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OZET

Bu calismanin amaci, yukaridan agagiya dogru iletisimde yoneticilerin hangi ikna ve etki
taktiklerini hangi siklikla kullandiklarini belitlemektir. Ayrica bu calismada, yoneticilerin kendi
kisilik 6zellikleri ile kullandiklari ikna ve etkileme taktiklerini algilama diizeyleri ile bu yoneticilere
baglt olan calisanlarin séz konusu yoneticilerin kisilik 6zellikleri ile kullandiklari ikna ve etkileme
taktiklerini algilama diizeyleri de karsilastirilmistir. Ayrica yoneticilerin kisiligi ile kullandiklart ikna
taktikleri arasinda bir iliski olup olmadigt arastirilmistir. Calisma Srnek olay tarama modelinde
tasatlanmistir. Anket ¢ bolimden olusmaktadir. Birinci bélimde demografik bilgiler yer
almaktadir. Tkinci bolimde “Kisiligin Bes Faktér Modeli”’nden hareketle hazirlanan 10 maddelik
bir kisilik 6lcegi, ticlincii boliimde ise etki ve ikna taktiklerin kullanim sikliginin belirflenmesine
yonelik olarak hazirlanan bir 9 maddelik kullanim 6lgegi yer almaktadir. Kisilik 6lgeginin
guvenirlik katsayist ,758 (Cronbach's Alpha =0,758), kullanim 6l¢eginin glivenirlik katsayist ,885
(Cronbach's Alpha =0,885) olarak bulunmustur. Analizler sonucunda, yoneticilerin kisilik
Ozellikleri ile kullandiklart ikna taktiklerinin bazilart arasinda degerlendirmeye deger iliski
bulunmustur.

Anahtar Kelimeler: Orgiitsel iletisim, kurum ici halkla iliskiler, yénetimsel ikna, kisilik

ABSTRACT

The aim of this study is to define which persuasion and influence tactics are chosen by
managers for downward communication and to find frequency of chosen tactics. Other aim of
this study is to find relationship between persuasion tactics and manager personality. For this
study, survey research method was used. Questionnaire form includes three main parts. In the
first part is about demographic information. Second part has ten items personality scale, Third
part has nine items scale to find out usage frequency of persuasion tactics. Cronbach’s
Alpha=0.758 was found for personality scale and Cronbach’s Alpha=0.885 was found for tactics
usage scale. According to the results, relationship was found between manager personality and
some persuasion tactics.

Keywords: Organizational communication, internal public relations, managerial persuasion,
personality

GIRIS
Tletisim insanin varlik siirdiirme biciminin bir @iriini ve bu bicimde meydana
gelen her tiirlii gelismeden, degisimden kolayca etkilenen bir olgudur. Tletisim
bireysel bir kisilik olan insan i¢in bu durumdayken tiizel bir kisilik olan kurumlar
icin de aymi yaklastmi yansitmaktadir. Tletisim (6rgiitsel iletisim) kurumlarin
varliklarini stirdiirme bigiminin de bir Grinidir. Dolayisiyla, 6rgiitsel iletisim
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kurumlarin varhik strdirme bicimlerinde meydana gelen her tirlii degisme ve
gelismeden de kolayca etkilenen bir olgudur. Orgiitsel iletisim 6rgiit sisteminin
unsurlarini birbirine baglayan ve bunlarin kendi aralarinda uyumunu saglayan
stireglerdir. Orgiitsel iletisim 6rgiit icinde ve disinda gergeklesir. Orgiitlerde
iletisim, kisilerarasi, bicimsel ve bicimsel olmayan gruplar arasindaki iletisim
seklinde gerceklesir (Tutar, 2003, s. 32). Kurum ici halkla iliskiler, kurum ici
iletisimin resmi bir sekli olarak calisanlara bazi anlamlar iletit. Bu anlamlar
aracilit ile yonetim bilgisiyle calisanlarin bilgi ihtiyact arasinda boslugu kurum
ici halkla iligkiler kapatmaktadir (Okay & Okay, 2002, s. 45).

Orgiit icinde oOrgiitlenme bicimine bagli olarak ii¢ tiir bigimsel iletisim
kurulmaktadir. Bunlar; Gstlerden astlara dogru kararlarin, emirlerin, talimatlarin
iletildigi, yukaridan asagiya iletisim, aslardan dstlere dogru bilgilerin ve
sonuclarin iletildigi, asagidan yukari iletisim ve son olarak farkli bolimler
arasinda bilgi paylagimi, koordinasyon saglanmasina yonelik yatay iletisimdit.
(Adler & Elmhorst, 1996, s.89).

Orgiitsel iletisimin sahip oldugu islevler dort grupta toplanabilir. Bunlar bilgi
saglama, ikna etme ve etkileme, birlestirme, emir verme ve Ogretim-egitim
islevidir. Bu calismaya esas olusturan ikna etme ve etkileme islevidir. Tkna etme
karsidaki kisinin distince davranis ve tutumlarini istenilen bicimde etkileme ya
da degistirme siirecidir. Etkileme ise karsidaki kisinin tutum ve davranslarini
onlarin istek ve ctkarlarina ters diisgmeyecek sekilde daha uzun stirede degistirme
girisimi olarak tanimlanabilir. Ikna gabasinda amag agtkea belli edilmesine karsin
etkilemede daha gizli ve uzun doénemli bir iletisim stratejisi vardir (Glrgen,
1997, 5. 50).

Etkileme konusunda bir¢cok tanim bulunmaktadir. Bu tanimlar etkileme
stirecindeki lic ana kavram Uzerinde durmaktadirlar. Bunlardan birincisi,
“etkileyen” kavramudir. “Etkileyen” kavrami bir anlamda kaynagin giivenirligi ve
sayginligi gibi 6zellikleri tzerinde yogunlasmaktadir. Diger tanimlamalar ise
mesaj Uzerinde yogunlasmaktadir. Bu tanimlamalar “ne séylendi” ve “nasil
soylendi” iizerinde yogunlagmaktadir. Ugiincii tizerinde durulan konu ise
“surecte etkilenen olan” yani “alicilar” tlzerinde yogunlasmaktadir. Bu
tanimlamalar  alicinin tutumlart,  degetleri ve  davranslart  Uzerinde
yogunlasmaktadir (Huczynski, 1996, s. 706).

Etkileme o6rglitsel iletisimin tiim diizeyleri icin gegerli olan bir eylemdir.
Yukart dogru etkileme 6zellikle 6rgiite yeni katllanlar icin 6nemli ve zor bir
gorevdir. Aragtirmalar gbstermektedir ki yukart dogru etkilemede basarilt olanlar
destekleyici dokiimanlar ve veriler kullanmaktadir. Yoneticilerin agsagt dogru
etkileme girisimleri genellikle ¢alisanlarin hisleri ve davranslart Uzerinedir.
Yapilan aragtirmalarda yoneticilerin giicii ve etkileme stratejileri arasinda bir
iliski bulunmustur (Huczynski, 1996, s. 93). Yatay iletisimde ise aynt dizeydeki
calisanlar arasinda bir iletisim s6z konusudur ve bu tiir bir iletisimde ikna icin
liderlik yeteneklerinden daha ¢ok “ikna teknikleri” 6n plana ¢tkmaktadir. Clinkd
calisanlar ayni diizeydeki arkadaglarina yapilmasini istedikleri bir seyi dogrudan
sOyleyemezler. Bunun yerine onlarin isbirligini kazanmak ve onlart fikirlerinin
akilciligr ile ikna etmek zorundadirlar (Tsaklanganos, 1978, s. 33-37). Orgiit
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icinde kullanilan etkileme taktikleri ile kisilik, yas, gli¢, cinsiyet gibi degiskenler
arasinda bir iliski oldugu savunulmaktadir. Kisilik ile etki taktiklerinin
karsilastirllmasinda  kisiligin bes faktér modeli olduke¢a elverigli bir kisilik
siniflamasi sunmaktadir.

Kisiligin Bes Faktor Modeli

Kisilik bireylerin davraniglarini belirleyen goreceli olarak sabit 6zellikler
olarak tanimlanabilir. Kisiligi aciklamaya ¢alisan dort ana kuram séz konusudur.
Bunlar kisisel 6zellikler kurami, psikodinamik kuram, hiimanistik kuram ve
butinlestitici kuram (Nelson & Quick, 2003, s. 1106). Kisisel 6zellikler kuram1
icinde gecen, Costa ve McCrae tarafindan ortaya konan kisiligin bes faktori
modeli (Big Five) bu calisma icin kullanisl bir ayirim sunmaktadir. Bu
siniflamaya gore kisiligin bes ana ayrimit soyledir (Kreitner & Kinicki, 1996, s.
49):

¢ Daiga doniik: Konuskan, sosyal, kendine giivenen
Uzlagilabilirlik: Givenilir, iyi tabiatli, yamusak kalpli, is birlikei
Sorumluluk: Sagduyulu, basart merkezli, 1srarc1
Duygusal Denge: Sakin, glivenli, kaygisiz

Yasantiya Agiklik: Aklini kullanan, yaratict, merakli, acik gériislia

Etki Taktikleri

Thomas, oOrgiitsel iletisim siirecinde ikna i¢in kaynagin Orgut icindeki
konumuna gore degisen bazi stratejiler sunmaktadir (Thomas, 2003, s. 201).
Buna gore mesajin kaynagi ast alict st ise daha 6nceden belirlenmis olan
iletisim hatlarinin kullanilmast ve hedef kitlenin olumlu karsilayacagi cesitli
iletisim kanallarinin  olusturulmas: 6nerilmektedir. Mesajin  kaynaginin  ist,
alictnin ast oldugu durumlarda ise, giicli bir hiyerarsinin s6z konusu oldugu
Orgiitlerde, kaynagin konumunun giicii ikna icin yeterli olmaktadir. Ancak
hiyerarsinin goreceli olarak daha zayif oldugu orglitlerde astlar glic ile
yiizlesmekten pek hosnut degildirler. Ustler ikna icin daha ¢ok mantikli delil ve
neden sunmak zorundadirlar. Orgiitsel hiyerarsi icinde ayni seviyede olunanlar
icin yapilacak olan iletisimde ise kaynagin Orgiit icindeki Gninin ve kaynagin
alicilar ile olan bireysel iliskisinin etkili olacagi savunulmaktadir ve iletisim ¢abasi
icinde olanlara kaynak olarak gtivenirliklerini artirmalari 6nerilmektedir.

Orgiitlerde kullanilan etki taktikleri konusunda bir diger siniflama ise Yukl

ve arkadaslari tarafindan yapilmustir (Yukl & Falbe, 1992, 5.525-535). Daha
kapsamli ve sistematik olan bu siniflama asagida da gorilen 9 unsurdan
olusmaktadir:

e Rasyonel Ikna: Kisiyi ikna etmek igin, ricanin uygunlugu ve gorev
amaclarinin olast sonuglarina erisim i¢in mantiklt argimanlar ve gercek
kanitlar kullanilir.

o [lham Vericilik: Kisinin ideallerine, degerlerine, diislerine uygun olarak
heyecanlar doguracak veya isi yapabilecegine dair giiveni arttiracak bir
rica veya teklifte bulunmak.
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® Miizakere-Danisma: Kisinin ilgileri ve oOnerileri ile ilgili bir teklif
diizenlenir.

e Kendini Begendirmek: Kisiye bir sey yaptirmadan Once sizin
hakkinizda olumlu distinmesi i¢in onu iyi bir ruh haline y6neltmek.

e  Degisim: Kisiye, gbrevin yapilmasina yardimct oldugu takdirde daha
sonra yapilacak bir is icin birlikte hareket etme arzusu i¢inde olundugu
belirtilir.

e Kisisel Cekicilik: Kisiye bir sey yaptirmadan 6nce kendisine olan
arkadasca ve sadakatli hisleriniz icin bir ¢ekicilik sunulur

e Koalisyon: Kisi ikna etmeye calisilirken, digerlerinin de yardimini
istenebilir veya sizinle anlasmak i¢in digerlerinin destegi bir neden olarak
kullanir.

® Yasal Dayanak Sunmak: Kisiyi ikna icin istegin yasal dayana@i,
politikalar, kurallar veya 6rgilitsel gelenekler icinden sunulur

® Baskr. Talepler, tehditler veya israr eden hatirlatmalar, kisiyi etkilemek
amactyla kullanilir.

Yukarida sayilan bu taktikler asagidan yukartya, yukaridan asagiya ve yatay
iletisimde kullanilmaktadir. Cable ve Judge yaptiklart calismada yoneticilerin
kullandigi  etki taktikleri ile yOnetici kisiligi ve liderlik bicimlerini
karsilastirmislardir  (Cable & Judge, 2003, s. 197-214). Yaptiklart calisma
sonucunda ylksek disa doniiklik skoruna sahip olan yéneticilerin cogunlukla
kisisel ¢ekicilik ve kendini begendirmek taktiklerini kullandiklarini, yasantiya
aciklikta yiiksek skor elde edenlerin daha az mizakere teknigi kullandigini
bulmuslardir. Bunu yaninda duygusal dengede yiiksek skor elde edenlerin daha
cok rasyonel iknayr kullandigini, uzlasilabilirlikte yitksek skor elde edenlerin
daha az baski ve yasal dayanak sunma taktiklerini kullandiklarini, sorumlulukta
yiksek skor elde edenlerin ise rasyonel iknayr tercih ettiklerini bulmusglardir.
Ayrica Yoneticilerin sectigi etki taktiklerini hedef kitlelerinin yani seflerin liderlik
bicimlerine baglt oldugunu bulmuslardir. Ayrica kadinlarin daha ¢ok rasyonel
iknay1 kullandigini diger taktikleri daha az kullandiklarini bulmusglardir. O’Neil
halkla iligkiler yoneticilerini yukardan asagiya dogru olan iletisimde kullandiklari
etki taktiklerinde cinsiyet ile bir karsilastirma yapmis ve Cable ve Judge’nin
tersine cinsiyet ile kullantlan etki taktikleri arasinda bir fark bulamamuistir
(O’Neil, 2004, s. 127-144).

YONTEM

Bu bélumde, yapilan arastirmanin hangi modele gore gerceklestirildigi,
amacinin ne oldugu ve calisma kimesinin Ozellikleri alt bagliklar halinde
verilmistir.

Aragtirma Modeli

Arastirma Ornek olay tarama modelindedir. Tarama modeli, ge¢miste
gerceklesmis bir durumu ya da mevut bir durumu oldugu sekliyle betimlemeyi
amaclayan arastirma yaklasimlaridir. Ornek olay tarama modelleri evrendeki
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belli bir Gnite hakkinda yargiya varmay:r amaglayan tarama diizenlemeleridir
(Karasar, 1991, s. 67). Bu arastirma ile secilen kurumundaki yukarindan agagiya
dogru iletisimde yoneticilerin kullandig1 etki taktileri belitflenmeye calisildigindan
aragtirma tarama modeline uygun bir ¢alismay1 yansitmaktadir.

Arastirmanin Amaci

Bu ¢alismanin amact, yukaridan asagtya dogru iletisimde yoneticilerin hangi
ikna ve etki taktiklerini hangi siklikla kullandiklarini belitlemektir. Buradan
hareketle agagidaki aragtirma sorularina yanit aranacaktir:

a. Yoneticiler, astlarint etkilemek icin hangi etki taktiklerini hangi siklikla
kullanmaktaditlar?

b. Yoneticilerin kisilikleri ile kullandiklart etki taktikleri arasinda bir iligki var
midir?

c. Yoneticilerin  kendi kigilik 6zelliklerini  degetlendirmeleri ile bu
yoneticilere baglt calisanlarin onlarin kisilik 6zelliklerini degerlendirmeleri
arasinda bir iliski var midir?

d. Yoneticilerin kendi kullandiklari ikna ve etkileme taktiklerinin kullanim
sikhigini  degerlendirmeleri  ile bu  yoneticilere baglt  calisanlarin
yoneticilerinin - kullandiklar1 ikna ve etkileme taktiklerinin kullanim
sikligini degerlendirmeleri arasinda bir iliski var mudur?

Calisma Kiimesi

Arastirma amacina yOnelik olarak, ¢alisma kiimesini olusturmada Anadolu
Universitesi Miihendislik ve Mimarlik Fakiiltesi 6gretim  elemanlart
secilmislerdir. Bu fakiltenin secilmesindeki amac fakultenin stirekli iyilestirme,
stratejik planlama, akreditasyon konularint hayata gegirmede ve degisime cevap
vermede Universitede Onci fakiilte olmasidir. Bu tiir degisimlerin ve yeni
yonetim anlayiglarinin = bir  kurumda basartyla  uygulanabilmesinde  ise
yoneticilerin  kisilik &zellikleri ile kullandiklart ikna ve etkileme taktiklerinin
Onemi ¢ok buyiiktir.

Gelistitilen anket formu U¢ bolimden olusmaktadir: Anketin  birinci
béliminde katiimecilarin demografik degiskenlerine ait veriler toplanacaktir.
Bunlar, yas, egitim, cinsiyet, ¢alisma yili, konumu, bolimi, astlarint sayist, su
anki konumundaki calisma yili ve daha 6nce etkili konusma, ikna tzerine bir
egitim ya da kurs alip almadigidur.

Anketin ikinci bolimiinde yoneticinin kisiliginin belirlenmesine yonelik bir
Olgek yer almaktadir. Kisilik élcegi olarak Gosling, Rentfrow ve Swann’in (2003,
s. 504-598) kisiligin bes faktér modelini temel alarak gelistirdikleri 10 maddelik
bir 6lgek kullamilmustir. (1=Kesinlikle katlmiyorum, 5= kesinlikle katliyorum).
Olgekte yer alan 10 madde sunlardir:

1. Genellikle disa doniik ve sosyal birisiyim.

Gelenekeiyim ve yaratict degilim.
Elestiriciyim, kavgactyimdir.

Sakin, kolay heyecanlanmayan birisiyim
Kendinden emin, disiplinliyimdir.

DARE e
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Diizensiz, daginik ve dikkatsizim
Endiseli ve kolay tiztilen bir kisiyim
Yumusak kalpli ve uyumluyum

. Yeniliklere a¢1gim ve merakliyim

10. Cekingen, sesiz birisiyim

1. ve 10. maddeler “Disadoénik”, 3. ve 8. maddeler “Uzlagilabilitlik”, 5. ve 6.
maddeler “Sorumluluk”; 4. ve 7. maddeler “Duygusal Denge”, son olarak 2. ve
9. maddeler “Yasantiya Aciklik” faktorlerini agiklamaktadir. Anketin tciinci
boéliminde ise etki taktikleri ve etki taktiklerinin kullanilma sikliginin
belirlenmesine yonelik hazirlanmis olan bir 6lcek yer almaktadir. (1=hic
kullanmadim, 5= ¢ok stk kullandim) Bu 6lgek maddeleri Yukl ve arkadaslarinin
ortaya koydugu 9 etki taktigini icermektedir. Bunlar; rasyonel ikna, ilham vericilik,
miizakere-danisma, kendini  bedendirmek,  dedisim,  kisisel cekicilik, foalisyon, yasal
dayanak sunmak ve baskudyr. Her bir taktikten sonra taktigin aciklamast verilmis
ve kullanidma sikligi sorulmustur.

Hazirlanan bu anket Anadolu Universitesi Mihendislik ve Mimarlik
Fakdultesi’nde idari gbrevi olan 6gretim elemanlarina (dekan, dekan yardimecist,
boélim bagkani, anabilim dali bagkani) uygulanmistir. Ankete katllan bu
yoneticilerin sayist ise 17°dir. Anket ayrica s6z konusu fakiltede gbrevli olan
ama idari gorevi olmayan Ggretim elemanlarina da uygulanmistir. Idari gorevi
olmayan 6gretim elemanlarina uygulanmadan 6nce, anketteki soru icerikleri ve
soru numaralart ayni kalmak sartiyla ifade bicimleri degistirilmistir. Uygulanan
bu ikinci ankete katilan ve idari gérevi olmayan 6gretim elemanlarinin sayist ise
68dir. Her iki anket oncelikle kurumdaki tiim yoneticilere ve tim Ogretim
elemanlarina génderilmigtir. Diger bir deyisle, calisma “tam sayim yontemi’ne
gore gerceklestirilmistir. Kurum genelinde idari gorevi olan 17 &gretim
elemaninin tamamindan anket geri donisii saglanmustir. Idari gorevi olmayan
189 &gretim elemaninin 68’1 gibi buyiik bir boliminden anket geri déntsi
saglanmustir. Dolayistyla, uygulanan 2 anketten elde edilen bulgular kurumun
tamamina genellenebilir veriler icermektedir.

0 90 N o

BULGULAR VE YORUM

Ankete katilan yoneticilerin %29,40 30-39 yas grubunda, %35,3’t 40-49 yas
grubunda, %2944 50-59 yas grubunda ve %5,9u da 60 ve duUstd yas
grubundadir. Yoneticilerin %88,2’si erkek iken sadece %11,81 kadindir. Ankete
katilan yoneticiler kurumda bulunma stireleri agisindan degerlendirildiginde ise
yoneticilerin %5,8’inin 10 yil ve daha kisa bir siiredir kurumda bulunduklari,
%35,3%antin 11-15 yiddir, %23,6’sinin 20-25 yildir, %17,7’sinin 26-30 yildur,
%11,8’inin 31-35 yildir ve %5,8’inin de 36 yil ve daha fazla bir siiredir kurumda
bulunduklart belirlenmistir. Ayrica ankete katilan yéneticilerin tamaminin “etkili
konusma”, “ikna ve etkileme taktikleri” ile “etkili iletisim becerileri” egitimi
almadiklart belirlenmistir.

Kisilik 6lgeginin  giivenirlik katsayist 0,758 bulunmustur. Kisilikle ilgili
bulgular incelendiginde, ankete katilan yoéneticilerin kendi kisilik 6zelliklerini 3,5
puanin tzerinde degerlendikleri gbzlenirken; aynt yoneticilerin kisilik 6zellikleri
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kendilerine bagl caliganlar tarafindan da benzer bir bicimde 3,5 puan ve
tzerinde olarak ifade edilmistir. Yoneticilerin kendi kisilik 6zelliklerini
degerlendirmeleri istendigi icin yanlt davranmalari beklenebilir. Ama bu
yoneticilere baglt calisanlar da yoneticilerinin kisiliklerini yiiksek bir olumluluk
dizeyinde degerlendirmislerdir. Hatta c¢alisanlar “Disa Doniik Kisilik
Tipr’nde ve “Sorumluluk Kisilik Tipr’nde yoneticilerini ydneticilerin
kendilerini  degerlendirmelerine oranla daha yiksek puanlar vererek
degerlendirmislerdir. Diger bir deyisle, calisanlar yoneticilerini disa dénik kisiler
(konuskan, sosyal, kendine giivenen) ve sorumluluk sahibi (sadduynln, basar: merkezl,
wsrarer) olarak goérmektedirler. Calisanlarin algilamalarina oranla yéneticilerin
kendi kisliklerini daha olumlu gordiikleri tek kisilik tipi ise “Uzlasulabilirlik
Kisilik Tipr’dir. Diger bir deyisle, yoneticiler calisanlarin gérislerine oranla
kendilerini daha giivenilir, daha iyi tabiatli, daha yumusak kalpli ve daha is
birlik¢i olarak gérmektedirler. Ama bu duruma ragmen, uzlasilabilirlik kisiligi ile
ilgili olarak hem calisanlarin verdigi puanlarin hem de yoneticilerin kendi
kisilikleriyle ilgili olarak verdikleri puanlarin ortalamalart 5 tGzerinden 4 puanin
Uzerindedir. “Duygusal Kisilik Tipr’ (sakin, giivenli, kaygsiz) ve “Yasantiya
Agiklik Kigilik Tipi’nde (aklm: kullanan, yaratic, merakl, agk gorishi) yonetici
ve calisan degerlendirmeleri neredeyse birebir aymudir. (Sekil 1).

Kesinlikle Fikeim Kesinlikle
Kaulmiyorum ~ Katlmiyorum =g 1/ Kauliyorum  gaghyorum

Uzlagilabiliclik
Sorumlululy &

Duygusal Denge|

Yagantiya Agikl \

—— aligan —— yénetici

Sekil 1. Yonetici Kisiliginin Degerlendirilmesi
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Kullandan ikna taktikleri ve kullanim sikligt incelendiginde, OGlcegin
giivenirlik katsayist 0,885 bulunmustur. Dokuz ikna taktiginin kullanim siklig
incelendiginde, yoneticilerin “Rasyonel Ikna’yi ve “Ilham Vericilik’i daha
cok kullandiklarini ifade etmislerdir. Bu bulguyla paralel olarak calisanlar da
yoneticilerinin rasyonel ikna ve ilham vericilik ikna taktiklerini diger taktiklere
oranla daha stk kullandiklarint ifade etmislerdir. Yoneticiler de calisanlar da
yoneticilerin “Baskr’ taktigini en az tercih ettikleri taktik olarak belirtmislerdir.
Ayrica ankete katilan yOneticiler “Degisim”, “Kisisel Cekicilik’ ve
“Koalisyorr” ikna taktiklerini sik kullandiklarini ifade ederlerken, calisanlar
yoneticilerinin - bu ikna taktiklerini o kadar da stk kullanmadiklarint
belirtmislerdir. Ozel kesimde daha ¢ok kullanildigi, kendini begendirme ve
degisim taktiklerinin ise kamu kesiminde daha ¢ok kullanildigi gérilmektedir.
Her iki kurum da baskt taktigini en az tercih edilen kurum olarak
gorinmektedir. Kisisel ¢ekicilik, koalisyon ve miizakere-danisma taktikleri her
iki kurulusta siklik acisindan orta diizeyde tercih edilmektedir (Sekil 2).
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Sekil 2. Tkna Taktiklerinin Kullanim Stklig:

Tkna taktiklerin kullanim sikligi agisindan yoneticilerin gériisleri ile bu
yoneticilere baglt calisanlarin goriisleri arasinda bir fark var mudir sorusunun
cevabi igin t-test yapilmustir. Varyans esitliginin testi i¢in yapilan Levene’s Testi
sonucunda yonetici gorisleri ile c¢alisan gorlsleri arasinda ikna ve etki
taktiklerinin kullanim sikhiginda anlamli bir fark yoktur (Sekil 3).
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Independent Samples Test

Levene's Test for
Equality of Varianceg t-test for Equality of Means
95% Confidence
Interval of the
Mean |Std. Error Difference
F Sig. t df Big. (2-tailed)Difference |Difference| Lower Upper
Rasyonel lkna Equal variancq
assumed 3,280 ,074 1,223 83 ,225 ,324 ,265 -,203 ,850
Equal variancq
not assumed 1,473 | 32,759 ,150 1324 ,220 | -123 771
ilham vericilik Equal variancqg
assumed 584 447 1 -,059 83 ,953 -,015 ,251 -514 485
Equal variancq
not assumed -062 | 26,808 1951 -,015 ,236 | -,498 469
miizakere danisma  Equal variancq
assumed ,004 ,952 -,866 82 ,389 -,224 ,259 -,739 1291
Equal variancq
not assumed -895 | 23,505 1380 -224 250 | -742 1293
kendini begendirme  Equal variancq 874 352 000 83 G 000 1 526 626
assumed ) ’ ’ ) ) R - ,
Equal variancq
not assumed ,000 | 29,062 1,000 ,000 ,280 | -,572 572
degisim Equal variancq
assumed 3,859 ,053 ,298 83 ,766 ,088 ,296 -,501 677
Equal variancq
not assumed ;369 | 34,640 714 ,088 239 | -,397 574
kigisel gekicilik Equal variancq
assumed 2,965 ,089 122 83 4T3 ,235 ,326 -413 ,884
Equal variancq
not assumed ,901 | 35,157 1374 1235 ,261 -,295 ,765
koalisyon Equal variancq
assumed ,336 ,564 ,5638 83 ,592 176 ,328 -, 476 ,829
Equal variancq
not assumed ;573 | 26,745 1572 176 ,308 | -,456 ,809
yasal dayanak sunma Equal variancq
assumed 1,428 235 | -1,016 83 312 -,353 347 | 1,044 338
Equal variancq
not assumed -1,101 | 27,443 ,280 -,353 ,320 | -1,010 ,304
baski Equal variancq
assumed 1.427 1236 | -604 83 547 -,162 268 | -694 371
Equal variancq
not assumed -704 | 30,863 1486 -,162 ,230 | -,630 ,307

Sekil 3. Tkna Taktiklerinin Kullanim Sikliginin Yonetici ve Calisan Gortigleri
Agisindan Karsilagtirilmasi

Kisilik ve kullamilan ikna taktikleri arasindaki iligkiyi gérmek icin yapilan
korelasyon analizi sonucunda Pearson r degerleri hesaplanmistir. Buna goére
disaddniik kisiliginde yiksek puan alan yoneticilerin rasyonel ikna (r = 0,282
p<0,07), ilham vericilik (» = 0,373 p<0,07), mizakere-danisma (» = 0,320
p<0,07), kendini begendirme (r = 0,405 p<0,07) ve degisim (r = 0,337 p<0,07)
taktiklerini kullandiklart goriilmektedir. Uzlagilabilirlik kisilik 6zelliginde ytksek
puan alan yoneticilerin rasyonel ikna (r = 0,252 p<0,05), ilham vericilik (r =
0,351 p<0,07), miizakere-danmigsma (r = 0,298 p<0,07), kendini begendirme (r =
0,357 p<0,07), degisim (r = 0,218 p<<0,05) ve kisisel ¢ekicilik (r = 0,367 p<0,07)
taktiklerini kullandiklari gérilmektedir. Sorumluluk kisilik 6zelliginde ytksek
puan alan yoneticiler ile kullandiklart ikna ve etkileme taktikleri arasinda bir iligki
bulunmamistir. Duygusal denge kisilik Ozelliginde ylksek puan alan
yoneticilerin  ilham vericilik (r = 0,245 p<0,05) taktigini kullandiklar
gorilmustir. Yasantiya aciklik kisilik 6zelliginde ytiksek puan alan yoneticilerin
ise rasyonel ikna (r = 0,322 p<0,07), ilham vericilik (+=0,343 p<0,07), miizakere-
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danisma (r = 0,299 p<0,07), kendini begendirme (r = 0,328 p<0,07), degisim (r
= 0,278 p<0,07), kisisel cekicilik (r = 0,305 p<0,07) ve baskt (r = 0,219 p<0,05)
taktiklerini kullandiklart géralmektedir (Sekil 4).

Correlations

duydusal yasantiya
disadonik uzlasilabilirlik sorumluluk denge acikhk

Rasyonel lkna Pearson Correlation ,282** ,252* ,134 ,122 ,322**
Sig. (2-tailed) ,009 ,020 ,220 ,266 ,003
N 85 85 85 85 85

lIham vericilik Pearson Correlation 373" ,351* 131 ,245* ,343*
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,232 ,024 ,001
N 85 85 85 85 85

miizakere danigma Pearson Correlation ,320* ,298* ,145 ,204 ,299*
Sig. (2-tailed) ,003 ,006 ,187 ,063 ,006
N 84 84 84 84 84

kendini begendirme Pearson Correlation ,405* ,357* ,037 ,144 ,328*
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,736 ,189 ,002
N 85 85 85 85 85

degisim Pearson Correlation ,337* ,218* ,154 ,075 ,278*
Sig. (2-tailed) ,002 ,045 ,160 497 ,010
N 85 85 85 85 85

kisisel gekicilik Pearson Correlation ,203 ,361*| -,016 ,000 ,305*
Sig. (2-tailed) ,062 ,001 ,886 ,998 ,005
N 85 85 85 85 85
koalisyon Pearson Correlation ,169 ,126 -,042 -,040 ,100
Sig. (2-tailed) ,123 ,252 ,700 ,720 ,361
N 85 85 85 85 85
yasal dayanak sunmak Pearson Correlation 187 ,023 ,125 -179 ,096
Sig. (2-tailed) ,086 ,837 ,252 ,100 ,384
N 85 85 85 85 85

baski Pearson Correlation -,069 -,224* -,056 -,077 -,219*
Sig. (2-tailed) ,528 ,039 ,613 ,481 ,045
N 85 85 85 85 85

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Sekil 4. Kisilik ve Tkna Taktiklerinin Kullanim Siklig1 Arasindaki Tliski

SONUC VE ONERILER

“Degisim” ve “Kiresellesme” yeni ortaya c¢tkmis kavramlar olmamasina
ragmen, ginimizde degisim ve kiresellesmenin hiz1 ve siddeti oldukga artmis
durumdadir. Bu nedenle bu iki kavram lzerinde en ¢ok konusulan, tartisilan
konularin basinda gelmektedir. Kiiresel ekonominin etkisi, yogun rekabet,
teknolojik gelismeler, urtin/hizmet cesitliligi, degisen ve bilinclenen tiketici,
calisanlar ve toplumlar, vb. unsurlarin etkisi nedeniyle orgitler i¢c ve dis
cevrelerindeki degisime uyum saglama yolu ile yasamlarini sirdiirmektedirler.
Ozellikle kiiresellesmenin politik, teknolojik, ekonomik ve sosyal alanlarda
ortaya ¢ikardigs yeni olusumlar sanayi yapilarinda, piyasaya stiriilen triinlerde, is
yapma ve rekabet bicimlerinde “stirekli degisim™i gerekli kilmaktadir. Degisim
sonucu isletmelerin ¢evrelerinde ortaya ¢tkan firsatlart yakalamalari, tehditlerin
ise tistesinden gelebilmeleri gerekmektedir. Tsletmelerde yapilacak yeniliklerin ve
uygulanacak yeni stratejilerin isabetli olmast ve isletme calisanlarinca kolayca
benimsenmesi, direncle karsilasilmamast da gerekmektedir. Bu noktada bunu
gerceklestirecek olan  yaklasgimin i¢ ve dis Orgiitsel iletisim ¢abalarinin
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butiinlestirilmesi oldugu séylenebilir (Kocabas, 2005). Kurumlarda i¢ iletisim
sirecinin harekete gecirilmesi ve c¢alisanlarin siirekli gelisim ve degisim
konusunda motive edilebilmelerinin yollarindan birisi de y6neticilerin
kullandiklari yonetsel ikna cabalanidir. S6z konusu bu c¢abalarin (ikna ve
etkileme taktiklerinin) basartyla sonuglandirilmasinda ise yoOneticilerin kisilik
Ozelliklerinin etkili oldugu diistiniilmektedir.

Bugtiniin 6rgiitlerinin basarisinin kilit noktalarindan biri iletisim ise digeri de
stratejik yonetim anlayisidir. Ciinkd ulasilmak istenen nokta ve bu noktaya nasil
ulasilacagina iliskin bir plan olmaksizin atilacak her adim pusulast olmayan bir
gemi ile belli bir noktaya ulasmak icin bos yere ¢abalamaktan ve kendi ¢evrende
dontip durmaktan farkls bir sey olmayacaktir. Bu boyutuyla degerlendirildiginde
de kurumlar icin kurumsal iletisimin O6nemi her gecen glin biraz daha
artmaktadir. Kurumsal iletisim, 6rgiit calismalarini hem i¢ hem de dis musteri
tatminini saglayacak bicimde organize etmek, 6rgitiin adint koydugu vizyonu
yasatmak amaciyla yetenekli personeli calistirmak, elde tutmak ve buna bagl
tim calisanlart motive edici unsurlart kullanmak suretiyle musteri tatminini
saglamak temeline dayanan, yonetim asamasinda kacinilmaz bir strectir. Gerek
kurum i¢i halkla iliskiler faaliyetlerinde gerek diger oOrgiitsel iletisim
faaliyetlerinde olsun yoneticiler ¢alisanlarini ikna etmek ya da etkilemek icin bir
takim c¢abalar icine girmektedirler. Bu ikna ve etkileme cabalar icinde
yoneticilerin kisilikleri 6nemli bir rol oynamaktadir. Calismada bu cerceve esas
almarak yoneticilerin kisilikleri ile kullanilan ikna taktikleri arasinda bir iligki
olup olmadigi aragtirilmustir. Sonugta bazt kisilik 6zellikleri ile kullantlan ikna
taktikleri arasinda iliskiler bulunmustur. Ornegin kendilerini disadéniik olarak
belirten yoneticiler ¢ogunlukla rasyonel ikna, ilham vericilik, mtizakere-danigsma,
kendini begendirme ve degisim taktiklerini kullanmaktadirlar. Ancak, arastirma
modeli 6rnek olay tarama modelinde oldugu icin bulgularin genellenmesi ¢ok
dogru degildir. Yapilan analizler sonucunda bulunan sonuglar ¢alisma kiimesi
olarak secilen fakilteyle smnirlandirlmistir. Bu c¢alisma aynt konuda farklt
degiskenlerin incelenecegi ve karsilastirilacagt calismalar icin pek cok ipucu
vermektedir. Ayrica buytk bir 6rneklemle calistimast sonuglarin daha fazla
genellenmesini saglayabilir. Bu calismada ele alinmayan ancak kullanilan ikna
taktiklerinde bir diger degisken de Orgiit killtiiriidir. Bu ¢alisma ayni zamanda
orgiitsel iletisim anlaminda liderlik bicimlerinin ve Orgiit kiltirinin ikna
taktikleriyle baglantisini analiz eden arastirmalara ihtiya¢ oldugunu gostermistir.
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