerme 3,74 0,74
Uzlasmaya varma 3,97 1,01

Katilimcilarin eslerini etkilemek igin ikna edici davranislar sergileme,
duygusal tepkiler verme ve uzmanlk ve yetki giliciinii kullanmaya donitk
girisimlerde bulunma stratejilerini orta diizeyde kullandiklar1 goriilmektedir. Esinin
begendigi evin negatif yonleri abartmaya yonelik tepkiler vererek konusmalar
yapmays1 ise diisiik diizeyde tercih ettikleri goriilmektedir. Ortalamalar genel olarak
incelendiginde, alt1 stratejinin de esler tarafindan ev satin alma veya kiralama
surecinde karsi taraf1 etkilemek i¢in kullanildiklar1 gortilmektedir.

Arastirmanin tictincii sorusuna yanit bulmak i¢in yapilan analizler neticesinde
cinsiyet, egitim ve gelir agisindan etkileme stratejilerinin farklilastigi goriilmektedir.
Diger demografik oOzellikler bakimindan anlamli farkliliklar tespit edilememistir.
Katilimcilarin kullandiklar1 etkileme stratejilerinin cinsiyete gore farklilik gosterip
gostermedigini belirlemek igin yapilan t-testi sonucunda bilgi toplamay: onerme
stratejisinin cinsiyete gore anlamli fark gosterdigi belirlenmistir.

Tablo 4. Bilgi Toplamay1 Onerme Stratejisi Ile Cinsiyet Arasindaki Farka Iliskin t
Testi Sonuglari

N X sd t P

Kadmn 143 3,86 298 2,801 ,005
Erkek 157 3,62

Levene istatistigi; 332; p> 0.05

Buna gore kadimnlarin ev kiralama ya da satin alma konusunda esleri ile
anlasmazlik yasadiklarmnda erkeklere gore baskalarmndan bilgi toplamay1 6nererek
eslerini etkilemeye calisma egilimlerinin erkeklerden daha yiiksek oldugu
goriilmektedir (t=2,801, df=298 ve p<,05).

Calismada eslerin birbirlerini etkilemede kullandiklar: stratejilerin, aldiklar:
egitime gore farklilasip farklilasmadigini belirlemek igin tek yonlii varyans analizi

| 11
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tekniginden yararlanilmistir. Tek yonlti varyans analizinde grup varyanslarmin
homojenliginin test edilmesinde Levene istatistigi kullanilmistir. Grup varyanslarmin
hepsi homojen oldugundan farkliliklarin hangi degiskenler arasinda oldugunu
belirlemek icin Tukey karsilastirma testi uygulanmustr.

Analiz sonucunda; duygusal tepkiler verme, ikna etmeye calisma ve izlenim
yonetimi stratejileri ile egitim diizeyi arasinda istatistiksel olarak anlamli farkhiliklar
tespit edilmistir (bkn. Tablo 5).

Tablo 5. Egitim Diizeyine Gore Etkileme Stratejilerine liskin Tek Yonlii Varyans
Analizi Sonuclari

.. o Kareler
Strateji Varyansin Kaynag1 Kareler Toplam1  sd Ortalamasi F p
Gruplararasi 23,630 4 5,907 7,817 ,000
Duygusal
tepkiler Gruplarigi 222,947 295 ,756
verme
Toplam 246,577 299
. Gruplararasi 19,991 4 4,998 6,424 ,000
Ikna
etmeye Gruplarigi 229,511 295 778
calisma
Toplam 249,502 299
Gruplararasi 18,559 4 4,640 4561 ,001
lzlenim Gruplarici 300,108 295 1,017
yOnetimi
Toplam 318,667 299

Tablo 6'daki Tukey testi sonuclar1 incelendiginde ilkokul, ortaokul ve lise
mezunu katilimcilarin lisanstistii mezuniyet derecesine sahip katilimcilara gore
sinirlenme, sessizlesme ya da sevecen davranma gibi duygusal tepkiler vermeyi daha
cok tercih ettikleri goriilmektedir. Benzer sekilde ilkokul, ortaokul ve lise mezunlari
yiiksek lisans ya da doktora mezunlarina gore eslerini fikrinden caydirmak icin ikna
edici tekniklere daha ¢ok basvurmaktadirlar. Analiz sonuclar ikna edici teknikleri
kullanma egilimin lise ve universite mezunu katilimcilar arasinda da oldugunu
gostermektedir. {lkokul mezunu katilimcilar tiniversite mezunu ve lisansiistii dereceye
sahip katilimcilara gore karsi tarafin begendigi evin olumsuz 6zelliklerini abartarak
etkilemeye daha ¢ok meyletmektedirler.

12
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Tablo 6. Tukey Testi Sonuglari

Strateji Egitim Diizeyi Ortalama Farki Std. Hata p

[lkokul Lisansiistii 77267 ,18582 ,000

Duygusal tepkiler verme Ortaokul Lisanstistii ,68581" 19413 ,004

Lise Lisansiistii ,71538* ,15249 ,000

[lkokul Lisansiistii ,61921* ,18853  ,010

) Ortaokul Lisansiistii ,59183* ,19697  ,024
Ikna etmeye calisma )

Lise Universite ,45208* ,13847 011

Lisansiistii ,59385* ,15472 001

) ) Universite ,69949* , 20062  ,018

Izlenim y6netimi Ilkokul
Lisansiistii ,71018* ,21559  ,030

Genel olarak egitim diizeylerine gore anlamli farkliliklar incelendiginde; egitim
diizeyi dustugtinde katilimcilarin bu ti¢ stratejiye daha ¢ok basvurduklari, egitim
diizeyi yiiksek olan katihmcilarin bu stratejileri diisik diizeyde kullandiklar:
gorilmektedir.

Etkileme stratejilerinin, katilimcilarin eslerinin aldiklar: egitime gore farklilasip
farklilasmadigini belirlemek i¢in yapilan analiz sonucunda; duygusal tepkiler verme
ikna etmeye calisma, uzmanhk ve yetki giictinii kullanma ve izlenim yonetimi
stratejilerinin esin egitim diizeyine gore istatistiksel olarak anlaml farklilik gosterdigi
gorulmektedir.

Tablo 7. Esin Egitim Diizeyine Gore Etkileme Stratejilerine liskin Tek Yonlii Varyans
Analizi Sonuclari

. o Kareler
Strateji Varyansin Kaynag1 Kareler Toplam1  sd Ortalamast F P
Gruplararasi 13,422 4 3,356 4,246 ,002
Duygusal
tepkiler Gruplarigi 233,155 295 ,790
verme
Toplam 246,577 299
. Gruplararasi 10,953 4 2,738 3,386 ,010
Ikna
etmeye Gruplarici 238,549 295 ,809
calisma
Toplam 249,502 299
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Uzmanlik Gruplararasi 14,761 4 3,690 4,248 ,002
ve yetki Gruplarici 256,288 295 869
glictinii
kullanma Toplam 271,049 299

Gruplararasi 27,529 4 6,882 6,974 ,000
zlenim Gruplarici 291,137 295 987
yOnetimi

Toplam 299

Tablo 8'deki Tukey test sonuclarina gore katiimcilarin eslerinden ilkokul,
ortaokul mezunu olanlarin lisanstistii mezuniyet derecesine sahip katilimcilara gore
sinirlenme, sessizlesme ya da sevecen davranma gibi duygusal tepkiler vermeyi daha
cok tercih ettikleri goriilmektedir. Benzer sekilde esleri ilkokul mezunu olan
katilimcilar, esleri tiniversite mezunu olan katiimcilara gore eslerini fikrinden
caydirmak igin ikna edici tekniklere daha c¢ok basvurmaktadirlar. [lkokul mezunu
katilimci esleri tiniversite mezunu ve lisansiistii dereceye sahip eslere gore karsi tarafin
begendigi evin olumsuz  Ozelliklerini abartarak etkilemeye daha ¢ok
meyletmektedirler. Egitim diizeyleri diisiik olmasma ragmen ilkokul ve ortaokul
mezunlarmin {iniversite mezunu ya da lisanstistti dereceye sahip katilimci eslerine
gore karsi tarafi isin uzmani olduguna ya da yetkinin kendinde olduguna daha cok
inandirmaya calistiklar1 gortilmektedir. Ortaokul mezunu eslerin de lise, tiniversite ve
lisansiistii mezunu eslere gore izlenim yonetimi stratejisini daha ¢ok tercih ettikleri
gorulmektedir.

Tablo 8. Tukey Testi Sonuglar1

Strateji Egitim Diizeyi Ortalama Farki Std.Hata p
Duygusal tepkiler Ilkokul Lisansitistii ,66420* ,20209 ,010
verme Ortaokul Lisansiistii ,64059* ,20459 016
Ikna etmeye calisma flkokul Universite ,A47054* ,15965 ,028

[lkokul Lisansiistii ,60100* , 21219  ,039
Uzmanlik ve yetki Ortaokul Universite 48025+ 16843 037
glictini kullanma
Lisansiistii 73798* ,21450 006
[zlenim yonetimi _ Universite ,50413* 17637 037
Ilkokul
Lisansiistii ,72381* ,22616 013
| 14
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Ortaokul Lise ,63835* , 20129 014
Universite ,74803* ,17952 000
Lisansiistii ,96771* ,22862 000

Katilimcilarmn kullandiklar: etkileme stratejilerinin aylik ortalama gelirlerine
gore farklilasip farklilasmadigini belirlemek icin yapilan analizler sonucunda;
duygusal tepkiler verme, ikna etmeye calisma stratejileri ile gelir diizeyi arasinda
istatistiksel olarak anlamli farklilik gosterdigi gortilmektedir.

Tablo 9. Gelir Durumuna Gore Etkileme Stratejilerine Iliskin Tek Yonlii Varyans
Analizi Sonuclar1

.. o Kareler
Strateji Varyansin Kaynagi Kareler Toplami  sd Ortalamast F P
Gruplararasi 20,359 5 4,072 5,292 ,000
Duygusal
tepkiler Gruplarigi 226,218 294 ,769
verme
Toplam 246,577 299
. Gruplararasi 9,746 5 1,949 2,390 ,038
Ikna
etmeye Gruplarigi 239,756 294 ,815
calisma
Toplam 249,502 299

Farkliligin hangi gruplar arasinda oldugunu tespit etmek i¢in yapilan Tukey
testi sonuglar1 Tablo 10’da gorulmektedir. Katilimcilarin aylik ortalama gelirleri ile
kullandiklar1 etkileme stratejileri acgisindan farkliliklar1 incelendiginde; aylik gelir
ortalamasi 1600 TL'den az olan katilimcilar aylik gelir ortalamasi 4501-6000 TL ile
7500 TL ve tizeri olan katilimcilara gore duygusal tepki vermeye daha meyillidirler.
Benzer sekilde aylik gelir ortalamalar1 1600-3000 TL arasinda olan katilimcilar, gelir
ortalamalar1 7500 TL ve tizeri olan katilimcilara gore daha ¢ok duygusal tepkiler
vererek eslerini etkilemeye calismaktadir. 3001-4500 TL gelir ortalamali katilimcilar ile
4501-6000 TL gelir ortalamasma sahip katiimcilar ve 7500 TL ve {izeri gelir
ortalamasina sahip katilimcilar arasinda da aym1 yonde egilimlerin oldugu
gortilmektedir. Geliri aylik ortalama 1600-3000 TL olan katilimcilar aylik ortalama
geliri 4501-6000 TL arasinda olan katilimcilara gore eslerini ev konusunda ikna
etmeye doniik stratejilere daha ¢cok basvurmaktadir.

15
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Tablo 10. Tukey Testi Sonuglari

Ortalama Standa

Strateji Egitim Diizeyi Farki rt Hata

4501-6000 TL 5743 1956 041

1600 arasi
TL' den Az
7DOOTLve e 5011 004
uzeri
Duygusal 1 (003000 7500 TL ve
tepkiler o 5793 1655 007
TL iizeri
verme

4501-6000 TL. 4514 1552 ,045

3001-4500 arasl
TL
7500 TL ve 6147 1621 002
uzeri

Ikna etmeye  1600-3000 4501-6000 TL

calisma TL arast /4852 1635 038

Sonug ve Oneriler

Bu arastirma ile eslerin satin alma karar siirecinde, birbirlerini ikna etmek icin
kullandiklar: etkileme stratejileri belirlenmistir. Etkileme stratejileri spesifik bir satin
alma durumundan hareketle belirlenmistir. Sonugclar tiiketicilerin satm alma karar
stirecinde esleriyle ayni fikirde bulunmamalar1 durumunda onlar1 ikna etmek igin
etkileme stratejilerine basvurduklarimi gostermektedir. Eslerin yararlandiklar:
stratejiler; duygusal tepkiler verme, ikna etmeye calisma, uzmanlik ve yetki giictinii
kullanma, izlenim yo6netimi, bilgi toplamayi O©nerme ve wuzlasmaya varma
stratejilerinden olusmaktadir. Bu sonuclar Spiro'nun (1983) ve Kim ve Lee'nin (1996)
ulastif1 sonuclarla benzerlik gostermektedir. Tiiketicilerin eslerini etkilemek icin bu
stratejileri farkli diizeylerde kullandiklar1 goriilmektedir. Bu stratejiler icerisinde
mantiksal gerekgelerle uzlasmaya dontik girisimler ve secenekler hakkinda daha fazla
bilgi toplamaya, akil damismaya doniik girisimler en c¢ok basvurulan stratejilerdir.
Uzlasmaya dontik girisimler, ortak yasam alani olmasi nedeniyle tiiketicilerin bu
stirece eslerini de dahil etmek istemelerinden kaynaklanabilir. Bilgi toplamaya yonelik
girisimlerin tercih edilmesinde ise tiiketicilerin bu konuda hata yapmak istememeleri,
eslerinin fikrini farkli bilgi kaynaklariyla degistirmek istemeleri etkili olabilir. Her iki
stratejinin kullanim katilimcilarin demografik ozelliklerinden de kaynaklanabilir.
Katilimcilarin hem kendilerinin hem de eslerinin egitim diizeylerinin genel olarak
yiiksek oldugu ve eglerin her ikisinin calisti goriilmektedir. Bu o6zellikler
katilimcilarin esitlikgi aile yapisina yakin olduklar1 soylenebilir. Esitliki ciftler Aida ve
Falbo’nun (1991) ileri stirdiigii gibi geleneksel ciftlere gore durumu manipiile etmeye
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doniik etkileme stratejilere daha az basvurmaktadirlar. Daha ¢ok esin hosuna gidecek
duygusal tepkiler verme, istegini kabul ettirmek i¢in ikna etmeye calisma, trtinle ilgili
ne kadar bilgili oldugunu gosterme ya da bu isin kadmin/erkegin sorumlulugunda
oldugunu one stirme gibi stratejiler de tiiketiciler tarafindan daha az diizeyde
yararlanilan stratejilerdir. Bu egilimler tizerinde eslerin anlasamadiklar1 konularda
genel olarak duygusal tepkiler vermeleri, karsi tarafi usandirarak istegini kabul
ettirmek istemeleri, bilgili oldugunu gostererek ya da otorite giictinti kullanarak tiste
cikmak istemeleri etkili olabilir. Urtiniin ozellikleri ile ilgili abartili konugmalar
yaparak esini etkileme (izlenim yonetimi) ise tiiketicilerin en az basvurdugu stratejidir.
Bu durum tiiketicilerin durumu manipiile etmek istememelerinden kaynaklanabilir.
Kadinlarin orta yolu bulmak, baskalarindan akil alarak esini etkilemek adina bilgi
toplamay1 onermeyi daha gok tercih ettikleri gortilmektedir. Taraflarin egitim diizeyi
azaldik¢a duygusal tepkiler verme, durumu abartma, yaniltic1 bilgilere basvurma, ikna
etmeye calisma gibi stratejileri daha ¢ok kullandiklar1 soylenebilir. Daha diistik gelire
sahip katillmcilar agisindan da kars: tarafi etkilemek adina ikna etme ve duygusal
tepkilere basvurma egilimi daha fazladir.

Sonuclar ev kiralama, satin alma siirecinde yer alan aracilarin ve insaat
firmalarmin iletisim stratejilerine doniik ipuclarina isaret etmektedir. Tiiketicileri ikna
etmek icin gelistirilen mesajlarda anlasmazliklarin ¢6ztimiine, ortak karar vermeye,
uzmanlarin Onerilerini dinlemeye odaklanilabilir. Pazarlama yoneticileri, eslerin
etkileme stirecindeki etkilesim anlarini, kullandiklar1 stratejiler dogrultusunda
hikayelestirebilirler. letisim mesajlarinda hem duygusal hem de mantiksal argiimanlar
kullanilabilir. Reklam mesajlarinda eslerin orta yolu bulmaya ya da daha cok bilgi
toplamaya yonelik ikna girisimleri kullanilabilir. Cinsiyet, egitim, gelir gibi demografik
ozelliklerde goriilen farklilasmalar aracilarin ya da insaat firmalarinin iletisim ve satis
mesajlarinda goz énitinde bulundurulabilir.

Bu arastirmada kolayda 6rneklem teknigi ile 6rneklem se¢gme yoluna gidildigi
icin sonuclarin Tokat iline genellenmesi miimkiin degildir. Bu arastirmada etkileme
stratejileri tek bir {irtin grubu tizerinden belirlenmistir. fleride farkli tirtin gruplarinda
gerceklestirilecek arastirmalar daha ayrintili sonuclarin elde edilmesi bakimindan
yararl olacaktir. Ileride yapilacak nicel arastirmalar ile eslerin tercih ettikleri stratejiler
tizerinde etkili olan faktorler belirlenebilir. Nitel arastirmalar yoluyla ise etkileme
stratejileri konusunda daha betimleyici sonuglara ulasilabilir. Nitel arastirmalarla
etkileme stratejilerinin durumsal faktorlere gore farkhilasip farklilasmadigr ile
demografik 6zellikleri bakimindan esler arasinda nasil bir ayrim oldugu daha ayrintili
bir sekilde betimlenebilir.
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