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OZET

Bu c¢alismada, kisilik ozelliklerinin etkileme yontemleri kullanim sikligi
Gzerindeki etkileri incelenmistir. Kisiligi belirlemeyi amaclayan boliimiinde, bes faktor
kisilik 6zellikleri kullaniimistir. (Bu bes faktor deneyimlere agiklik, sorumluluk bilinci,
disa donuklik, uyumluluk ve duygusal dengesizliktir.) Etkileme yontemleri ile ilgili
bolimde ise dokuz farkh etkileme yontemi kullaniimistir. (Bu etkileme yontemleri
rasyonel ikna, karsiliklilk, ilham verme ve faydayi izah etme, yasal dayanak kullanimi,
baski kullanimi, isbirligi, goze girme, danisma, rica ve gig birligidir.)

Bes faktor kisilik ozelliginin, calismada kullanilan etkileme yontemlerinin
kullanim sikligi arasindaki iliskileri agiklamak amaciyla dokuz farkli istatistiksel model
kurulmustur. Bu modeller her bir etkileme yonteminin tercih edilisi ya da edilmeyisini,
kisilik 6zellikleri ile agiklamayi hedefleyen regresyon modelleridir.

Arastirma evreni, etkileme yontemlerini siklikla kullanabilen pazarlama, satis,
dis ticaret gibi alanlarda calisanlardan olusmaktadir. Tesad(ifi olarak arastirmaya
katilan 158 kisi arastirmanin érneklemini olusturmustur. Orneklemin arastirma
evrenini mimkin oldugunca homojen temsil etmesini saglamak amaciyla calismaya
internetten katilim imkani saglanmistir.

Deneyimlere aciklik ile karsilikhlik arasinda negatif iliski; sorumluluk bilinci ile
karsiliklihk, yasal dayanak kullanimi ve baski kullanimi arasinda pozitif iliski; disa
donuklik ile baski kullanimi arasinda pozitif iliski; uyumluluk ile rasyonel ikna arasinda
pozitif, baski kullanimi arasinda negatif iliski; duygusal dengesizlik ile karsiliklilik
kullanimi, baski kullanimi, isbirligi kullanimi, gbze girme teknigi kullanimi arasinda
pozitif iliski bulunmustur. Bulunan sonuglar daha 6nce yapilmis arastirmalarin

sonuglari ile karsilastirmali olarak agiklanmistir.

Anahtar Kelimeler: Etkileme, ikna, kisilik, etkileme yéntemleri, sosyal bilimler.



SUMMARY

In this study, the effects of personality characteristics’ to choice of influence
tactics examined. The part of the study which aimed to determine personality, were
used big five personality items. (This five personality items are Openness,
Conscientiousness, Extraversion, Agreeableness and Neuroticism.) Part of the study
which related influence, has including nine different influence tactics. (This tactics
are, rational persuasion, exchange, inspirational appeal and apprising, legitimizing,
pressure, collaboration, ingratiation, consultation, personal appeal and coalition.)

Nine different statistical models have been used to explain relationships
between personality items and influence tactics usage. These models are regression
models which aiming to explain each influence tactic’s preference (or not) by
personality items.

The research population consist of workers in the fields such as marketing,
sales, foreign trade which may use influence tactics more often. The study’s sample
consist of randomly surveyed 158 people. Participation in the study, has been
provided from the internet in order to ensure sample to represent the research
population as homogeneous as possible.

Negative relations between openness and exchange; positive relations
between conscientiousness and exchange, legitimizing and pressure; positive
relations between extraversion and pressure; positive relations between
agreeableness and rational persuasion, negative relations between agreeableness
and pressure, positive relations between neuroticism and exchange, pressure,
collaboration, ingratiation have been found. The results have been comparatively

explained with the results of previous researches.

Keywords: Influence, persuasion, personality, influence tactics, social sciences.
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TESEKKUR

Kiymetli hocam Sn. Yrd. Do¢. ERCAN ERGUN’e degerli katkilarindan ve sabirla
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1. GIRIS

iletisim isletmede gerek kurum icinde gerek kurumlar arasi iligkilerde gerekse
musteri iliskilerinde ¢cok blylik 6nem tasimaktadir. Krauss ve Fussel’in yaptigi
tanimlamaya gore iletisim kisaca insanlarin baskalarini etkilemesi ve baskalarindan
etkilenme yolu olarak ifade edilebilir (Krauss and Fussell, 1996). iletisimin amaci
irdelenerek yapilan tanimlarda iletisimin temel fonksiyonu “hedef tizerinde belirli bir
etki meydana getirmek” olarak Ozetlenebilmektedir. Bu sebeple etkileme ve ikna,
hem kuramsal hem de uygulamali iletisim arastirmalari icinde en ¢ok ilgi gbéren
konular arasinda yer bulmaktadir (Demirtag, 2004).

Gunlik hayatta sikca karsilasilan ve aktif bir sekilde kullanilan ikna ve etkileme
yontemleri kimi zaman bilingli bir sekilde yapildigi halde kimi zaman iletisimin geregi
olarak dogal yasamin bir parcasi halinde bilin¢sizce gerceklesebilmektedir. Etkileme
yontemlerinin bilingli olarak kullanilmasi basari ihtimalini artirabilir. Ancak bilingli
yapilacak etkileme yine de dogal yasamin bir parcasi haline getirilmeli ve muhatapta
yapmaciklik hissi olusturmamalidir. Aksi halde hedeflenen davranisin gerceklesmesi
zorlasabilir. Bilingli bir etkileme igin etkileme yontemlerinin iyi bilinmesi
gerekmektedir. Sadece yontemlerin bilinmesi onlarin  dogal bir sekilde
kullanilabilmesi icin yeterli olmayabilir. insan, kisiligi geregi bildigi halde bazi etkileme
yontemlerini tercih etmek istemeyebilir. Bu arastirma, kisilik yapisinin uyum sagladigi
ve aykiri distigi etkileme yontemlerine iliskin bilginin gelistiriimesinde biylik 6nem
tasimaktadir.

Calisan ile is arasindaki uyumlulugun is tatminini ve buna bagli olarak verimliligi
olumlu yonde etkiledigi; uyumsuzlugun ise is tatminini ve buna bagli olarak verimliligi
olumsuz ydnde etkiledigi bilinmektedir. is ile calisan arasindaki uyumun artirilmasi
icin isin yapisinin ¢ok iyi bilinmesinin yaninda ¢alisanin da 6zelliklerinin bilinmesi
gerekmektedir. Diploma, tecriibe vb. gibi oOzellikler ise alimlarda sart kosularak
genellikle basvuru asamasinda 6n degerlendirmeye tabi tutulmaktadir. Bu 6n
degerlendirmeyi gecen adaylarin 6zellikle dis ticaret, pazarlama, satis gibi kisiler arasi
iliskilerin 6n planda oldugu pozisyonlara yerlestirilmesinde kisilik ve etkileme

yontemleri iliskisinin degerlendirilmesi bliylik dnem tasimaktadir.



1.1. Calismanin Amaci

Bu ¢alisma kisilik 6zelliklerinin, etkileme yontemleri tercihi arasindaki iligkileri
ortaya c¢ikarmayl amaglamaktadir. Bu sayede insan kaynaklari birimleri sirket
politikasina uygun olarak musterilere uygulanmasi istenen ikna ve etkileme
yontemleri ile ilgili pozisyonda calisacak personel karakterinin uyumlu olup
olmadigini bilimsel bir test yardimiyla 6nceden gorebileceklerdir.

Etkin pazarlama faaliyetlerinde farkl ikna ve etkileme yontemlerin kullaniimasi
dogaldir. insan karakterinin isletmelerde siklikla kullanilan ikna yéntemleri izerinde
etkili oldugu ongoriilmektedir. Bu 6ngoriye dayanarak kisilik testleri ve etkileme
yontemleri ile ilgili anket sorulari adapte edilmeye calisilarak kisilik ile etkileme

yontemleri arasindaki iliski diizeyinin ortaya konulmasi amaglanmaktadir.
1.2. Calismanin Kapsami

Cahsmamiz agirlikh olarak firmalarda ihracat, pazarlama, satis birimi ¢alisanlari
hedef kitle olarak segilmistir. ilgili alanlarda calisanlarin miisterilere karsi kullanmayi
tercih ettigi etkileme yontemlerinin tespiti, kisilik 6zelliginin ortaya c¢ikarilmasi ve
hangi kisilik 6zelliginde olanlarin hangi etkileme davranisini daha gok tercih ettigini
tespit etmeye ve aralarinda istatistiki iliskilerin ortaya cikarilmasina yonelik bir
uygulamayi kapsamaktadir.

Arastirmanin kisilikle ilgili kisminda ilk ortaya ¢ikisindan itibaren birgok
arastirmaci tarafindan yaygin kabul goren kisiligin bes faktér modeli esas alinmistir
(Thurstone, 1934). Bu modele gore olusturulmus anket sorulari calismaya adapte
edilmistir (Goldberg, 1992). Arastirmanin etkileme yontemleri ile ilgili kisminda ise
kurum igi iliski yonine gore olusturulmus olan etkileme davranisi sorulari kurum disi
iliskileri icerecek sekilde yeniden dizenlenerek ¢alismaya adapte edilmistir (Yukl and
Falbe, 1990).

Arastirmada kisilik yapisi bagimsiz degisken olarak modellenmis, etkileme
yontemleri ise kisilige bagh olarak secildigi dislntlerek bagimli degisken olarak
modellenmistir. Olusturulan modele gore bes farkh kisilik yapisi ile etkileme

yontemlerinin her biri arasindaki iliski calisma kapsaminda incelenmistir.



1.3. Calismanin Yontemi

Calismada hedef kitle olarak belirlenen ihracat, pazarlama, satis ve ilgili
alanlarda calisanlara anket formu uygulanmistir. Anket uygulamalarinin blyik bir
kismi yiiz yiize gerceklestirilmistir. insan kaynaklari yéneticileri araciligiyla ya da
internet Uzerinden anket hakkinda detayh bilgi verilerek ve gerekli agiklamalar
yapilarak da anket uygulamasi yapilmistir. Bu sayede elde edilen 6rneklemin
arastirma evrenini daha iyi temsil etmesi saglanmaya galigilmistir. Anket formlarindan
elde edilen bilgiler bilgisayar programina girilerek analiz edilmistir. Analiz programi
olarak SPSS kullanilmistir. Analiz sonuglari ilerleyen bélimlerde ayrintili olarak

actklanmistir.



2. KiSILIK KAVRAMI

Kisilik, bireylerin davranislarini belirleyen goreceli olarak sabit kabul edilebilen,
kimi  arastirmacilara gore dogustan gelen Ozellikler batini  olarak
tanimlanabilmektedir. Kisiligi aciklamaya c¢alisan kisisel ozellikler kurami,
psikodinamik kuram gibi gesitli kuramlar vardir. Kisisel 6zellikler kurami kisiligi tarif
ederken ortak ve ayirt edici 6zelliklerini dikkate alirken, psikodinamik kuram kisiligi
tarif ederken i¢glidileri dikkate alir. Kisilik kuramlari, kisiligin karmasik yapisini kisa ve
acik ifadelerle agiklamaya galismasindan ve mevcut bilgileri anlamli bir bitiin haline

getirmeye calismasindan dolayi bliyik 6nem tasimaktadir (Nelson and Quick, 2003).
2.1. Kisiligin Bes Faktor Modeli

Kisisel 6zellikler kurami icinde gegen, bes faktéri modeli kullanim kolayligindan
dolay! bir¢cok arastirmaci tarafindan kabul gormis ve cesitli testler gelistirilmistir
(Thurstone, 1934). Bu bes faktor aciklik, sorumluluk, disadontklik, uyumluluk ve
duygusal dengesizliktir (Goldberg, 1993). ingilizcede Openness, Conscientiousness,
Extraversion, Agreeableness, Neuroticism olarak bilinir ve bu kelimelerin ilk
harflerinden olusturulan kisaltma ile kisaca OCEAN olarak gegmektedir. Ayni zamanda
“Bes Etmen Modeli” (BEM) de denir.

Bu siniflamaya gore kisiligin bes ana ayrimi sdyledir (Kreitner and Kinicki, 1996):

e Deneyimlere Agiklik: Aklini kullanan, yaratici, merakli, agik gorusla

e Sorumluluk Bilinci: Sagduyulu, basari merkezli, israrci

¢ Disa Donuklik: Konuskan, sosyal, kendine glivenen

e Uyumluluk: Guvenilir, iyi tabiath, yumusak kalpli, is birlikgi

e Duygusal Dengesizlik: Ofkeli, kaygili, alingan, bunalimli

Kisiligin bes faktor modeli kisiligin tim ozelliklerini kapsamadigi i¢in yaygin
elestiriye tabi tutulmus olsa da kolayligi nedeniyle bircok arastirmaci tarafindan

yaygin olarak kullanilmaktadir. Model bilesenleri asagida ayrintili olarak aciklanmistir.



2.1.1. Deneyimlere Agiklik

Yeni deneyimlere acik olmak seklinde de ifade edilebilen bu faktérde sanat,
duygular, macera, sira disi fikirler, hayal giicii, merak ve cesitli deneyimler genel
olarak takdir edilmektedir. Bu 6zellik, yeni seyler liretebilen, icat yapabilen insanlari,
asiri gergekei ve icat kabiliyeti diisliik insanlardan ayirmaktadir. Deneyime agik olan
insanlar, genel olarak merakl insanlardir. Sanati ve estetige duyarhliklari ylksektir.
Aciklikta daha az puan alan insanlar daha geleneksel ve standart ilgilere egilim
gosterirler. Aciklik puani distik olanlar basit, dolaysiz ve acik olan seyleri; karmasik,
belirsiz ve incelikli olan seylere tercih etme egilimindedirler. Sanat ve bilimi siipheyle
karsilayabilirler. Yeni buluslarla ilgili gabalari, anlagiimasi zor, derin, karmasik ve ¢cogu
zaman pratik kullanimdan uzak bulabilirler. Agiklik puani dislk insanlarin aliskin
olduklari seyleri yeni yol ve yontemlere karsi tercih etme egilimleri fazladir. Agikhk
puani degisime karsi direng 6lgimiinde de fikir verebilir. Bu durumda agiklik puani
disik olanlarin degisime daha direncli olmalari beklenir (Goldberg, 1992). Acikhk

ornekleri Tablo 2.1’de gosterilmistir.

Tablo 2.1: Deneyimlere Aciklik Ornekleri.

Fikirlerle dopdoluyum.

Kavramlari hizli bir sekilde anlayabilirim.

Zengin bir kelime hazinem vardir.

Canli bir hayal glicim vardir.

Mthis fikirlerim vardir.

Nesneler hakkinda diistinmek i¢cin zaman harcarim.
Zor kelimeler kullanirim.

Soyut fikirlerle ilgilenmem. (tersi)

lyi bir hayal gliciim yoktur. (tersi)

Soyut fikirleri anlamakta gliclik cekerim. (tersi)

OO N|O|L|~WIN|F
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2.1.2. Sorumluluk Bilinci

Sorumluluk; “Kisinin kendi davranislarini veya kendi yetki alanina giren
herhangi bir olayin sonuclarini Gstlenmesi, sorum, mesuliyet” anlamina gelmekte,

terim olarak ise basari icin azim gosterme egilimi olarak tarif edilmektedir (Web 1,
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2013). Bu o6zellik, plansiz, dogaclama hareketler yerine planli hareket etme tercihini
de gosterir. Bireysel disiplini, bireyin kendi davraniglarini yonlendirme, diizenleme ve
kontrol etme egilimini ortaya koyar. Sorumlulugun basariya duyulan ihtiyaci da
icerdigi diisiinilmektedir. insan basarili olmak ister ve basarili olmak icin yapmasi
gerekli olan is ve gorevleri olmasi gerektigi sekilde ve zamaninda yapmasi igin igten
gelen bir istek tasimasi gerekir (Goldberg, 1993).

Sorumluluk bilinci puaninin yiksek olmasi bireylerin bilingli ve planli hareket
dizeyinin yiksekligini ve planli hareket etme sirekliligini gosterir. Sorumluluk sahibi
bireyler baskalari tarafindan basaril, dizenli, ¢aliskan, glivenilir ve zeki olarak
degerlendirilirler. Asiri sorumluluk puanina sahip bireyler zorlayici, miikemmeliyetgi

veya iskolik de olabilirler (Goldberg, 1992).

Tablo 2.2: Sorumluluk Bilinci Ornekleri.

Her zaman hazirimdir.

isimde zor begenen biriyimdir.

Bir programi takip ederim.

Ev islerini hemen yaparim.

Dlizeni severim.

Detaylara dikkat ederim.

Esyalarimi ortalikta birakirim. (tersi)

Daginik birisiyimdir. (tersi)

Esyalari gercek yerlerine koymayi unuturum. (tersi)
Gorevlerimden kagarim. (tersi)

OO N OO N|RIWIN|F-
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Yukaridaki tabloda sorumluluk bilincini ortaya ¢ikarmaya yonelik ifadeler 6rnek
olarak verilmistir.

2.1.3. Disa Doniikliik

Disa dontklik, baskalari ile etkilesim ve iletisim egilimi olarak tanimlanir. Bu
ozellik puaninin yiiksek olmasi bagkalariyla vakit gegirme egilimi, heyecan ve ener;ji
ylksekligini gosterir. Cosku, grup icinde konusma istegi, grup icinde dne ¢ikma ve ilgi
cekme davranisi disa donikliikle paraleldir. Bu 6zellikte diislik puan alanlar genellikle
sessiz, sakin, satafatsiz, sade tabiatli, sosyal diinyayla daha az iliski kurma ve

kendilerine daha fazla zaman ayirma egilimindedirler (Goldberg, 1992).



Tablo 2.3: Disa Déniikliik Ornekleri.

Eglence bensiz olmaz.

ilginin odagi olmak isterim.

insanlar arasinda kendimi rahat hissederim.

Konusmalari ben baslatirm.

Eglencelerde bir siiri farkli insanla konusurum.

Yabancilarin gevresinde sessiz kalirim. (tersi)

Kendimi ilgi odagi haline getirmekten hoslanmam. (tersi)
Cok fazla konugsmam. (tersi)

Konusacak ¢ok az seyim vardir. (tersi)

Sakin bir yerde olmaktansa kalabalik bir yerde olmak isterim.

OO NN IWIN|F
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2.1.4. Uyumluluk

Uyumluluk baskalarina paralel davranis gosterme egilimi olarak tanimlanir.
Uyumluluk puani yiksek bireyler baskalariyla daha kolay gecinme, genel olarak daha
saygil, daha arkadasca, daha comert, daha yardimsever, daha iyimser ve genel
anlamda daha uzlagsmaci 6zellikler gosterirler.

Uyumluluk puani diisiik olan bireyler baskalari hakkinda daha sipheci, kendi
¢ikarlarini baskalarininkinden stiin tutma, baskalarina daha az ilgi gésterme, daha az
yardimseverlik 6zelligi tasima egilimindedirler (Goldberg, 1992). Uyumluluk 6rnekleri

Tablo 2.4’te gosterilmistir.

Tablo 2.4: Uyumluluk Ornekleri.

insanlarla ilgilenirim.

Digerlerinin duygularini hissederim.
Yumusak bir kalbim vardir.

insanlari rahatlatirim.

Digerlerinin hislerine ilgi duyarim.

Digerleri igin vakit ayiririm.

insanlarin sorunlariyla ilgilenmem. (tersi)
Digerleriyle genellikle ilgili degilimdir. (tersi)
Digerleri hakkinda ¢ok az ilgi duyarim. (tersi)
Baskalarini cogu zaman kliciimserim. (tersi)
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2.1.5. Duygusal Dengesizlik

Duygusal dengesizlik endise, kizginhk, bunalim depresyon gibi duygulara egilim
dizeyi olarak tanimlanir. Duygusal dengesizlik puani ylksek olanlar kolayca rahatsiz
olan, kolayca ofkelenebilen, duygusal ve stres egilimi yliksek yapidadirlar. Duygusal
dengesizlik puani disik olanlar ise rahat, kolayca rahatsiz olmayan, kolayca
ofkelenmeyen ve sakin yapidadirlar. Duygusal dengesizlik puaninin asiri derecede
yuksek olmasi kisilerin acik ve dogru diisinme yeteneginin zayifligini, dogru kararlar
Uretmedeki basarisinin azhgini, stres algisinin yiksek oldugunu gostermektedir

(Goldberg, 1992). Duygusal dengesizlik 6rnekleri Tablo 2.5’te gosterilmektedir.

Tablo 2.5: Duygusal Dengesizlik Ornekleri.

1 Kolaylikla rahatsiz olurum.

2 Ruh halim siirekli degisir.

3 Kolay 6fkelenirim.

4 Kolay strese girerim.

5 Kolay incinir ve GzGlGrim.

6 Sikhkla ruh hali degisimleri yasarim.

7 Genellikle keyifsiz hissederim.

8 Olaylar hakkinda endise, kaygi duyarim.
9 Zamanin ¢ogunda rahatimdir. (tersi)

10 | Ender olarak keyifsiz hissederim. (tersi)

Kisilik arastirmacilari bu bes kisilik 6zelligini daha detayh agiklamak igin birgok
¢alismalar yapmaktadirlar. Bu bes etmen kalitim, ¢evre, gelisim, cinsiyet, dogum
sirasl, kiiltlir gibi alanlarda irdelenmis ve cesitli sonuglar ortaya konulmustur.

ikizler Gzerinde yapilan arastirmalarda kalitim ve ¢evrenin bu bes etmeni
yaklasik olarak ayni sekilde etkiledigi tespit edilmistir (Jang et al., 1996). Hayatin
gelisim evreleri esnasinda bir bireyin bes etmen puanlari, cocukluktan yetiskinlige
dogru gidiste uyumluluk ve sorumluluk genel olarak artmakta, disadoniklik,
duygusal dengesizlik ve aciklik genel olarak azalan bir sekilde degisme egilimi
gosterebilmektedir. Bununla birlikte arastirmacilar 30 yasindan sonra, genel olarak
kisilikteki degisimin duraganlastigini ve daha kararl hale geldigini tespit etmislerdir
(McCrae and Costa, 1990).



Dogum sirasinin Frank J. Sulloway tarafindan bes kisilik faktord ile ilintili oldugu
iddia edilerek ilk doganlarin daha sorumlu, sosyal olarak daha baskin, daha az uyumlu
ve yeni goriislere sonradan doganlara gére daha az acik oldugu iddia edilmesine
ragmen, rastgele orneklem kullanilan biylk olgekli ¢alismalar sonucunda dogum
sirasinin bes kisilik faktorl tzerinde dnemli bir etkisi olmadigl ortaya konulmustur
(Jefferson et al., 1998).

Kisiligin bes faktor modeli birgok dile gevrilerek farkh kiltlrlerde tekrarlanmis
ve benzer sonuglar vermistir. Cinsiyet farklilklarinin kisiligin bes faktor modeli
Uzerindeki etkisini inceleyen arastirma sonucunda kadinlarin erkeklere gore daha
ylksek duygusal dengesizlik ve uyumluluk ozellikleri tasidigi, ortaya konulmustur.
Erkeklerin kadinlara gére daha yliksek disadoniklik ve sorumluluk puanlari aldigi

tespit edilmistir (Schmitt et al., 2008).



3. ETKILEME VE iIKNA KAVRAMLARI

3.1. Etkileme Kavrami

Etkileme bireylerin ya da gruplarin inang, disiince, davranis ve eylemlerini
degistirebilme yetenegi olarak tanimlanmaktadir. Kelimenin kdkenindeki “etki” isim
olarak “Bir kimse veya nesnenin baska bir kisi veya sey tizerindeki glic(, tesir” seklinde
Tirk Dil Kurumu’nun (TDK) Glincel Tarkge sozliginde tanimlanmaktadir (Web 1,
2013). Kelime ingilizcede “influence” olarak literatiire girmistir. Influence kelimesi
eski Fransizca yahut ortacag Latincesinde influentia olarak akiskan madde anlaminda
kullanildigir ve astrolojide “insan kaderini etkileyen ruhani sivi” olarak
anlamlandirilmaktadir. Latincede 13. Yuzyilda “gizli ya da dolayli eylemlerle degisime
neden olma” anlaminda kullanilmis ve 16. Yiizyil sonrasinda ingilizce yazili metinlere
girmistir (Web 2, 2013).

Etkileme tanimindan da anlasilabilecegi izere etkileyen, etkilenen ve etkileyici
(mesaj, fiil, s6z, davranis vb.) olmak Uzere li¢ ana unsurdan olusmaktadir (Huczynski,

2004).
3.2. ikna Kavrami

“Bir konuda birisinin inanmasini saglama, inandirma, kandirma” seklinde
tanimlanan ikna terimi Arapcadan dilimize girmistir (Web 1, 2013). inancin degisimi
her zaman davranisin degisimini saglamamaktadir. Sigaranin saglgina zararlarini
bildigi, kullanmanin yanhs olduguna ikna oldugu halde sigara igmeye devam eden
insanlar bu duruma 6rnek teskil edebilir.

ikna konusuna tarihte biiyiik 6nem verilmis, bilinen en eski kaynaklarda bile bu
konudaki ¢alismalarin izlerine rastlanmistir. Toplumsal yasamin kaginilmaz
gerceklerinden olan ikna kavrami bircok arastirmaci tarafindan tanimlanmaya
cahsilmistir. Tanimlamalar kimi zaman etkileme kavrami ile i¢ ice gecmis ve kavram
karmasasina yol agmistir.

Etkileme kelimesi ingilizcede influence olarak ifade edilmekte ikna ise

persuasion olarak ifade edilmektedir. Farkli kelimelerle ifade edilmesi farkli manalara
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isaret etmesinin bir delili sayilabilir. Bununla birlikte birbirine yakin kavramlar olmasi

sebebiyle kimi zaman birbirinin yerine kullanilabilmektedir (Web 2, 2013).
3.3. Etkileme ve ikna Kavram Karsilastirmasi

Etkileme kavraminda hedef kisinin tutum ve davranislarini o kisinin ¢ikarlarina
ters dismeyecek sekilde daha uzun bir siirede degistirme s6z konusu iken, ikna
kavraminda hedef kisinin tutum, davranis degisikligini daha kisa slirede degistirme
s6z konusudur. ikna faaliyetinin amaci acikga belli iken etkileme daha gizli ve uzun
donemli bir faaliyettir (Glirgen, 1997).

Satislari artirmak, hedef kitle Gizerinde davranis degisikligine yol agmak, bir
adayin desteklenmesini saglamak ve bircok kurumda basarili halkla iliskiler
faaliyetinin temelinde ikna faaliyeti bulunmaktadir. ikna konusu bireysel yasamdan is
yasamina hatta toplumsal olaylara kadar bir¢cok alanda kullanilan dnemli bir faaliyet
tlradir. Bu sebeple giinllk is, arkadas ve akraba cevresinde siklikla kullanilan ikna
faaliyetleri yasamin parcasi haline gelmistir (Severin ve Tankard, 1994).

ikna faaliyetleri baskalari izerinde degisime yol acmada énemli bir etkileme
yolu olsa bile bireyleri etkilemenin tiim yollari ikna olarak degerlendirilemez. Kimi
insanlar baskalarinin inang ve eylemlerini aktif olarak bilingli bir sey yapmadan da
etkileyebilme 6zelligine sahiptir. Unlii insanlarin eylemlerinin digerleri tarafindan
takip edilerek 6rnek alinmasi ve dolayisiyla bir degisime yol agmasi s6z konusu
olabilir. Bu durumda bilingli olarak bir markanin kullanimi s6z konusu olabilecegi gibi
bilingsizce s6ylenen bir s6z diislinceleri etkileyerek dilden dile dolasabilmektedir.

Buradan hareketle ikna konusu daha ¢ok degisimin bilingli bir sekilde
yapilmasini ifade ederken etkileme kasith bir caba olmaksizin gergeklestirilme esasini
ifade etmektedir. Etkileme ve ikna konularinin 6nemine binaen bir¢cok bilimsel
arastirma yapilmaktadir. Yapilan bilimsel arastirmalarin sonucunda etkinligi
kanitlanmis etkileme yontemlerinin bilingli kullanimi s6z konusu olabilmektedir. Bu
durumda tanimlarda ifade edilen bilingsiz etkileme faaliyetleri bilingli kullanilarak gizli
ikna yontemlerine donisebilir.

Guven konusu ikna ve etkileme arasindaki en 6nemli farkhhklardan biridir.

Birinden etkilenmek icin illa o kisiye karsi gliven duymak gerekmez. Buna ragmen ikna
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faaliyetinin gliven olmadan ilerlemesi ¢ok zordur. Glven duyulmayan kisi gogu zaman

ikna edici olarak algilanmaz (O’Shaughnessy and O’Shaughnessy, 2004).
3.4. Etkileme Arastirmalari

Sosyal yasamin geregi olarak etkileme faliyetleri cok eski insan topluluklarinda
bile var olmasi beklenmektedir. Cliinki toplum hayati bunu mecburi kilmaktadir.
insanlar birbirlerini ve toplumu, toplumlar da bireyleri ve baska toplumlari etkileme
egilimi tasimaktadir. Ayrica ayni kurum icindeki pozisyonun bile etkileme konusunda
farkh stratejiler kullanimini gerektirebileceginden bahseden arastirmalar vardir
(Thomas, 2003).

Etkileme konusu ile ilgili bircok bilimsel arastirma yapilmistir. Bu ¢alismalar
teorik olarak etkileme yontemleri, neyin etkileme olup olmadigl gibi konulara
yogunlastig gibi gecmiste yasayan insanlarin etkileme konusu basligi altinda neler
yaptiginin tarihsel bir incelemesi seklinde de olmustur. Amerikali Prof. Dr. Michael
Hart insanlik tarihinin 5000 yillik doneminde 6ne cikan kisilikleri ortaya koymus ve
bunlar arasindan en etkili 100 tarihi kisiyi kendi icinde degerlendirmeye tabi
tutmustur. Bu 100 kisilik listenin arasinda peygamber, siyasetgi, sanatgl, ilim adami,
mucit gibi ¢ok cesitli insanlar bulunmaktadir. Arastirma sonucuna goére insanlik
alemine en fazla hizmet eden diinyanin en etkili kisilerinin listesinde en basta olan
kisinin Hz. Muhammed aleyhisselam oldugunu ifade etmektedir. Hem dini hem din
disi alanlarda en etkili insan olarak secmek zorunda kaldigi Hz. Muhammed
aleyhisselamin glinimiizde bile etkisinin hala ¢ok gli¢lii ve yaygin bir sekilde devam
ettigini belirtmektedir (Hart, 2005).

Etkili insanlarin alskanliklarina yonelik ilk defa 1989 yilinda yayimlanan
kitabinda Stephen R. Covey, sorumluluk bilinci, sonug odakhlik, dnceliklerin bilincinde
olmak, karsiliklihk yani kazan kazan, anlama ve anlasiimaya verilen 6nem, isbirligi ve
son olarak kendini yenilemek olmak tizere yedi aliskanhgi 6n plana ¢ikarmistir (Covey,
2008). Daha sonra buna sekizinci bir aliskanlik olarak ilham vericilik konusunu
eklemistir (Covey, 2005).

Ayrica etkileme yontemlerinin siniflandirmasi ile ilgili olarak bircok bilimsel

¢alisma yapilmistir. Bu siniflandirmalar ayrica bilimsel testler yardimiyla secilen
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orneklem gruplar tGzerinde uygulanmig ve 6nemli bulgular elde edilmistir. Bu konuda

Yukl ve arkadaslari tarafindan yapilan siniflandirma bu c¢alismalar arasinda en

kullanishlarindan birisidir (Yukl and Falbe, 1992).

Etkileme calismalarinin siniflandirmasi, yontemlerinin belirlenmesi ve test

edilmesi ile ilgili olarak birgok farkli Glkede Ulkelerin sosyal ve kiilturel 6zellikleri de

dikkate alinarak yapilacak ¢alismalara ihtiyag oldugu distiniilmektedir.

3.5. Etkileme Yontemleri

Etkileme yontemlerinin siniflandiriimasi konusunda yapilan birgok c¢alisma

bulunmaktadir. Bu ¢alismada Yukl ve arkadaslari tarafindan yapilan etki taktikleri

siniflandirmasi esas alinmistir (Yukl and Falbe, 1992).

Tablo 3.1: Etkileme Yontemleri.

Etkileme Yontemi Adi

Agiklama

Rasyonel ikna

Mantikli ve gergek kanitlar kullanmak

Karsihklilik

iyilige karsilik verme ihtiyaci olusturmak

ilham verme ve faydayi izah etme

Beklenti ve kazanglari ile iliskilendirmek

Yasal dayanak

Kurallarla iliskilendirmek

Baski kullanma

Tehdit, 1srar, cezalandirma ima etmek

isbirligi Birlikte ¢calisma veya yardim teklif etmek
Goze girme Uygun ruh halinden yararlanmak
Danisma Oneri, fikir, elestiri talebini kullanmak

Rica ve gug birligi

Arkadaslik, sadakat, hayranlik, hislerini kullanmak

Fable ve Yukl’'un 1992 yilinda yayimlanan etki taktikleri siniflandirmasi ilerleyen

zamanlarda Yukl, Chavez ve Seifert tarafindan tekrar ele alinarak daha da

gelistirilmistir (Yukl et al., 2008). Bu calismalardan yararlanilarak etkileme icin

kullanilan taktikler ayri ayri daha detayli olarak ele alinmistir.
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3.5.1. Rasyonel ikna

Somut delillerden bahsetmek, mantikh arglimanlar ileri sirmek gibi yollarla
etkilenmesi hedeflenen kisi ya da kisilerin mantigina hitap etmeyi amaglayan etkileme
yontemi olarak tanimlanabilir. Mantiki bir izah ¢ogu zaman etkili sonuglar
dogurmaktadir. Somut delillerin kullanilmasi insanin aklina, muhakeme yetenegine
hitap ettiginden kisilik yapisi oturmus yetiskin bireylerde oldugu kadar cocuklarda bile
belli bir dereceye kadar basarili sonuglar verebilecegi duslintilmektedir. Kullanilacak
yaklasim hedefin ozelliklerine gore farkliliklar arz edebilir. Yetigkinler igin daha
onceden olmus olaylardan ve sonuglarindan bahseden 6rnek olaylarin anlatilmasi s6z
konusu olabilecek iken, hayal diinyasi ile gercek arasinda keskin ayrimi bulunmayan
¢ocuklarda anlatilacak bir masal kahramaninin yahut ¢izgi film karakterinin
davraniglari rasyonel ikna icin somut kanit olusturabilir (Yukl et al., 2008).

Rasyonel iknanin etkili olamayacagi durumlar da s6z konusudur. Sonug ile ¢ikar
iliskisi cok Ust dlizeyde olan bir bireyin ¢ikarinin aleyhine karar almasini saglamak igin
rasyonel ikna yeterli olmayabilmektedir. Ayrica aliskanlik kazanilmig ve pekistirilmis
davranislarin rasyonel ikna ile degistirilmesi tek basina ¢ogu zaman vyeterli
olmamaktadir. Sigara ve alkol kullanimina iliskin zararlar bilimsel kanitlarla ayrintili
sekilde inkar edilemeyecek tarzda ortaya kondugu halde hala bu zararli aliskanliklara
devam eden bireylerin varligi bunun kanitidir. Demek ki insan mantigina uymayan
¢ogu karari yerine getirmeye meyilli bir yaradilisa sahiptir. Bu sebeple insan yapisini,
karakterini yakindan tanimak etkileme icin son derece 6nemlidir (Kipnis et al., 1980).

Rasyonel iknanin son derece olumlu sonuglar verecegi yerler de vardir. Yogun
zihinsel faaliyetle soyut Uretimler gerceklestirilen proje ofisleri, danismanlik ofisleri,
fikri tartismalar, paneller, agik oturumlar rasyonel ikna yonteminin etkin ve basarili
bir sekilde sonug verebilecegi ortamlardir. Bir konu ile ilgili gergegin tespitine yonelik
bir calismada kullanilabilecek en kiiclik kanit bile genel kanaati etkilemede 6nemli
etkilere yol acabilmektedir. Arkeolojik kazi sonucunda bulunan bir aletin gecmiste
yasayan toplumlarin yasam tarzina iliskin soylenen tim varsayimlari degistirebilmesi
mantiksal argliman ve somut kanit kullaniminin en etkili sonug verdigi érneklerden

birisi olarak sayilabilmektedir (Yukl et al., 2008).
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3.5.2. Karsilikhlik

Bircok toplumda verilen bir hediyeye karsilik vermek biiylik 5nem tasimaktadir.
En basitinden, birisine nezaket icabi séylenen herhangi bir s6zliniin bile yine nezaket
icabi verilen bir karsiligi vardir. Mesela “Nasilsin?” sorusuna hasta insanlar bile
nezaket icabi genellikle “ilyiyim, tesekkiir ederim, sen nasilsin?” seklinde karsilik
vermeyi tercih ederler. Karsilik verme duygusu olusturularak hedefin istenilen sekilde
yonlendirilmesi karsiliklilik etkileme yonteminin temelini olusturmaktadir (Yukl et al.,
2008).

Bu taktigin olumsuz amaglarla kullaniminin engellenmesi i¢in ¢ocuklara
yabancilardan kesinlikle bir sey almamasi 6gutlenmektedir. Memurlarin, hakimlerin
hediye almalarinin hediye veren kisiye karsi karsilik verme duygusu olusturup kamu
yararina karar vermelerini engelleyecegi gerekgesi ile bircok Ulkede yasaklanmistir.
Bununla birlikte bu yontemin promosyon Urinlerin dagitimi, marketlerin tadina
baktirma reyonlari gibi basarili kullanim érnekleri de mevcuttur (Yukl and Falbe 1992).

Karsilik vermenin psikolojik temeli bir seyi karsilik vermeden alma fiilinin birgok
toplumda hem gayr-i ahlaki hem de yasa disi bulunmasindan kaynaklandigi
duslintlebilir. Bircok cocuga ebeveyni tarafindan market rafinda gordigi seyin
parasini 6demeden alamayacagl Ogretilir. Aksi halde karsilasacagl sonuglar onun
anlayacagi sekilde izah edilir. ilerleyen yaslarda komsunun génderdigi bir tabagin bos
halde geri verilmemesi mutlaka icine bir seyler konulmasi gerektigi komsuluk nezaketi
adina 6gretilir. Normal bir insan iyilik yapana iyilik yapmak, kotilik yapana da kotilik
yapmak egilimindedir. “Ne ekersen onu bicersin.”, “Alma mazlumun ahini, c¢ikar
aheste aheste.”, “lyilik yap denize at, balik bilmezse Halik bilir.” gibi bircok atasézi
sOzlU edebiyatimiza yerlesmis olmasi karsiliklilik ilkesinin ne denli 6Gnemli bir etkileme
yontemi oldugunun kanitlari arasinda sayilabilir. Karsilik verme etkisini olusturan ve
glclendiren faaliyetler arasinda glinliik yasamin bir parcasi olan alisveris de sayilabilir.
Surekli tekrarlanan ve pekistirilen bir faaliyete benzer davranma egilimi nedeniyle
karstliklihk etkisinin alisveris faaliyetlerine benzerligi dikkat cekicidir. Karsilikhlik
etkileme yontemi strekli tekrarlanan alisveris faaliyetine benzerligi sebebiyle glicli

bir ydontem olarak degerlendirilebilir (Yukl et al., 2008).
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3.5.3. ilham Verme ve Faydayi izah Etme

Kisinin istekleri, degerleri, idealleri ve 6zlemlerine basvurularak, kisinin
kendisine olan gliveni artirici sekilde konusularak kiside ilgi uyandiracak sekilde
yapilmasi istenen igin teklif edilmesi ve yapilmasi istenen isin yapan kisiye saglayacagi
(daha bliyuk tcret artisi, hizh kariyer yilkselisi, yeni beceriler gelistirme firsatlari gibi)
faydalarin aciklanmasi bu yontemin temelidir (Yukl et al., 2008).

Birinin gitmek istedigi yol varmak istedigi hedefle iliski kurularak yapilacak
etkileme faaliyetinin, amag ve hedefi olan bireyler (izerinde daha etkin sonuglar
verecegi distnilmektedir. Bunun aksine olarak birinin kisisel olarak hedefleri ile
celisen faaliyetlere yonlendirilmesi genellikle ya o idealden hedeften vazgegilmesine
yahut beklenen davranisin géz ardi edilmesine yol agmasi kaginilmazdir. Bu durumda
etkilemenin basarisi icin hedefin amaglari, idealleri, 6zlemleri bilylik ©6nem
tasimaktadir (Kipnis et al., 1980).

Faydalardan bahsetmek kimi arastirmacilar tarafindan ayri bir etkileme
yontemi olarak ele alinmis olsa da bu ¢calismada kisinin hedefleriyle baglanti kurmanin
yaninda elde edebilecegi yararlarin agiklanmasi birbirinden ¢ok keskin bir sekilde
ayrilamayacagi dislincesiyle ayni baslik altinda ele alinmistir. Ayrica insanlara ilham
vermek, kendileri icin kisisel hedefler belirlemelerini saglamak amaciyla yapilabilecek
faaliyetler arasinda o hedefe ulasinca ne olacagi, ne tir faydalar elde edecegini
actklamak kaginilmazdir. Tim bunlarin géz ardi edilerek yapilacak hedef belirleme
faaliyetlerinin cogu zaman basariya ulasamayacagi distnilmektedir. Ancak yiliksek
seviyede hiyerarsi gerektiren askeri topluluklarda askerin elde edecegi bireysel
faydadan bahsedilmeden hedef belirlemek mimkin olsa bile, ge¢miste yararhlik
gosterenlerin 6dillendirildigi zaten bilindiginden, faydayi izah ve ilham verme
yontemlerinin kullanimina 6rnek teskil edebilir (Yukl and Falbe 1992).

ilham verme isi pasif olarak yapildigindan daha cok ilham almak seklinde
kullanilmaktadir. Bu kullanimda bile ilham alinan kisiden neden ilham alindigi, onun
ilham alinan yondniin kendisine kazandirdiklari sliphesiz ilham alma-verme
faaliyetinin 6nemli bilesenleri olarak degerlendirilebilir. Bu durumda faydanin izah
edilmesi ilham almaya yol acan bir faaliyet olarak da ele alinabilecektir (Yukl et al.,

2008).
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3.5.4. Yasal Dayanak

Bir isin yapilmasi konusunda vyasal dayanaklar, teamiiller, daha &nceki
tecriibeler 6ne sirilerek hedef kisinin istenilen davranisi yapmasini saglama
yontemine “yasal dayanak teknigi” ile etkileme yontemi denir. Bu yontem genellikle
kamu calisanlari tarafindan kanuni mevzuat, yasa ve yonetmelikler yaptiriimak
istenilen is ve davranisin olusturulmasi hususunda hedef kisi ya da kurulusu
etkilemede 6ncelikli olarak kullanilan yontemlerden birisidir (Yukl et al., 2008). Bu
yontem toplumun diger kesimlerinde toplumsal teamdiller 6ne siirtlerek kullanilir.

v

“Ayip olur”, “baskalari ne der” “el aleme rezil olmayalim” vb. gibi yaklasimlar
toplumsal teamiillere uygunlugun vurgulandigi etkileme ifadeleri arasinda sayilabilir.

Is diinyasinda da benzer yasa ve yénetmelikler, is s6zlesmeleri ve buna benzer
anlasmalara atif yapilarak hedef kisinin istenilen sekilde etkilenmesi saglanmaya
calisiimaktadir. Bu yontem rasyonel ikna yontemlerinden birisi olarak degerlendirilse
bile rasyonel ikna faaliyeti, mantiksal argimanlar, somut kanitlarla ifade edilebilirken,
yasal dayanak sunma meselesi yalnizca yasanin, kanunun, toplumsal kabuliin,
teamillerin, daha oOnceki anlasma ve so6zlesmelerin hatirlatiimasi ile ifade
edilmektedir. Ayrica yasal dizenlemeler bir yaptirim, uyulmadiginda toplumsal bir
ceza icerdigi halde rasyonel ikna yonteminde rasyonel olmayan bir konu olmasina
ragmen c¢ogu zaman herhangi bir toplumsal yaptirim icermez. Sigaranin sagliga
zararlarindan bahsetmek, bu konuyla ilgili bilimsel kanitlariileri stirmek rasyonel ikna,
kapali alanda sigara igme yasagini bildiren kanundan bahsetmek yasal dayanak
kullanma yontemine 6rnek olarak sayilabilir (Kipnis et al., 1980).

Yasal dayanak kullanimi genellikle bir faaliyetin yapilabilirligini ya da
yapilamazhigini destekleme amaciyla kullanilmaktadir. Bu sebeple tek basina etkileme
yontemi olarak basarili bir sekilde kullanildigi nadirdir. Genellikle diger yéntemlerle
birlikte kullanilmasi beklenir (Yukl and Falbe 1992).

Yasal dayanak kullanimi monarsik yapilarda ¢cok nadir degisen yasalar nedeniyle
daha etkin ve basarili sonuclar vermesi beklenmektedir. Bunun nedeni yasalarin uzun
zaman icinde toplumda karsilik bulmasi olabilir. Buradan hareketle yasa haline geldigi
halde toplumsal karsilik bulmayan kurallarin etkilemede digerlerine kiyasla daha

yetersiz kalacagi ongorilebilir (Yukl et al., 2008).
17



3.5.5. Baski Kullanma

Bir isin yapilmasi, herhangi bir faaliyet ya da aktiviteye katilimin saglanmasi, bir
Onerinin desteklenmesi gibi konularda insanlari etkileyerek sonuca ulagsmak igin
kullanilan yontemlerden birisi de baski teknigidir. Bu teknikte korku olusturmak ve
korkunun olusturdugu glidiiden faydalanmak esastir. Elde edilmek istenilen sonucun
tlrine, etkilenmesi istenen kisinin durumuna ve faaliyetin yapisina bagh olarak
kullanilacak baskinin miktari ayarlanabilir (Kipnis et al., 1980).

Bu konuda zorlayici 6nlemler tehdit, korkutma ve yaptirimin sonuglarini
disindirme seklinde uygulanabilir. Genellikle yasal cergeve igerisinde faaliyetlerin
yuratilmesini saglamak igin yasa disina gikildiginda karsilagilacak yaptirimlarin ima
edilmesi, hatirlatiimasi vb. etkili bir sonuca ulastirabilir. Dini konularda koti isler
yapanlarin karsilasacagi kotl sonucun bildirilmesi bu yontemin kullanimina 6rnek
olarak gosterilebilir (Yukl et al., 2008).

Bazi insanlar yapisi geregi sadece tesvikle yonlendirilemeyebilir. Bir ¢ocuga
odevini bitirmesi karsiiginda kendisine hoslandigl bir yiyecegin ya da oyuncagin
Onerilmesi her zaman olumlu sonu¢ vermeyebilir. O oyuncak ya da yiyecekten de
o0devden de vazgecmeyi tercih edebilir. Ancak 6dev yapmama ile kot not arasinda
yahut faydalandigi bir seyden mahrum kalma arasinda kurulacak bir iliskinin
vurgulanmasi kimi zaman daha etkili sonuglar verebilmektedir (Yukl and Falbe 1992).

Asirt baski kullanimi korkuyu artirmakta, performansi, Uretkenligi ve icat
kabiliyetini olumsuz yonde etkiledigi diisiinlilmektedir. Ayrica “baski” kelime olarak
insanlar Gizerinde genel anlamda olumsuz cagrisimlara yol agmaktadir. Bu sebeple bu
yontemin kullanimi bliyuk bir dikkat ve 6zenle gerceklestirilmesi gerekmektedir (Yukl
and Tracey, 1992).

insanlar fayda elde etmekten ¢ok zarardan kaginmaya 6zen gosterirler. “pire
icin yorgan yakmak” deyimi kliglk bir zarardan kagmak i¢in daha biiyik bir maliyete
katlanmak anlaminda kullanilmakta ve zarardan kag¢inmanin Onemine vurgu
yapmaktadir. Ayni zamanda insanlarin kiiclik zararlardan kagcinmada bile biiyik egilim
gosterdigini ifade etmektedir. Bu sebeple baski kullanimi yani karsilasilabilecek zarar
Uzerine uygun bir vurgu ile yapilacak etkileme faaliyetinin ¢cok biyik etkileme

potansiyeline sahip oldugu ongorulebilir (Yukl et al., 2008).
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3.5.6. isbirligi

Teklifi kolaylastirmayi ya daha az maliyetli hale getirmeyi 6nermek ya da ilgili
kaynaklari saglamay teklif etmek veya engelleri asmada yardim teklif etmek, gibi
yontemler kullanilarak bir talebin gergeklestirilmesini ya da bir 0Onerinin
desteklenmesini saglama faaliyeti isbirligi ile etkileme yontemi olarak adlandirilabilir
(Yukl et al., 2008).

isbirligi 6nerisi kurumsal hiyerarsi icinde (ist diizeyde bulunan biri tarafindan
astina uygulandiginda en etkili sonuca ulasacagi beklenmektedir. Bununla birlikte tek
kisi tarafindan yapilabilecek bir isin isbirligi ile ikinci bir kisinin yonetim tarafindan
dahil edilmesi bazi sorunlara yol acabilir. ilk gérevliendirilen ile ikincisi arasinda
olusabilecek rekabetten kaynaklanan sorunlar yaninda, isgiicii kaynaklarinin
verimliligi, ilk kisinin her an gérevden alinabilecegi algisi bu sorunlardan bazilari
olabilir. Bu nedenle igbirligi kullaniminda dikkatli davranmak gereklidir (Kipnis et al.,
1980).

Sosyal acidan ayni kurumsal statliye sahip calisanlar arasinda isbirligi
kullanilarak yapilan etkileme faaliyetlerinin yukaridaki 6érnege gore daha etkili ve
basarili sonuclar vermesi beklenir. isbirliginde esas olan ayni tarafta oldugunu
gostermek adina yapilacak faaliyetlerdir. Rekabet, kiicimseme, beceriksizlik,
tecrubesizlik, glicstizlik vurgusu yapilarak teklif edilecek isbirligi etkileme amacindan
uzaklasiimasina yol agabilir. Bu durumda isbirligi teklifi geri ¢evrilebilir hatta etkileme
faaliyeti basarisizlikla sonuglanabilir (Yukl and Falbe 1992).

isbirligi yénteminin etkinligi nedeniyle bircok isletmede takimlar halinde
¢alisma gruplari olusturulmakta, takim yonetimi, birlikte is yapma ve yaptirma
becerisini gelistirmeye yonelik yayinlar yapilmaktadir. Dilimizdeki “Birlikten gli¢
dogar”, “Bir elin nesi var, iki elin sesi var” gibi atasozleri isbirliginin énemini
vurgulayan toplumsal kiltir bilesenleri arasinda sayilabilir. Bu yontemin olumsuz
anlamda kullanimiyla isbirligi ile suca istirak konusu normalde oldugundan daha
siddetli cezalandirilmaktadir. Bu durum da isbirliginin olumsuz kullanimina toplumun
bakis acisini yansitmaktadir. Hem olumlu hem olumsuz agidan bakildiginda isbirligi

oldukga etkili bir yontem olarak toplumsal karsilik bulmaktadir (Yukl et al., 2008).
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3.5.7. Goze Girme

Bir talepte bulunmadan &énce kisinin iyi bir ruh halinde olmasini ve talepte
bulunacak kisi hakkinda iyi seyler diisinmesini saglama taktigidir. Bu ydntem
aciklanirken kimi kaynaklarda tercime yapilirken “kendini begendirme” olarak da
kullanildigr gorilebilir. Bu yoéntemde temel olarak hedefin hosuna gidecek
davranislarda bulunarak onun olumlu bakis acisini saglamak yani deyimsel ifadesiyle
hedefin gdzline girmek 6n plana ¢ikmaktadir (Kipnis et al., 1980).

Bu yontemin ilk akla gelen kullanim &rneklerinden birisi astin Ustlni
etkilemede kullanimidir. Bu kullanimda patronun goéziine giren bir ¢alisan daha sonra
Ucret artisi istemesi halinde, maasina zam alabilmesi ihtimali, patronun goéziine
girmeden once (cret artisi talep etmesi haline gore daha yiksek olacagi varsayimina
dayanmaktadir (Yukl et al., 2008).

Diger bir kullanim olumlu pozitif ruh haline girmesi saglanan birinden olumlu
pozitif davranislar elde etmektir. Hediye kazandiklari mijdesi ile insanlari arayip
devaminda hediyenin kargo (cretini tahsil etmeye calisan, bu sayede kargo licretine
dahil edilmis olan Urlinin Ucretini de alarak kazan¢ elde etmeye c¢alisan
pazarlamacinin durumu 6rnek verilebilir (Yukl and Falbe, 1992).

Olumsuz kullanimin 6rnegi rakibe ait bir trin, hizmetin kétllenmesi, misteri
sikayetlerinin  6n plana c¢ikarilmasi seklindedir. Bunun kullanimi tavsiye
edilmemektedir. Clnkd farkh bir Griin icin bile olumsuz olarak sartlandirilan kisiyi
baska bir Urline yonlendirmek daha blyik zorluklar icermektedir. Bu durumda
yonlendirilmek istenilen Griin daha detayli irdelenecek digeri ile kiyaslanacak benzer
olumsuzluklari icerip icermedigi sorgulanacaktir. Daha da kotlisi baskalarini
kotlleyen insanlarin iyi insanlar olmadigi algisi sebebiyle hedef kisi lizerinde pozitif
etki olusturma ihtimali azalacaktir. Bununla birlikte demokratik toplumlarda siklikla
rakiplere karsi kullanilmakta abartildiginda ise politik hayatin sona ermesi gibi
sonuclar kacinilmaz olmaktadir. Bu konuda dilimizdeki “Tencere dibin kara, seninki
benden kara” ifadesi toplumsal hafizanin nasil calisacagina iliskin 6nemli ipuclari
vermektedir. Buradan hareketle bu yontemin olumsuz kullaniminin anlamli
olmayacagi yalnizca olumlu kullaniminin etkili ve basarih sonuglar Uretebilecegi

dustinilebilir (Yukl et al., 2008).
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3.5.8. Danisma

Herhangi bir konu hakkinda goériis ve dnerilerin talep edilerek karara katihm
saglama taktigidir (Yukl et al., 2008). Bu yontem kurum igi iletisimde daha etkin bir
sekilde sonug verebilir. Hem ydnetimin astlarini hem de astlarin yonetimi etkileme
amaclyla basvurabilecegi bu yontem katiimci yonetim yaklasiminin da temel
argimanlarindan birisini olusturmaktadir. Kendilerine danigilarak silirecin pargasi
haline getirilen kisi veya kisiler karar stirecine katilmis olmanin dogal bir sonucu olarak
alinabilecek kararlari daha fazla sahiplenme egilimine girerler. Bu egilimden
faydalanmak danisma yontemiyle etkileme faaliyetinin hedefledigi seydir (Yukl and
Falbe, 1990).

Danisma yontemi kullanilirken danisilan kisinin endiseleri géz éniline alinmasi
ve fikrini soylerken elestiriimekten korkmamasini saglayacak sekilde kendisine
guvence verilmesi gerekmektedir. Aksi halde danisma faaliyeti amacindan saparak
yonetimin bilgilendirme toplantisi haline dénliismesi kaginilmaz olabilmektedir. Bu
nedenle danisma faaliyeti organize edilirken fikrine miiracaat edilecek kisilerin
cekingenliklerini, elestirilme korku ve endiselerini giderici bir baslangic konusmasi
yapilmasi daha dogru olur. Ayrica siire¢c devam ederken genel kabul gérmeyen fikir
sahiplerinin fikir ileri sirmelerinden dolayi takdir edilmeleri daha sonraki danisma
faaliyetlerinde katiimci sayisini, katihm kalitesini 6nemli oranda artiracak yararli
tesviklerden kabul edilebilir (Yukl and Tracy, 1992).

Karar sirecine katilmayanlar genellikle diren¢ olusturma egilimi tasirlar. Bu
direncin olugsmasini engellemek adina danisma yontemi ile etkileme faaliyeti biyik
6nem kazanmaktadir. Danisma yontemi kullanimi ¢alisanlarin Ust yonetime karsi
uygulamasi cogu zaman teamiil veya ic isleyis kurallari geregi bir zorunluluk halini
almis iken, st yonetimin calisanlarina danisma yontemini kullanip kullanmamasi
genellikle tercihe bagh olarak kullaniimaktadir. Bununla birlikte Ust yonetim, eger
katihmci planlama yaklasimini benimsemis ve ¢alisanlarin kararlari sahiplenmelerini
arzu etmekte ise danisma yontemini kullanmasi gerekmektedir. Danisma yonteminin
halkla iliskiler ve musteri iliskileri yonetiminde de etkili olarak kullanilabilecegi

dusltintlmektedir (Yukl and Tracy, 1992).
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3.5.9. Rica ve Giig Birligi

Yapilmasi istenen sey soylenmeden once kisisel arkadaslik ve sadakat
duygusuna hitap etme, bu duygudan faydalanirken gerektiginde baskalarinin yardimi,
ya da baskalarinin argiimanlarini kullanarak bir talebin gergeklestirilmesini ya da bir
onerinin desteklenmesini saglama faaliyetleri “rica ve gli¢ birligi” etkileme yontemi
olarak tanimlanabilir (Yukl et al., 2008).

Kisisel olarak arkadaslik etmek etkileme isinde biyik 6nem tasimaktadir.
insanlar arkadaslarindan yabancilara oranla daha fazla etkilenmektedirler. Eger hedef
kisi arkadas olarak yeterli yakinliga sahip degil ise arkadaslari araciligiyla hedef kisinin
istenilen davranisi saglamasi icin gerektiginde gug¢ birligi yapilabilir (Kipnis et al.,
1980).

Belli bir gruba ait olma o kadar gti¢lii bir etki 6zelligi gosterir ki insanlar bir gruba
kabul edilmek icin baskalarina cok tuhaf gelebilecek buyiik zorluklara katlanma
egilimi gosterirler. Bu zorluklar ne kadar dayanilmaz olursa gruba baglilik o kadar
ylksek olur. Bu nedenle yetiskin erkeklige gecis toreni icin bazi kabilelerde inanilmasi
ve katlanilmasi zor isler yapmasi istenebilmektedir. Askerlikte komutanlarin
devreciligi tesvik etmesi ve bir grubun digerini asiri bir sekilde bilingli bir sekilde
ezmesi baghhgin artirilmasi icin 6zellikle istenen bir uygulamadir. insanlarin zaten
hayranlik duyduklari ve etkilendikleri birinin soézleri, fiilleri ve yasam tarziyla
iliskilendirilerek  yapilan  etkileme faaliyeti yine bu bashk altinda
degerlendirilmektedir. Unli birinin kullandigi bir marka otomatik olarak bir reklam
faaliyeti olarak yizlerce takipgisini etkileyebildigi gibi bir kanaat dnderinin sozleri veya
onayl da vyine ayni etkiyi saglayabilmektedir. Pazarlama faaliyetinde Urinin
sunuldugu kisiye bu Griine ihtiyac duyulacak baska birilerine referans olmasi talebi
yine ayni mantikla yapilmaktadir. “Arkadasiniz, esiniz dostunuz falan kisinin selamiyla
sizin ihtiyaciniz olan bu UrliniG getirdim, tanitiyorum” gibi ifadelerin hedef kisi
Uzerinde daha ilk bastan bir olumlu etki uyandirmasi beklenmektedir. Arkadasindan
gelecek bir rica veya arkadaslarinin benzer tutum ve davranislarinin etkileme faaliyeti
olarak kullanilmasi son derece basarili sonuglar liretme potansiyeline sahip bir

yontemdir (Yukl and Falbe, 1992).
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4. KiSiLIK VE ETKILEME iLiSKiSi

Cable ve Judge tarafindan yapilan bir calismada, yoneticilerin tercih ettigi
etkileme yontemleri ile liderlik bigimleri ve kisilik 6zellikleri karsilastirmal olarak
incelenmistir (Cable and Judge, 2003).

Etki yontemleri tercihinde kisilik diginda liderlik bigiminin de etkili olup olmadigi
incelenmistir. Yoneticilerin tercih ettigi etkileme yontemleri hedefledikleri kitle olan
orta dizey yoneticilerin liderlik bicimleri ile iliskili bulunmustur (Cable and Judge,
2003).

Cinsiyet etkileri incelendiginde ise kadinlarin erkeklere gore daha fazla rasyonel
ikna yontemini tercih ettikleri tespit edilmistir. Ancak bu arastirmadan farkli olarak
halkla iligkiler yoOneticilerinin yukaridan asagiya etkileme yontemleri kullanim
tercihinin cinsiyet ile iliskili olmadigini gésteren arastirma sonuclari da vardir (O’Neuil,

2004).

4.1. Aciklik ve Etkileme Yontemi Tercihi

Aciklik kisilik 6zelliginde yiiksek puan alanlarin iletisim becerileri gelismis olup
genellikle kolayca baskalariyla iletisim kurabilir ve ifade etmek istediklerini hayal
glgclerinin kendilerine sagladig1 6zglinlikle gayet rahat ve agik bir sekilde hatta kimi
zaman sanatsal bir sekilde ifade edebilirler. Acik kisilik 6zelligine sahip bireylerin bilim
ve sanatla ilgili Gretkenlikleri daha yliksektir (Costa and McCrae, 1992). Bu sebeple
ilham vericilik etkileme yontemi ile acik kisilik 6zelligi birbiri ile baglantil oldugu
dislinilmektedir. Ancak bunu destekleyen kanit bulunamamistir. Bununla birlikte
acikhk kisilik 6zelligi tastyanlar bagimsiz, 6zglin ve 6zerk yapilarindan dolayi koalisyon
kullanimi ile iliskisinin negatif oldugunu gosteren arastirma sonugclari bulunmaktadir.
Ayrica ayni arastirmada, hipotezlerine dahil edilmemis olmasina ragmen, aciklik ile
rasyonel ikna kullanimi arasinda pozitif iliski (p<0,10) bulundugu da gorilmektedir

(Cable and Judge, 2003).
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4.2. Sorumluluk ve Etkileme Yontemi Tercihi

Sorumluluk kisilik 6zelligi yuksek bireyler hedefe ulasma ve basarma istegi,
gorev odakh distinme kabiliyeti, planli hareket etme kabiliyeti ve organizasyon
becerisi yliksek yapidadirlar. Ayrica sorumlu bireyler daha pratik ve dikkatlidirler
(Costa and McCrae, 1992). Rasyonel ikna ile etkileme yonteminde mantiksal
argliimanlar ve somut delillerin kullanimi sorumlu kisilik 6zelliginin basari istegi, planli
hareket kabiliyeti, organizasyon becerisi, pratiklik ve dikkatlilik ile paralellik arz ettigi
distnilmektedir. Arastirmacilar bu dislinceye gore sorumluluk kisilik 6zelligi ile
rasyonel ikna kullanimi arasinda pozitif bir iliski oldugunu varsaymis ve bunu
kanitlayan bulgular elde etmislerdir. Ancak sorumluluk kisilik 6zelligi ile kisisel ¢ekicilik
kullanimi arasinda (kisisel ¢ekiciligin gorev odakl Uretkenlik yerine daha g¢ok
arkadaslik ve kisisel rica ile iliskisinin bulundugu dislincesi nedeniyle) negatif bir iliski
oldugunu varsayan arastirmacilar bunu kanitlayacak bulgular elde edememislerdir.
Ayrica sorumluluk bilinci ile ilham vericilik arasinda pozitif ve anlamli iliski olduguna

dair sonuglar bulunmaktadir (Cable and Judge, 2003).
4.3. Disa Doniikliik ve Etkileme Yontemi Tercihi

Diga doniik kisilik 6zelligine sahip insanlar basarilar kazanmak, édiller almak ve
bunu diger insanlara gostermekten diger kisilik 6zelliklerini baskin sekilde tasiyanlara
gore daha fazla istek duyarlar. Bir isin sonucunda herhangi bir 6dillendirme s6z
konusu ise bu durum en fazla disa donik kisilik 6zelligi baskin olan insanlari
etkilemektedir. Yani disa donikler 6diile daha duyarlidir (Stewart, 1996).

Disa donuk kisilik 6zelligine sahip insanlarin 6dile duyarlilik 6zellikleri onlari
odul ile iliskili etkileme yontemlerini daha fazla kullanmalarina yol agabilecegi
disiinilmektedir. Bu durum onlari ilham vericilik ve kendini begendirme gibi
taktikleri kullanmaya itebilir. Clinkii kendisi o6dul almaktan takdir gormekten,
begenilmekten hoslanan insanlarin baskalarini da kendileri gibi degerlendirerek
onlara ilham vermeleri, onlari dverek kendilerini begendirmeleri kendi kisiliklerinden
kaynaklanan bir etkileme tercihi olarak ortaya cikabilmektedir (Tedeschi and

Melburg, 1984).
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Diga dontik 6zelligi ile ilgili sorularda daha fazla puan alan kisilerin genel olarak
daha fazla ilham vericilik ve goze girme yontemleri ile etkileme faaliyetlerinde
bulunduklari ortaya ¢ikarilmistir. Bu durum ilham vericilik ve géze girme yontemleri
ile disa donik kisilik o©zelligi arasinda kabul edilebilir bir iliskinin varligini
gostermektedir. Ayni arastirmada disa donuklik 6zelligi ile kisisel gekicilik arasinda
iliski oldugu varsayilmis ancak kabul edilebilir diizeyde iliski bulunamamistir (Cable

and Judge, 2003).
4.4. Uyumluluk ve Etkileme Yontemi Tercihi

Uyumluluk kisilik 6zelligi gosteren bireyler sicakkanli, nazik, given veren,
uzlasmaci, birlikte ¢alismaya yatkin yapidadirlar. Bu yapilari dismanlik, saldirganlik,
glvensizlik, kavgaci 6zelliklerin tam zittini tercih etmeleri anlamina gelmektedir. Yani
¢atismadan kagmak, zorlamak yerine daha nezaketle talepte bulunmak bu kisilik
yapisinin genellikle tercih edebilecegi durumlardir (Costa and McCrae, 1992). Bu
durum g6z 6nilne alindiginda uyumlu kisilik 6zelligi gosteren kisilerin baski ve yasal
dayanak kullanimi ile negatif iliskili oldugu diistintlmektedir. Ayrica uyumluluk kisilik
ozelligi ile ilgili sorulardan daha fazla puan alan kisilerin baski ve yasal dayanak
kullanarak etkilemeyi ¢cok daha az tercih ettikleri ortaya konulmustur. Buna gore baski
ve yasal dayanak kullanimi ile uyumluluk kisilik 6zelligi arasinda negatif bir iliskinin
varligindan soz edilebilmektedir. Ayrica uyumluluk kisilik 6zelligi ile karsihklilhk
etkileme yontemi kullanimi arasinda negatif anlaml bir iliskinin varhgi gorilmektedir

(Cable and Judge, 2003).
4.5. Duygusal Dengesizlik ve Etkileme Yontemi Tercihi

Duygusal dengesizlik kisilik 6zelligi ile ilgili sorulardan daha disik puan alan
kisilerin daha sakin, daha glvenli, daha az kizginlik, daha az endise, daha az
duygusallik, daha az utangaclik ve daha az depresyon Ozelligi gostermeleri
beklenmektedir. Bu durumda duygusal dengesizlik kisilik ozelligi yapisi geregi
rasyonel ikna ve ilham vericilik etkileme yontemleri ile ilgili goziikmektedir. Duygusal
dengesizlik kisilik 6zelligi ile rasyonel ikna etkileme yonteminin negatif; ilham vericilik

etkileme yontemi ile pozitif iliskili oldugunu gosteren bilimsel arastirma sonuglari
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bulunmaktadir. Bu durum duygusal dengesizlik kisilik 6zelligi ile rasyonel ikna
kullanimi arasinda istatistiksel olarak kabul edilebilir bir negatif iliskinin; duygusal
dengesizlik kisilik 6zelligi ile ilham vericilik kullanimi arasinda pozitif bir iligkinin
varligini gostermektedir. Ayrica duygusal dengesizlik kisilik 6zelligi ile goze girme,
kisisel gekicilik ve karsilikhlik etkileme yontemleri kullanimi arasinda anlaml pozitif

iliski bulunmustur (Cable and Judge, 2003).
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5. ARASTIRMA METODOLOJISI

Arastirma yliz ylize ve internet Uzerinden anket teknikleriyle yapilmis olup
yapilan anket formunda demografik sorular dahil 3 baslik altinda toplanmis
sorulardan olugsmaktadir.

Birinci bolimU olusturan kisilik sorularin tamami Likert Olgegine gore besli
skalada ankete katilanlarin 6nerilen ifadelere olan yaklasimlarina gore
degerlendirilmigtir.

ikinci bélimi olusturan etkileme taktikleri sorulari ise her bir soru Likert
Olcegiyle degerlendirmeye tabi tutularak belirtilen yontemi kullanim sikligi, tespit
edilmeye calisiimistir.

Uclincii bélimde yas, cinsiyet, egitim durumu, meslek, calisma siiresi, is

yerindeki pozisyon ve arastirma hakkindaki yorum istenmistir.
5.1. Arastirma Modeli

Daha onceki arastirmalar g6z online alinarak kisilik ve etkileme yéntemlerini
incelemek amaciyla arastirma modeli olusturulmustur. Modelin ilk kismi kisiligin
yapisini bes faktér modeli ile ortaya koymaktadir. ikinci kismi ise etkileme

yontemlerinin kullanim sikligini tespit etmeyi amaglamaktadir.
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DENEYiMLERE
ACIKLIK

SORUMLULUK
BiLiNCi

DISA
DONUKLUK

UYUMLULUK

DUYGUSAL
DENGE

RASYONEL iKNA

KARSILIKLILIK

iLHAM VERICILiK VE
FAYDAYI izZAH

YASAL DAYANAK

ETKILEME
YONTEMLERI

KiSiLIK | | BASKI KULLANMA

iSBIRLIGI

GOZE GIRME

DANISMA

KiSISEL RiCA VE GUC
BiRLIGI

Sekil 5.1: Kisilik ve ikna yontemleri arastirma modeli.
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5.2. Arastirma Hipotezleri

Kisilik ve etkileme yontemleri arasindaki iliskinin incelenmesi amaciyla
olusturulan modele gore 5 kisilik 6zelligi ile 9 etkileme yontemi arasindaki iliskiyi
pozitif ve negatif olarak ifade eden 90 adet hipotez kurulmustur. Hipotezler yazilirken
alt simge olarak sirasiyla etkileme yontemi, kisilik 6zelligi ve iliski yonu ifade edilmistir.
Etkileme yontemi 1’den 9’a kadar numara ile kisilik 6zelligi “a,b,c,d,e” harfleri ile iliski

o, n

yonu ise pozitif iliski icin “+” negatif iliski icin

oaon

sembolii ile gdsterilmistir. iliski

bulunmadigini gosteren sifir hipotezleri ayrica yazilmamistir. Kurulan hipotezler

soyledir:

Hia+: Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklk; etkileme yéntemlerinden rasyonel
ikna ile pozitif iligkilidir.

H2a+: Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yontemlerinden karsilikhlik
ile pozitif iligkilidir.

Hsas: Kisilik ozelliklerinden deneyimlere aciklik; etkileme yodntemlerinden ilham
vericilik ve faydayi izah ile pozitif iliskilidir.

Hsas: Kisilik ©zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yéntemlerinden yasal
dayanak kullanma ile pozitif iligkilidir.

Hsas: Kisilik Ozelliklerinden deneyimlere agiklk; etkileme yontemlerinden baski
kullanma ile pozitif iligkilidir.

Hea+: Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yontemlerinden isbirligi ile
pozitif iliskilidir.

H7a+: Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yontemlerinden goze girme
ile pozitif iliskilidir.

Hsas+: Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yontemlerinden danismaile
pozitif iliskilidir.

Hoa+: Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklk; etkileme yontemlerinden kisisel rica
ve gl birligi ile pozitif iliskilidir.

Hip+: Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden rasyonel ikna
ile pozitif iliskilidir.

Hob+: Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden karsilikhlik ile
pozitif iliskilidir.

29



H3bs+: Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden ilham vericilik
ve faydayi izah ile pozitif iliskilidir.

Hap+: Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden yasal dayanak
kullanma ile pozitif iligkilidir.

Hspe: Kisilik ozelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden baski
kullanma ile pozitif iligkilidir.

Heb+: Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden isbirligi ile
pozitif iliskilidir.

H7p+: Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden goze girme ile
pozitif iliskilidir.

Hsp+: Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden danigsma ile
pozitif iliskilidir.

Hob+: Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden kisisel rica ve
glc birligi ile pozitif iliskilidir.

Hic+: Kisilik 6zelliklerinden disa dénuklik; etkileme yéntemlerinden rasyonel ikna ile
pozitif iliskilidir.

Hac+: Kisilik 6zelliklerinden disa donudklik; etkileme yontemlerinden karsiliklilik ile
pozitif iliskilidir.

Hsc+: Kisilik 6zelliklerinden disa donlikliik; etkileme yontemlerinden ilham vericilik ve
faydayi izah ile pozitif iliskilidir.

Hacs: Kisilik ozelliklerinden disa dondklik; etkileme yontemlerinden yasal dayanak
kullanma ile pozitif iligkilidir.

Hsc.: Kisilik 6zelliklerinden disa doniklik; etkileme yontemlerinden baski kullanma ile
pozitif iliskilidir.

Hec+: Kisilik 6zelliklerinden disa donuklik; etkileme yontemlerinden isbirligi ile pozitif
iliskilidir.

H7cs: Kisilik 6zelliklerinden disa donuklik; etkileme yontemlerinden goze girme ile
pozitif iliskilidir.

Hac+: Kisilik 6zelliklerinden disa donuklik; etkileme yontemlerinden danisma ile pozitif

iliskilidir.
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Hocs: Kisilik 6zelliklerinden disa doniklik; etkileme yontemlerinden kisisel rica ve giig
birligi ile pozitif iligkilidir.

Hig+: Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden rasyonel ikna ile
pozitif iliskilidir.

Haq+: Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden karsiliklilik ile pozitif
iliskilidir.

Hsas: Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden ilham vericilik ve
faydayi izah ile pozitif iliskilidir.

Hag+: Kisilik ozelliklerinden uyumluluk; etkileme ydntemlerinden yasal dayanak
kullanma ile pozitif iligkilidir.

Hsas: Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden baski kullanma ile
pozitif iliskilidir.

Hea+: Kisilik ozelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden isbirligi ile pozitif
iligkilidir.

H7q+: Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yéntemlerinden goze girme ile pozitif
iligkilidir.

Hsq+: Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yéntemlerinden danisma ile pozitif
iliskilidir.

Hog+: Kisilik ozelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden kisisel rica ve gig
birligi ile pozitif iliskilidir.

Hie+: Kisilik 0zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden rasyonel ikna
ile pozitif iliskilidir.

Haes: Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden karsiliklilik ile
pozitif iliskilidir.

Hses: Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden ilham vericilik
ve faydayi izah ile pozitif iliskilidir.

Hae+: Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden yasal dayanak
kullanma ile pozitif iliskilidir.

Hses: Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden baski kullanma

ile pozitif iliskilidir.
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H6e

H7e

H8e

H9e

Hla

HZa-:

H3a-:

H4a-:

HSa-:

HGa-:

H7a-:

Hga-:

Hga-:

H1b.2

Hap-:

+ Kisilik ozelliklerinden duygusal denge; etkileme yoéntemlerinden isbirligi ile
pozitif iliskilidir.

+: Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden géze girme ile
pozitif iliskilidir.

+ Kisilik ozelliklerinden duygusal denge; etkileme yéntemlerinden danisma ile
pozitif iliskilidir.

+: Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden kisisel rica ve

glc birligi ile pozitif iliskilidir.
-2 Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yontemlerinden rasyonel
ikna ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere aciklik; etkileme yontemlerinden karsiliklilik
ile negatif iliskilidir.

Kisilik ozelliklerinden deneyimlere agiklk; etkileme yontemlerinden ilham
vericilik ve faydayi izah ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklk; etkileme yodntemlerinden yasal
dayanak kullanma ile negatif iligkilidir.

Kisilik ozelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yodntemlerinden baski
kullanma ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yontemlerinden isbirligi ile
negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklk; etkileme yéntemlerinden géze girme
ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yéntemlerinden danisma ile
negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yontemlerinden kisisel rica
ve glic birligi ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden rasyonel ikna
ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden karsilikhlik ile

negatif iliskilidir.
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H3b_

H4b.2

Hsb.l

Heb.l

H7p-:

Hsp-:

Hop-:

ch-:

HZc-:

H3c-:

H4c-:

HSc-:

H6c-:

H7c-:

HS(;-:

: Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden ilham vericilik

ve faydayi izah ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden yasal dayanak
kullanma ile negatif iliskilidir.

Kisilik ozelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden baski
kullanma ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden isbirligi ile
negatif iligkilidir.

Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden goze girme ile
negatif iligkilidir.

Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden danisma ile
negatif iligkilidir.

Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden kisisel rica ve
glc birligi ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden disa donuklik; etkileme yontemlerinden rasyonel ikna ile
negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden disa donuikliik; etkileme yontemlerinden karsiliklilik ile
negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden disa donuklik; etkileme yontemlerinden ilham vericilik ve
faydayi izah ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden disa doniiklik; etkileme yontemlerinden yasal dayanak
kullanma ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden disa doniklik; etkileme yontemlerinden baski kullanma ile
negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden disa doniiklik; etkileme yontemlerinden isbirligi ile negatif
iliskilidir.

Kisilik ozelliklerinden disa dontklik; etkileme yontemlerinden gbze girme ile
negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden disa donuklik; etkileme yontemlerinden danisma ile

negatif iliskilidir.
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H9c—

Hld.l

sz.l

H3d.2

Haq-:

Hsq-:

Heq-:

H74-:

Hgd.:

Hgd_l

Hle-:

H2e-:

H3e-:

H4e-:

H5e-:

: Kisilik 6zelliklerinden disa donlikliik; etkileme yontemlerinden kisisel rica ve glic

birligi ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden rasyonel ikna ile
negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yéntemlerinden karsiliklilik ile negatif
iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden ilham vericilik ve
faydayi izah ile negatif iligkilidir.

Kisilik ozelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden yasal dayanak
kullanma ile negatif iligkilidir.

Kisilik ozelliklerinden uyumluluk; etkileme yéntemlerinden baski kullanma ile
negatif iligkilidir.
Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden isbirligi ile negatif
iligkilidir.

Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden géze girme ile negatif
iligkilidir.

Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yéntemlerinden danisma ile negatif
iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden kisisel rica ve gli¢
birligi ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden rasyonel ikna ile
negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden karsilikhlik ile
negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden ilham vericilik
ve faydayi izah ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden yasal dayanak
kullanma ile negatif iliskilidir.

Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden baski kullanma

ile negatif iliskilidir.
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Hee-: Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme ydntemlerinden isbirligi ile
negatif iliskilidir.

H7e-: Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden goze girme ile
negatif iliskilidir.

Hse-: Kisilik Ozelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden danigsma ile
negatif iliskilidir.

Hoe-: Kisilik 6zelliklerinden duygusal denge; etkileme yontemlerinden kisisel rica ve

gl birligi ile negatif iliskilidir.
5.3. Arastirma Evreni, Orneklem ve Ol¢ek Segimi

Arastirma evrenini agirlikh olarak etkileme faaliyetlerini yogun kullandigi
dislintlen pazarlama, satis, dis ticaret birimi calisanlari olusturmaktadir. Cesitli
alanlarda faaliyet gosteren firmalarin pazarlama, satis ve dis ticaret birimlerinin
calisanlari arasindan tesadiifi olarak arastirmaya katilan 158 kisi arastirmanin
orneklemini olusturmustur. Orneklemin arastirma evrenini miimkiin oldugunca
homojen temsil etmesini saglamak amaciyla galismaya internet Gzerinden katilim
imkani saglanmistir.

Kullanilan kisilik olcegi Goldberg tarafindan olusturulan anket sorularinin
adaptasyonu ile olusturulmustur (Goldberg, 1992). Bu o6l¢egin tercih edilmesinin
temel nedeni bir¢ok katilimci Gzerine uygulanmis ve tutarl sonuglar elde edilmis
olmasi, teoriye uygunlugu, yaygin kullanimi, farkli bakis acilari ile birlestirilebilme
imkani, kolay anlasilabilen ve yorumlanabilen sonuglar vermesidir (Mount and
Barrick, 1998).

Etkileme yontemleri 6lcegi olarak Yukl tarafindan gelistirilen kurum ici yukari
dogru, asagi dogru ve yatay iliskilerde etkileme davranisi arastirmasi temel alinmis ve
yalnizca etkileme davranisini 6lcebilmek amaciyla yeniden ele alinarak bu arastirmaya
uygulanmistir (Yukl and Falbe, 1990). Yukl’'un calismasi yalnizca kurum igi iliskileri
icerecek tarzda kurgulanmis oldugundan bu arastirma icin yeniden kurgulanmasinin
daha dogru sonuglar elde etmek agisindan yararli oldugu distintlmustir. Nitekim
daha once etki taktikleri ve kurum kultlru Gzerine hazirlanan bir doktora tezinde

Yukl’'un ¢alismasi dogrudan uygulanmis ve yonetici kisiligi ile etki taktikleri se¢imi
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arasinda disa donuk kisilik 6zelligi ile kisisel gekicilik hari¢ diger kisilik 6zellikleri ve

etkileme yéntemleri arasinda anlamli bir korelasyon bulunamamustir (ispir, 2008).
5.4. Arastirma Verilerinden Elde Edilen Bulgular

Arastirmanin 6rneklemini olusturan 158 kisiden elde edilen veriler kullanilarak
cesitli analizler gergeklestirilmistir. Bu bolimde anketleri cevaplayanlarin demografik
Ozelliklerine iliskin bulgular, veri toplama aracinin glvenilirlik analizi ile hipotezlere

iliskin yapilan faktor analizi, korelasyon ve regresyon analizlerine yer verilmistir.
5.4.1. Ornekleme iliskin Karakteristikler

Arastirmaya katilan kisilerin demografik 6zelliklerine iliskin karakteristikler
incelenmistir. 158 katiimcinin 88 tanesi erkek 70 tanesi ise kadindir. Buna gore

arastirmaya katilanlarin %44,3’( kadin %55,7’si ise erkektir.

Tablo 5.1: Arastirmaya Katilanlarin Cinsiyet Dagilimlari.

Frekans Yizde(%)
Erkek 88 55,7
Kadin 70 44,3
Toplam 158 100,0

Ayrica arastirmaya katilanlarin yas ortalamasi 33,5 olarak hesaplanmistir.
Katilimcilarin ¢alisma sire ortalamalari ise 5 yil olarak bulunmustur. Arastirmaya

katilanlarin tamami yiksek egitim dizeyindedir.
5.4.2. Giivenilirlik Analizi

Guvenilirlik; bir degisken icindeki sorular arasindaki ortalama iliskiyi géz 6niine
alan 6lcimiin icsel tutarliigindan gelmektedir (islamoglu, 2003). Arastirmada
kullanilan anket 0&lceginin glvenilirligini 6lcmek amaciyla Cronbach Alpha
katsayisindan yararlaniimistir.

Cronbach Alpha degeri, 0 ile 1 arasinda deger almaktadir ve kabul edilebilir bir

degerin en az 0,70 olmasi arzu edilir (islamoglu, 2003). Yapilan giivenirlik analizi
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sonucunda aragtirmada kullanilan veri toplama aracinin guvenilir bir 6lgme araci
oldugu sonucuna ulasiimistir. Tablo5.2 ‘de gorilecegi Gizere alfa degerleri 0,56 ile 0,90
arasinda olup degiskenler genel olarak icsel tutarliliga sahiptir. Glivenilirlik analizinde,
her bir degiskenin alfa katsayilarina bakilmistir. Buna gore; asagida verilen ilgili Tablo

5.2 'de degiskenler ve alfa glivenlik katsayilari goriilmektedir.

Tablo 5.2 Guvenilirlik Analizi Sonuglari.

DEGISKENLER Soru sayisl Alfa Katsayisi (o)
Deneyimlere Agiklikl 5 0,82
Sorumluluk Bilinci-2 6 0,86
Disa DOnuklik-3 5 0,82
Uyumluluk-4 6 0,84
Duygusal Dengesizlik-5 6 0,88
Rasyonel ikna-6 4 0,71
Karsilikhhk-7 3 0,70
ilham Verme ve Faydayi izah Etme-8 6 0,83
Yasal Dayanak-9 4 0,81
Baski Kullanma-10 2 0,56
isbirligi-11 3 0,77
Goze Girme-12 4 0,85
Danisma-13 5 0,90
Rica ve Glg Birligi-14 7 0,88

5.4.3. Faktor Analizi

Faktor analizi, birgok degiskenin birbiri arasindaki iliskiyi gruplandirarak
verilerin anlasiimasi kolay bicimde ifade edilmesini saglayan ¢ok degiskenli analiz
tekniklerinden birisidir. Bu teknik sayesinde degiskenlerin gruplanmasi mimkin
olabilmektedir. Olcmek istenen boyutla ilgili olarak sorulan bircok sorunun élgme
Uzerindeki etkileri incelenerek gerektiginde bazi hatali sonug¢ veren sorularin
elenmesiyle daha az sorunun degerlendirmeye alinmasi ve daha dogru sonugclara
ulasilmasini saglayabilmektedir (islamoglu, 2003).

Faktor analizi uygulanirken bagimsiz degiskenler olan kisilik ile ilgili bolim ile
bagiml degiskenler olan etkileme yontemlerine iliskin bollim ayri ayri ele alinmistir.

Bagimsiz degiskenler olan, kisilik 6lclim ile ilgili 27 soru sorulmus olup, faktor analizi
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sonucunda 5 faktére ayrilmistir. Deneyimlere agiklik faktoriine iliskin 5 soru,
sorumluluk bilinci faktortine iliskin 5 soru, disa dontikliik faktoriine iliskin 5 soru,
uyumluluk faktoriine iliskin 6 soru ve duygusal denge faktoriine iliskin 6 soru
kullanilmistir.

Bagimli degiskenler olan etkileme yontemleriyle ilgili olarak rasyonel ikna
faktorine iliskin 4 soru, karsiliklilik faktoérine iliskin 3 soru, ilham verme ve faydayi
izah etme faktorine iliskin 6 soru, yasal dayanak faktoriine iliskin 4 soru baski
kullanma faktorine iliskin 2 soru, isbirligi faktorine iliskin 3 soru gbze girme
faktorine iliskin 4 soru danisma faktorine iliskin 5 soru rica ve gli¢ birligi faktorine
iliskin 7 soru olmak Uzere toplam 38 soru kullanilmistir. Faktoér analizi sonucunda
etkileme yontemleri 9 faktére ayrilmistir.

Kisilik 6lgiimine iliskin yapilan faktor analizinde kullanilan sorularin 0,505
degeri ile 0,905 arasinda degerler aldig1 gorilmektedir (Bkz. Tablo 5.3). Etkileme
yontemleriyle ilgili faktor analizinde ise sorularin 0,520 ile 0,858 arasinda degerler
aldig1 goriilmektedir (Bkz. Tablo 5.4). Ayrica toplam agiklanan varyans degeri kisilik
icin %68,74 etkileme yontemleriigin %68,43 olarak hesaplanmistir. Bu durum, kisilikle
ilgili bagimsiz degiskenleri 6lgmek igin kullandigimiz anket sorularinin bir bitinlik

icerisinde oldugunu ve degiskenleri dogru bir sekilde temsil ettigini gdstermektedir.
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Tablo 5.3: Kisilikle ilgili Faktér Analizi Sonuglari.

FAKTORLER

SORULAR

F1

F2 F3 Fa

F5

Deneyimlere Agiklik (F1)

S1

,745

S2

,848

S3

-,640

sS4

-,808

S5

-,630

Sorumluluk Bilinci (F2)

S1

,684

S2

, 722

S3

,791

S4

,827

S5

-,801

Disa Donukluk (F3)

S1

,505

S2

,851

S3

,557

S4

-,823

S5

,848

Uyumluluk (F4)

S1

,841

S2

,707

S3

,766

S4

,828

S5

-,860

S6

-, 798

Duygusal Dengesizlik (F5)

S1

,892

S2

,798

S3

,892

S4

,852

S5

,905

S6

,833

Toplam Agiklanan Varyans :%68,74
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Tablo 5.4: Etkileme Taktikleriyle ilgili Faktér Analizi Sonuglari.

FAKTORLER

SORULAR

‘FZ ‘F3 ‘F4 ‘FS ‘FG ‘F7 ‘FS ‘FQ

Rasyonel ikna (F1

S1

,553

S2

,721

S3

,577

sS4

,715

Kargihklilik (F2)

S1

,809

S2

,630

S3

,750

ilham Verme ve Faydayi izah Etme (F3)

S1

,722

S2

,623

S3

,621

sS4

,551

S5

,489

S6

,580

Yasal Dayanak (F4)

S1

,711

S2

,773

S3

,732

sS4

,563

Baski Kullanma (F5)

S1

,667

S2

,858

isbirligi (F6)

S1

,604

S2

,528

S3

,594

Goze Girme (F7)

S1

,700

S2

,785

S3

,746

sS4

,665

Danisma (F8)

S1

744

S2

,742

S3

,738

sS4

744

S5

,597

Rica ve Giig Birligi

(F9)

S1

,792

S2

,643

S3

,842

sS4

,544

S5

,520

S6

,434

S7

,506

Toplam Agiklanan Varyans :%68,43
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5.4.4. Korelasyon Analizi

Korelasyon analizi iki ya da daha fazla degisken arasindaki iliskinin diizeyi ve
yoniini belirlemek amaci ile uygulanmaktadir (islamoglu, 2003). Korelasyon
analizinde, anketlerden elde edilen bulgular p<0.01 ve p<0.05 anlamlilik diizeylerinde
cift tarafli olarak incelenmistir.

Tablo 5.5’te korelasyon analiz sonuglari goriilmektedir. Degiskenlere ait
standart sapma degerleri 0,51 ile 1,13 arasinda hesaplanmistir.

Tablo 5.5’e gore; kisilik boyutlari arasinda, en ylksek iliski uyumluluk ile disa
donikluk arasinda pozitif korelasyon degeri %39 olarak hesaplanmis olup %99 gliven
diizeyinde istatistiksel olarak anlamli bulunmustur. Uyumluluk ile deneyimlere agikhk
arasinda pozitif korelasyon degeri %24 olarak hesaplanmis olup istatistiksel olarak
anlamlidir (p<0,01).

Ayrica rasyonel ikna kullanimi ile uyumluluk kisilik 6zelligi arasinda pozitif
korelasyon degeri 0,17 olarak hesaplanmig olup %1 hata payi ile anlamli bulunmustur.

Uyumluluk kisilik 6zelligi ve baski kullanimi arasinda negatif korelasyon degeri -
%16 olarak hesaplanmis olup (%5 hata payl ile) istatistiksel olarak anlamli
bulunmustur.

Etkileme boyutlari arasinda en yuksek iliski rica ve glic birligi taktigi ile danisma
taktigi arasinda pozitif korelasyon degeri %73 olarak hesaplanmis olup, (%1 hata payi
ile) istatistiksel olarak anlamli bulunmustur.

Rica ve glic birligi taktigi ayrica; goze girme taktigi ile pozitif korelasyon degeri
%55, isbirligi taktigi ile pozitif korelasyon degeri %53, karsihikhlik taktigi pozitif
korelasyon degeri %38, rasyonel ikna taktigi ile pozitif korelasyon degeri %30, baski
kullanma taktigi ile pozitif korelasyon degeri %25 olarak hesaplanmis olup (%1 hata

pay! ile) istatistiksel olarak anlamh bulunmustur.
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Tablo 5.5: Korelasyon Analizi Sonuglari.

© 4+ >
€ © g B
= 25| ®8 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
£ S8 | I
@) n ~
Deneyimlere Agiklikl 3,490 | ,510 |0,820 |1
Sorumluluk Bilinci-2 3,850 | ,740 | 0,860 | ,147 1
Disa Donuiklik-3 3,240 |,770 0,820 |,230** |,230** |1
Uyumluluk-4 3,960 |,760 0,840 |,240** | ,380** | ,390** |1
Duygusal Dengesizlik-5 3,140 |,920 | 0,880 |,150 -,020 -,010 -,060 1
Rasyonel ikna-6 3,890 |,750 0,710 | ,078 ,050 -,020 ,170** | -030 |1
Karsilikhlik-7 2,600 | 1,020 | 0,700 | -,148 ,139 ,090 ,000 ,120 ,160* 1
ilham Verme ve Faydayi izah
yaay 3,610 | ,840 0,830 | -,080 ,089 -,060 ,010 ,030 ,A70%* | 340%* | 1
Etme-8
Yasal Dayanak-9 3,420 | ,980 0,810 |,011 ,150 ,080 ,010 ,000 ,480*%* | ,310** | 571** |1
Baski Kullanma-10 3,350 | 1,060 | 0,560 | -,051 ,074 ,070 -,160* ,200*% | ,080 ,210%* | 246%* | 174 1
i§bir|i§i—11 3,670 | ,970 0,770 | -,007 ,140 -,040 ,100 ,140 ,390*%* | ,340** | ,593** | 381 ,290*%* | 1
Goze Girme-12 3,390 | 1,050 | 0,850 | -,068 ,117 ,030 ,100 ,170*% | ,230** | ,380** | ,581** |,246 ,290** | ,620*%* | 1
Danigma-13 3,490 | 1,130 | 0,900 | ,016 ,052 -,090 ,050 ,000 ,410%* | )270** | ,591** | 325 ,270*%* | 600** | ,570** |1
Rica ve Giig Birligi-14 3,020 | 1,130 | 0,880 | -,017 -,006 -,020 -,030 ,000 ,300%* | ,380** | ,532** | 349 ,250*%* | 530** | 550** | ,730**

*

Korelasyon 0,05 derecesinde anlaml, ** Korelasyon 0,01 derecesinde anlamli,
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5.4.5. Regresyon Analizi

Arastirma kapsaminda olusturulan hipotezlerin test edilmesinde ¢oklu
regresyon analizinden vyararlanilimistir. Coklu regresyon analizi, bagimsiz
degiskenlerin, bagimli degiskenler Uzerindeki etkisinin olup olmadigini ve hangi
degiskenlerin oOtekilere gore daha etkili oldugunu test etmeye yarayan analiz
teknigidir. Coklu regresyon analizinin amaci regresyon denkleminin parametrelerinin
degerlerini hesaplamaktir (islamoglu, 2003).

Bagimsiz degisken olarak kisilik boyutlari ve bagimli degisken olarak etkileme
yontemleri arasindaki iliskiyi belirlemek icin yapilan ¢oklu regresyon analizi sonuglari
Tablo 5.6’da verilmistir.

Etkileme yéntemlerinden rasyonel ikna kullaniminda kisilik 6zelliklerinin etkileri
model 1’e goére incelendiginde vyalnizca uyumluluk degiskeninin rasyonel ikna
kullanimini aciklamada yeterli oldugu goérilmdistir (t=2,216; p<0,05). Model 1’in
genel olarak uyumlulugu incelendiginde (F=1,549; p>0,1) uyumlu olmadigi anlasiimis
olup, aciklayicilik katsayisi R?=%4,9 olarak hesaplanmistir. Bu deger ¢ok disik olup
kurulan modelin rasyonel ikna kullaniminin kisilik boyutlari kullanilarak agiklamada
yetersiz kaldigini gostermektedir.

Model 2 karsiliklilik etkileme yonteminin kullanim sikligini kisilik boyutlari ile

aciklamak igin kurulan regresyon modeli olup formali:

Karsiliklilik= -0,212 * Deneyimlere Agiklik +0,165 *
Sorumluluk + 0,122* Disa Donukluk -
(4.1)
0,035*Uyumluluk +0,152*Duygusal

Dengesizlik

olarak bulunmustur.

Model 2’de deneyimlere acikhk (t=2,549 p<0,01), sorumluluk bilinci (t=1,941
p<0,05) ve duygusal denge (t=1,919 p<0,05) kisilik boyutlarinin modele anlaml katki
yaptigl anlasilmistir. Ayrica modelin genel uyumunun anlamh oldugu (F=2,771

p<0,05) goriilmustiir. Deneyimlere aciklik kisilik 6zelliginin bir birimlik artisi karsilikhlik
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etkileme yonteminin kullanilma ihtimalini (-0,212) birimlik azaltacag tespit edilmistir.
Yani deneyime agiklik yoniinden ylksek puana sahip kisilerin karsiliklilik etkileme
yontemini kullanma sikligi arasinda istatistiksel olarak negatif iliski bulunmustur. Yine
ayni sekilde sorumluluk bilinci kisilik 6zelliginin bir birimlik artisi karsiliklihk etkileme
yonteminin kullanilma ihtimalini (0,165) birim; duygusal denge kisilik 6zelliginin bir
birimlik artisi ise karsiliklilik etkileme yonteminin kullaniima ihtimalini (0,152) birim
artiracagl gorilmektedir. Ayrica disa dontklGgin karsilikhlik etkileme yontemini
kullanimina olumlu etkisi ve uyumluluk kisilik 6zelliginin karsilikhlk etkileme
yonteminin kullanilma ihtimaline olumsuz etkisi goziikse de bu etkiler istatistiksel
olarak kabul edilebilir bulunmamistir (p>0,1).

Model 3 incelendiginde ilham verme ve faydayl izah etme etkileme
yontemlerinin kullanimi ile kisilik boyutlari arasinda istatistiksel olarak anlamli iliski
bulunamadigI gérilmektedir.

Model 4 incelendiginde yasal dayanak kullaniminda kisilik boyutlarinin etkileri
test edilmis ve yalnizca sorumluluk bilinci degiskeninin yasal dayanak kullanimini
aciklamada yeterli oldugu gorilmistir (t=1,832; p<0,1). Ancak model 4’lin genel
olarak uyumlu olmadigi anlasiimistir (F=0,954; p>0,01). Ayrica agiklayicilik katsayisi
R2=%3,1 olarak hesaplanmis olup kurulan modelin yasal dayanak kullaniminin kisilik
boyutlari kullanilarak aciklamada yetersiz kaldigini géstermektedir.

Model 5 incelendiginde baski kullanim sikhgini kisilik boyutlari ile agiklamak

Uzere kurulan ¢oklu regresyon modeli oldugu goriilmektedir. Bu modelin formuli:

Baski kullanma=-0,078* Deneyimlere Agiklik +0,151 *
Sorumluluk + 0,159* Disa Doniiklik -0,25 * (4.2)

Uyumluluk +0,2*Duygusal Dengesizlik

olarak bulunmustur.

Model 5’te sorumluluk bilinci (t=1,793 p<0,1), disa donuklik (t=1,871 p<0,1)
uyumluluk (t=-2,758 p<0,01) ve duygusal denge (t=2,571 p<0,01) kisilik boyutlarinin
modele anlaml katki yaptigi anlasilmistir. Ayrica modelin genel uyumunun anlamli

oldugu (F=3,804 p<0,01) gorulmustir. Sorumluluk bilinci kisilik 6zelliginin bir birimlik
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artisi baski kullanilma ihtimalini (0,151) birimlik artiracagi tespit edilmistir. Yine ayni
sekilde disa donuklik kisilik 6zelliginin bir birimlik artisi, baski kullanim ihtimalini
(0,159) birim; uyumluluk kisilik 6zelliginin bir birimlik artisi, baski kullanim ihtimalini
(0,25) birim azaltacagi; duygusal denge kisilik 6zelliginin bir birimlik artisi ise baski
kullanim ihtimalini (0,20) birim artiracagi gérilmektedir. Ayrica deneyimlere agiklik
kisilik boyutunun baski kullanim sikligi tizerinde istatistiksel olarak kabul edilebilir bir
etkisi olmadigi tespit edilmistir (p>0,1). Bu modelde baski kullanimi Gizerinde duygusal
denge kisilik 6zelligi en yliksek pozitif etki; uyumluluk kisilik 6zelligi ise en yiksek
negatif etki olusturdugu gozlenmektedir.

Model 6 incelendiginde isbirligi etkileme yontemi Gzerine kisilik boyutlarinin
etkileri test edilmis oldugu ve yalnizca duygusal denge degiskeninin isbirligi
kullanimini aciklamada yeterli oldugu gorilmustir (t=1,959 p<0,05). Model 6'nin
genel uyumu incelendiginde istatistiksel olarak kabul edilebilir derecede uyumlu
oldugu anlasiimigtir (F=1,840 p<0,1).

Model 7 incelendiginde gbéze girme etkileme yontemi (zerine kisilik
boyutlarinin etkileri test edilmis oldugu ve yalnizca duygusal denge degiskeninin
ishirligi kullanimini agiklamada yeterli oldugu gorilmustir (t=2,449 p<0,01). Model
6’nin genel uyumu incelendiginde istatistiksel olarak kabul edilebilir derecede uyumlu
oldugu anlasiimistir (F=2,068 p<0,1).

Model 8 ve Model 9 incelendiginde sirasiyla danisma etkileme yontemi ile rica
ve glg birligi etkileme yontemlerinin kullanimi ile kisilik boyutlari arasinda istatistiksel
olarak anlamli iliski bulunamadigi gortilmektedir. Ayrica modeller istatistiksel olarak

kabul edilebilir derecede uyumlu degildir (p>0,1).
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Tablo 5.6: Regresyon Analizi Sonuglari.

BAGIMLI DEGiSKENLER

Model 1 Model 2 Model 3 Model 4 Model 5 Model 6 Model 7 Model 8 Model 9
BAGIMSIZ
DEGiSKENLER ilham Verme Rica ve Gi
Rasyonel ikna Karsiliklihk ve  Faydayi | Yasal Dayanak | Baski Kullanma isbirligi Goze Girme Danisma Birlizi ¢
izah Etme &
B t B t B t B t B t B t B t B t B t
Deneyimlere
Aglkllz 0,084 0,997 -0,212 | -2,549*** | -0,062 | -0,717 | 0,021 | 0,242 |-0,078 -0,948 -0,042 | -0,503 |-0,126 -1,503 0,035 | 0,412 |-0,001 | -0,001
Sorumluluk
Bilinci -0,016 -0,181 0,165 1,941** 0,109 | 1,239 | 0,161 | 1,832* | 0,151 1,793%* 0,130 1,503 0,100 1,162 0,046 | 0,525 | 0,008 0,008
Disa Donuklik -0,123 -1,403 0,122 1,413 -0,085 | -0,952 | 0,079 | 0,889 | 0,159 1,871%* -0,110| -1,257 |-0,001 -0,014 -0,144 | -1,609 | -0,020 | -0,020
Uyumluluk 0,208 2,216** | -0,035 -0,376 0,032 | 0,334 | -0,087 | -0,916 |-0,250 | -2,758*** | 0,122 1,311 0,115 1,242 0,086 | 0,905 |-0,025 | -0,025
Duygusal
Dengesizlik -0,028 -0,348 0,152 1,919** 0,049 | 0,605 | 0,004 | 0,047 | 0,200 | 2,571*** | 0,157 | 1,959** | 0,195 | 2,449*** | 0,000 | 0,003 | 0,003 0,003
F 1,549 2,771** 0,625 0,954 3,804 *** 1.840* 2.068* 0,657 0,380
R? 0,049 0,085 0,020 0,031 0,109 0,058 0,064 0,021 0,001
Dizeltilmis R? 0,017 0,054 0,012 0,001 0,079 0,027 0,033 0,011 0,000

* Katsayl 0.10 diizeyinde anlamli ** Katsayi 0.05 diizeyinde anlamli *** Katsayi 0.01 diizeyinde anlamli
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Tablo 5.7: Regresyon Analizine Gore Kabul Edilen Hipotezler.

No Ifade

H,,. | Kisilik 6zelliklerinden deneyimlere agiklik; etkileme yontemlerinden karsiliklilik ile negatif iliskilidir.

Hap+ | Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden karsiliklilik ile pozitif iligkilidir.

Hap+ | Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme ydntemlerinden yasal dayanak kullanma ile pozitif iligkilidir.
Hspe | Kisilik 6zelliklerinden sorumluluk bilinci; etkileme yontemlerinden baski kullanma ile pozitif iliskilidir.
Hse+ | Kisilik 6zelliklerinden disa donukliik; etkileme yontemlerinden baski kullanma ile pozitif iligkilidir.

Hig+ | Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme ydntemlerinden rasyonel ikna ile pozitif iligkilidir.

Hsq. | Kisilik 6zelliklerinden uyumluluk; etkileme yontemlerinden baski kullanma ile negatif iliskilidir.

Hae+ | Kisilik 6zelliklerinden duygusal dengesizlik; etkileme yontemlerinden karsilikhhk ile pozitif iligkilidir.
Hse+ | Kisilik 6zelliklerinden duygusal dengesizlik; etkileme yontemlerinden baski kullanma ile pozitif iligkilidir.
Hee+ | Kisilik 6zelliklerinden duygusal dengesizlik; etkileme yontemlerinden isbirligi ile pozitif iliskilidir.

Hze+ | Kisilik 6zelliklerinden duygusal dengesizlik; etkileme yontemlerinden goze girme ile pozitif iliskilidir.
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DEGERLENDIRME VE SONUC

Arastirma kapsaminda, kisilik o©zellikleri ile etkileme yontemleri tercihi
arasindaki iliskilerin ortaya gikarilmasi amaciyla regresyon modelleri olugturulmustur.
Bu kapsamda kisilik 6zelliklerinin her bir boyutu ile etkileme yontemi olarak segilen
yontemlerin her biri arasindaki iliski ayri ayri degerlendirmeye tabi tutulmustur.
Arastirma verilerinden istatistiksel olarak anlamli bulgular elde edilmistir.

Arastirma sonuglarina gére deneyimlere agiklk kisilik 6zelliginde yiksek puan
alanlarin karsilikhhk etkileme yontemini kullanma olasiligi arasinda anlamli negatif bir
iliskinin varligindan s6z edilebilir. Deneyimlere agikhk kisilik 6zelligi diger etkileme
yontemlerinin kullanimina anlamli bir etki yapmadigi gozlemlenmektedir.

Sorumluluk bilinci kisilik 6zelligi karsiliklihk, yasal dayanak kullanimi ve baski
kullanimi arasinda anlamli pozitif iliski tespit edilmistir. Ayrica sorumluluk bilincinin
iliskili oldugu diger etkileme ydntemleriyle kiyaslandiginda en fazla karsiliklilik
etkileme yontemi ile iliskili oldugu bulunmustur. Bunu sirasiyla yasal dayanak
kullanimi ve baski kullanimi takip etmektedir. Daha 6nceki calismalarda sorumluluk
bilinci ile rasyonel ikna arasinda iliski bulunmasina ragmen bu ¢alismada bulunan iligki
anlamli bulunmamustir (Cable and Judge, 2003).

Diga donuklik kisilik 6zelligi ile yalnizca baski kullanimi arasinda anlamli pozitif
bir iliskinin varhg tespit edilmistir. Disa donikligin diger etkileme yontemleri ile
anlamli iliski icinde oldugundan bahsetmek mimkiin olmamistir. Daha 6nceki bir
calismada disa donuklik kisilik 6zelligi ile baski yontemi yerine kisisel cekicilik ve
kendini begendirme yoéntemleri kullanimi arasinda iliski bulunmustur (Cable and
Judge, 2003). Daha 6nceki baska bir calismada ise disadonik kisilik ile gbze girme
taktigi arasinda anlamli, negatif yonlii ve zayif iliski bulunmustur (ispir, 2008). Bu
calismada ise baski kullanimi ile disa donuklik arasinda pozitif ve anlaml iliski
bulunmustur.

Uyumluluk kisilik 6zelliginin rasyonel ikna kullanimi ile pozitif, baski kullanimi ile
negatif bir iliski icinde oldugu tespit edilmis olup bu iliskiler istatistiksel olarak anlamli
bulunmustur. Bu durum baski ve yasal dayanak kullanma ile uyumluluk arasinda

negatif iliski tespit eden arastirma ile paralellik arz etmektedir (Cable and Judge,
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2003). Ancak bu ¢alismada yasal dayanak kullanimi ile uyumluluk arasindaki negatif
iliski anlamh bulunmamistir. Bunun yerine rasyonel ikna kullanimi ile uyumluluk
arasinda pozitif bir iliski tespit edilmistir.

Duygusal denge kisilik 6zelligi ile karsilikhlik, baski kullanimi, isbirligi ve goze
girme etkileme yontemleri arasinda anlaml iliskiler tespit edilmis olup bu iliskiler
pozitiftir. Daha onceki bir calismada ise duygusal denge kisilik 6zelligi ile rasyonel ikna
kullanimi arasinda anlamli bir iliski bulunmustur (Cable and Judge, 2003).

Modellerin genel uyumu incelendiginde uyumlulugu en yiksek modelin 5.
Model oldugu gorilmektedir (Bkz. Tablo 5.6). Model 5’'te (%99 guiven diizeyi ile) kisilik
ozellikleri %10,9 oraninda baski kullanim tercihini etkiledigi ortaya c¢ikarilmistir
(F=3,804 R*=%10,9 p<0,01).

Kisilik 6zellikleri tercih edilecek etkileme yontemi seciminde dnemli bir bilesen
oldugu ve etkileme yontemi segiminin yaklasik %10’unu agiklayabildigi sdylenebilir.
Bu arastirmada kisilik 6zelliklerinin etkileme yontemi tercihi Gzerindeki etkilerin
ortaya cikarilmasi hedeflendiginden etkileme yontemi tercihinde etkili olabilecek
kisilik disindaki faktorler bu galisma kapsamina alinmamistir. Sosyal ve kiiltirel
yapilar, kurum kultlirt, egitim dizeyi, egitim dizeyi, liderlik durumu, kurumsal
hiyerarsi, sosyal statii, popllerlik, cinsiyet, yas, meslek gibi degiskenler etkileme
yontemi secimini etkileyebilecek diger degiskenler arasinda sayilabilir (Cable and
Judge, 2003).

Etkileme tercihini etkileyen diger faktorleri agiklayabilmek amaciyla detayli
arastirmalar vyapilabilir. Bu tir arastirmalar tek bir faktoriin etkileme tercihi
Uzerindeki etkisini ortaya cikarmayi yahut birden fazla faktorin etkileme tercihi
Uzerindeki karsilastirmali etkisini tespite yonelik yapilabilir. Tek bir faktorin etkileme
tercihi tGzerindeki etkisinin test edilmesi uygulamada daha kolay, daha kisa ve daha
dogru sonuclar verme agisindan yararli olacagi diisiiniilmektedir. Clinki birden fazla
faktorin karsilastirmali olarak etkileme yontemi tercihine etkisinin belirlenmesi
amaciyla kurgulanacak arastirma modelleri ¢ok karmasik ve uzun bir Olcegin
kullanilmasini gerektirebilir. Bu durum uygulama yapilirken deneklerin ¢ok fazla
soruya muhatap olmasi, dikkatlerinin ve ilgilerinin dagilmasi sonucuna yol acabilecek

ve dolayisiyla arastirmanin saghkli sonuglar vermesi hususunda 6nemli teredditlere
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yol acgabilecektir. Bunu asmak igin soru sayisinin azaltilma yoluna gidilmesi ise
Olctlmek istenilen 6zelligin dogru ve yeterli bir sekilde 6l¢uliip 6l¢clilmedigine iliskin
teredditlere yol acabilmekte ve dogru yorumlanmasini zorlastirabilmektedir. Benzer
konularda anket uygulamasi yapmak isteyen arastirmacilarin bu durumu goéz 6niine
alarak arastirma modelini kurgulamasi tavsiye edilmektedir.

Etkileme yontemi tercihinde kisilik 6zellikleri yaninda sosyal ve kiiltlrel yapilar,
kurum kultiiri, egitim dizeyi, egitim dizeyi, liderlik durumu, kurumsal hiyerarsi,
sosyal statl, popdulerlik, cinsiyet, yas ve meslek gibi pek cok ozellik etkili
olabilmektedir. Kisiligin etkisi bu arastirmada yaklasik %10 civarinda bulunmustur. Bu
oranin kii¢clik olmasi etkileme tercihinde Kkisilik disindaki etkenlerin bulundugu
seklinde yorumlanabilir. Ayrica kisilik disi etkenlerin etkileme tercihini kisilik
degiskenlerinden daha fazla aciklayabilecegi soylenebilir. Arastirma kapsami
genisledikce acikladigl faktor sayisi artmakta ancak aciklayicilik degisebilmektedir.
Cunki arastirmanin odaklandigi nokta kaydikca katilimcilarin arastirma odagina bagh
olarak farkh davranabilmeleri miimkindir. Daha 6nceki kimi arastirmalarda ise kisilik
ile etkileme yontemi tercihi arasinda yalnizca disa donlk kisilik ozelligi ile kisisel
cekicilik kullanim sikligi arasinda anlamli iliski bulunmus ancak diger kisilik 6zellikleri
ile etkileme yéntemleri arasindaki korelasyon anlaml bulunamamistir (ispir, 2008).
Arastirma sonuglarinin bu sekilde farklilik géstermesine neden olabilecek bir diger
konu oOrneklem bulydklGgiudir. Daha biylk o6rneklem Gzerinde yapilacak
uygulamalarin daha iyi sonuclar tiretmesi beklenmektedir.

Sonug olarak acik kisilik 6zelligi tasiyan kisilerin karsilikhlik etkileme yontemini
daha az tercih ettigi tespit edilmistir. Deneyimlere acik kisilik 6zelligine sahip
bireylerin karsilik beklentisi dustktir. Clinki her yeni deneyim karsiliginda mutlaka
olumlu bir sonug almak mimkiin olmayabilir. Bilakis genellikle yeni deneyime agik
kisiler olusabilecek olumsuzluklardan en az etkilenen kisilerdir. Denemekten
yilmazlar. Bu nedenle karsiliklilk etkileme yéntemi tercihi ile deneyime acik kisilik
yapisi arasinda negatif iliski bulunmasi mantikh bir sonug olarak yorumlanabilir.

Sorumluluk bilinci yiksek olan kisilerin karsiliklilk, yasal dayanak ve baski
kullanimina, daha fazla egilim gosterdigi goriilmustiir. Sorumluluk sahibi bireyler hem

kendilerine hem de baskalarina karsi sorumlu hareket etmeyi tercih ederler. Bu
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nedenle kazan kazan stratejisi onlar icin en degerli yoldur. Karsiliklilik kullanilamazsa
sorumlulugun sonuglarini hatirlatabilecek yasal dayanak kullanimina basvururlar.
Yasal dayanak sonug¢ vermeyecek olursa baski kullanmaktan c¢ekinmeyecek
yapidadirlar.

Disa donuk kisilikte olanlarin baski kullanimina daha yatkin oldugu sunucu
bulunmustur. Diger etkileme yontemlerini kullanimlari daha zayif olup diger etkileme
yontemleri ile disa donuk kisilik arasinda anlamli bir iliski kurulamamistir. Diga doniik
kisilik yapisi etkileme yontemleri tercihinde en zayif yapidir. Disa donuk kisilik 6zelligi
baski kullanimi disinda higbir etkileme yonteminin tercihinde anlamh etki
gostermemistir. Ancak disa dontikler, duygusal yonden dengeli olanlar kadar olmasa
bile baski kullanimini  sorumluluk sahibi bireylerden daha fazla tercih
edebilmektedirler.

Uyumlu kisilik 6zelligi tasiyanlarin rasyonel ikna kullanimina yatkinlhiginin aksine
baski kullanmaktan kaginmasi dikkate deger bir sonug olarak bulunmustur. Uyumlu
insanlar akil yoluyla etkilemeyi, mantiksal argiimanlar ileri siirmeyi tercih ederler.
Kendilerine baski yapilmasindan hoslanmadiklari icin baskalarina da baski yapmaktan
kagindiklari distintlebilir.

Duygusal yonden dengesiz kisilerin karsilikhlik, baski, isbirligi ve gbze girme
yontemlerini kullanmaya daha yatkinhgi ortaya ¢ikariimis olup etkileme yontemleri
kullanimi hususunda en fazla iliskili kisilik 6zelligidir. Duygusal yonden dengeli
olmayanlar o anki duygu durumlarina gore hareket ederler ve kimi zaman karsiliklilk,
kimi zaman baski, kimi zaman da isbirligi ve gdze girme yontemini kullanabilirler.
Bununla birlikte baski kullanimina diger kisilik 6zelliklerine gore en yatkin kisilik
Ozelligi duygusal dengesizlik olarak tespit edilmistir. Baski kullaniminin uygun
olmayacagl pozisyonlara personel segerken duygusal dengesizlik 6zellikleri dikkate
alinmalidir.

insan kaynaklari yénetiminin, personel seciminde kisilik yapisi ve isin
gerektirdigi etkileme yontemlerini dikkate almasi halinde daha uyumlu sonuglara
ulasilabilecegi bu calismayla bilimsel olarak ortaya konulmustur. Bu calisma is
basvurularinda uygulanan kisilik testlerinin 6nemini artirmistir. Calismanin ayrica

benzer konularda arastirma yapacaklara katki saglayacagi distiniimektedir.
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