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Bireyin, iligkilerini yonetmek ve kendi amacglarina ulasmak icin izlenim
yonetimi taktiklerini kullanmasinin, sosyal agdaki konumunu etkileyip
etkilemedigi bu arastirmanmin temel sorunsalim olusturmustur. Izlenim
yonetimi taktiklerinden hangilerinin ne derece bu amaca hizmet ettiginin
ortaya konulmasi ve ilgili alan yazinda daha once boyle bir ¢alisma
olmamas: c¢alismanmin  onemini artirmaktadir. Bu amacla bir kamu
tiniversitesinin 42 kigiden olugan bir boliimiinde ¢alisanlarin ag yapisi ve
izlenim yonetimi taktikleri kullanimi iliskisi etkilesim matrisi ve izlenim
yonetimi taktikleri 6l¢egini iceren bir anket kullamilarak tespit edilmistir.
Yapilan ¢alisma sonucunda izlenim yonetimi taktikleri ile ag yapisindaki
konumu ortaya koyan derece merkeziligi ve arasindalik arasinda anlaml
bir iliski tespit edilememistir.

Anahtar Kelimeler: Izlenim Yonetimi Taktikleri, Agbag Analizi

EFFECT OF IMPRESSION MANAGEMENT TACTISTO
THE INTER-ORGANIZATION SOCIAL POSITION: A
STUDY AT APUBLIC UNIVERSITY

Abstract

The aim of this study is to investigate how the five impression management
tactics use affects the individual’s social network position for managing the
relationships and achieving the self-goals in the organizational
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environment. The fact that there have not been lots of studies examining
which tactics were effective on network position increases the importance of
this study. For the purpose of the study, the correlation between tactics’
usage and network structure was identified by using a questionnaire
containing network exchange matrix and impression management tactics
scales. The participants were 42 instructors at a public university. The
results of the study showed that there was no significant relation between
centrality and betweenness of the variables which explain the impression
management tactic use and social network position. This finding can be
interpreted as the use of impression management tactics didn’t affect the
individual’s network position in the organization.

Keywords: Impression Management Tactics, Social network analysis
Giris

Bireyler kendi belirledikleri amaglara ulasmak ve bir grubun pargasi
olmak i¢in Orgiitlere girerler. Bireyler kendi amaclarina ulasabilmek icin
orgiitleri kullanmakta; amacina ulagsmak (Zaleznik, 1970), grup iginde statii
kazanmak (Mignonac, Herrbach, ve Guerrero, 2006) ve grup tarafindan
olumlu algilanmak istemekte, c¢evresindeki kisilerin kendisi hakkindaki
diislincelerini  etkilemeye c¢alismaktadir (Leary, 1996). Bu etkileme
stirecinde Gardner (1992) tarafindan “bireylerin bir takim amaclara ulasmak
icin, kars1 tarafa iletilen bilgileri yoneterek karsi tarafin algi, karar ve
davraniglarin1 etkileme c¢abasi” olarak tanimlanan izlenim yOnetimi
taktikleri kullanabilecekleri bir unsur olarak diistiniilebilir.

[zlenim yonetimi taktikleri farkli yazarlarca farkli sekillerde
siniflandirilmaktadir. Fakat ilgili yazinda en ¢ok rastlanan siniflandirma
kendini acindirma, isine sahip ¢ikma, kendi 6nemini zorla fark ettirme,
ornek davramglar sergileme, niteliklerini tanitmadir  (Bolino ve
Turnley,2007). Calisanlar bireysel (Sadler, Hunger ve Miller,2010) ve
orgiitsel (Droy ve Zaidman, 2007) faktorlere bagli olarak bu taktikleri
kullanmakta ve bireyler arasi iliskileri yonetmektedir (Crane ve Crane,
2004).

Bireyin, iliskilerini yonetmek ve kendi amaglarmma ulasmak ig¢in
izlenim yonetimi taktiklerini kullandigi degerlendirildiginde bireyin bu
taktikleri kullanarak sosyal agdaki konumlarmi  bir sosyal agdaki
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konumunu etkileyip etkilemedigi bu c¢alismanin temel sorunsalini
olusturmaktadir. izlenim ydnetimi taktiklerinden hangilerinin ne derece bu
amaca hizmet ettiginin ortaya konulmasi ve ilgili alan yazinda daha 6nce
boyle bir ¢calisma olmamasi ¢aligmanin 6nemini artirmaktadir.

Calisma bu kapsamda bireylerin izlenim yonetimi taktikleri
kullanmasinin sosyal agdaki konumunu nasil etkiledigini tespit etmeyi
amaglamistir.

Kuramsal Cerceve

izlenim Yonetimi Taktikleri

Orgiit ortaminda calisanlarin izlenimleri yonlendirme, denetleme ve
digerlerini etkileme kapsaminda gayret gostererek kendilerini ifade etmek
istedigi Goffman (1959), Jones (1964), Kipnis ve Vanderveer (1971)
Martinko (1991), Rosenfeld Giacalone ve Riordan (1995), Leary (1996)
tarafindan yapilan calismalarda belirtilmis olup c¢alisanlar, gosterdikleri
performans sonucu aldiklart doniitlerden sonra mevcut konumlarin1 koruma
ve iyilestirme igin izlenim yOnetimi taktiklerine miiracaat etmektedir.

Caliganlar, orgiit ortaminda izlenim yonetimi taktiklerini dogru
olarak kullanarak arzu ettigi sosyal kimlige ulasabilmekte ve yaptigi imaj
kiyaslamasina gore taktiklerin kullanimina yon vermektedir (Bozeman ve
Kacmar, 1997). Yagcilik yapma, amirini 6vme ve onaylama gibi saldirgan
taktikler Wortman ve Linsenmeier (1977)’ye gore calisana firsat saglayacak
durumlarda kullanilirken 6ziir dileme benzeri savunma igerikli taktikler

durum ¢alisanlar i¢in olumsuz hale geldiginde uygulanmaktadir
(Friedlander ve Schwartz, 1985).

Izlenim y&netimi taktikleri saldirgan bir anlayis icerisinde calisanin
statiisiinii yiikseltecek proaktif etkileme gayretlerini kapsar ve arzulanan
sosyal kimligi elde etmeye yoneliktir. (Andrews ve Kacmar, 2001; Tatar,
2006). Jones ve Pittman (1982) c¢alismalarinda izlenim yOnetimi
taksonomisini niteliklerini tanitma, goézdagi verme, yagcilik yapmak,
yalvarma ve Ornek davraniglar sergileme adindaki bes boyutta
incelemislerdir.

Yagcilik yapmak:. Karsisindakini hos tutarak begeni toplama ve
kendini sevdirme seklinde lider ve yoneticileri etkilemek igin ast
seviyelerdeki calisanlar tarafindan kullanilir (Jaja, 2003). Ortiilii bir sekilde
motivasyona dayali olarak uygulanan, kullanildiginda ¢alisanin giicti elinde
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bulundurmasina imkan taniyan bir taktikdir (Liden ve Mitchell, 1988). Bu
taktik kullanildiginda calisanlarin yardimsever ve sempatik bireyler olarak
kabul gormelerinin ve bu sayede digerlerinin sevgisini kazanmalarinin
saglandigr Rosenfeld ve arkadaslarinin (1995) yaptiklar1 calismalarinda
belirtilmektedir. Gardner  (1992) g¢alismasinda ayni isi icra eden
calisanlardan yagcilik yapanlarin yapmayanlara goére daha ¢ok sevildigini,
ticret artiglarinin daha fazla oldugunu, performans degerlendirmelerinin
daha yiiksek oldugunu ve iste yiikselme olanaklarinin daha fazla oldugunu
belirtmektedir.

Niteliklerini tamitma: Bu taktik, c¢alisanin istenilen yeterlilikte
oldugunun bir gostergesi olup ¢evresindekileri bilgi, beceri ve nitelikleri ile
etkileme gayretidir (Rosenfeld vd, 1995; Meydan, 2011). Genellikle iyi ve
onemli pozisyonlarda bulunan ve insanlar izerinde etkili olan ¢alisanlar bu
taktigi kullanirlar ve digerleri iizerindeki etkilerini bu sekilde artirmaya
caligirlar (Leary, 1996). Risk olarak kendini begenmis ve ukala olarak
algilanma durumu mevcut olup taktigin bir dezavantaji olarak
gortilmektedir (Dogan ve Kilig, 2009). Yagcilik yapanlar ile niteliklerini
tanitarak kendini sevdirmek isteyenler arasindaki temel fark Jones (1990)’a
gore niteliklerini tanitma yontemi ile reklam yapabilmek i¢in yeteneklerin
performansa doniismesi gerekirken yagcilik yapma taktiginde goriilen
oviicli davraniglar performans kriteri olarak goriilmektedir. Bu nedenle
beceri ve yetenekler anlaminda farkliligt olmayan ve bunu basariya
tastyamayacak bir ¢alisaninin niteliklerini tanitma taktigini kullanmasi ¢ok
da uygun goriilmemektedir.

Ornek davramslar sergileme: Ozveri, fedakarlik iceren ve bu iistiin
gayretleri diiriistliik ve ahlaki erdem ile yonetmeyi amaglayan bir taktiktir
(Jones ve Pittman, 1982). Kendine itibar edilmesini isteyenler bu taktigi
kullanirlar ve genellikle digerlerinin iyiligini isteyecek sekilde yardimsever
davraniglar1 iist bir disiplin anlayis1 ile sergilerler. Mesai mefhumu
bilmeksizin ¢alisma ve c¢alisma ortamini eve tasimaya kadar gotlirecek
davranislar bu taktigi uygulayanlarda yogunlukla goriilmektedir (Rosenfeld,
vd, 1995). Cok calistiklarin1 géstermek isteyenler fedakar bir anlayis ile
gorev tanimlar1 haricinde ekstra isleri yapma gayreti icerisinde olurlar. Eger
bu oOzverili davraniglar siirekli olarak gergeklestiriliyorsa digerlerinin
takdirini toplayacak ancak bir kez bu fedakar anlayistan farkli sekilde
davranildiginda bireyin 6rnek olma imaj1 zedelenecektir. Bu durum nadiren
diger taktiklerin kullaniminda rastlanacak bir durumdur (Jones, 1990;
Leary, 1996). Ornek davranislar sergileme bazen diger ¢alisanlar tarafindan
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ikiyiizliilik veya kibir, gurur seklinde degerlendirilebilmektedir. (Gilbert ve
Jones, 1986; Rosenfeld vd., 1995; McFarland vd., 2003) .

Gozdagr verme: Bu taktik, sindirme ve bezdirme amacgh olarak
kullanilmakta olup tehdit etme veya karsisindakini korkutma seklinde
etkilemeyi amaglayan bir yapidadir (Bolino ve Turnley, 2003). Sosyal bir
glic sahibi olmak isteyenler digerlerinin goziinde bu izlenimi yaratmak
istemekte ve bunu kullanarak gii¢ sahibi olmaya ¢alismaktadir (Leary, 1996;
Arkin ve Sheppard, 1990). Digerlerinin bu taktigi kullanani sevmesi hig
onem arz etmemekte taktigi kullanan zor kullanmakta ve karsi tarafin buna
karsilik verme yetkisi bulunmamaktadir. Zor kullanma sonucunda meydana
gelen korku durumu orgiit ¢alisanlar1 arasinda ayni zamanda giivensizlige
de neden olmaktadir (Tedeschi ve Riess, 1981; Gardner, 1992; Crane ve
Crane, 2002). Orgiitte gézdag1 veren amirinin baskici tutumu karsisinda
itaat eden ve hatta bu baski sonrasinda daha fazla performans gosteren
calisanlar vazgegilmez hale gelmektedir. Yoneticinin tehdit taktigini 6rnek
alarak digerleri lizerinde uygulayan ve diger c¢alisanlarla kurdugu
iliskilerinde gii¢ kullanimina 6nem veren astlar, amirleri tarafindan daha
kabiliyetli ve isinin uzmani olarak goriilebilmektedir (Yukl ve
Tracey;1992). Gozdagr verme taktigini kullananlarin iglerinde yiikselmeye
daha uygun calisanlar oldugu Wayne ve arkadaslar1 (1997) tarafindan
yapilan ¢aligmada belirtilmektedir.

Yalvarma: Bir bagka ifade ile kendine acindirma seklinde uygulanan
bu taktik, statiisii ve elinde bulundurdugu giicii diisiikk olan zayif bireyler
tarafindan kullanilan bir etkileme seklidir (Jones ve Pittman, 1982). Taktigi
kullananlar belirli bir zaman araliginda bazi kazanimlar elde etseler dahi
uzun donemde hem yoneticileri hem de diger calisanlar taktigi kullananin
kendilerini aldattigin1 fark edecek ve taktigi kullanan da ¢alisma ortaminda
sayginligint kaybederek grup disina ¢ikarilacaktir (Meydan, 2011).
Acmdirma veya yalvarma taktigi olumsuz izlenim olusturacak bir taktik
olarak degerlendirilmektedir (Crane ve Crane, 2002; Unaldi, 2005;
Ozdevecioglu ve Erdem, 2008). Bu durumun tam tersi olarak Longenecker
vd. (1987) tarafindan yapilan calismada yoneticilerin kendini acindiran,
yalvaran bireylerin performans derecelerini yiiksek vererek onlar
iizmemeye calistiklar tespit edilmistir.
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Agbaglar ve Agbag Analizi

Bireylerin davraniglarin1 ve performansini yakindan etkileyen, orgiit
icinde belirli bir yapiya bagli olmadan gelisen ve bireylerin sosyal iligki
ihtiyacim1 karsilayan, bi¢imsel olmayan gruplar mevcuttur (Robbins ve
Judge,2012). Agbag analizi bu gruplardaki iliskileri ortaya ¢ikarmak igin
kullanilan ve sosyal dinamiklerin anlasilmasini saglayan bir yontemdir
(S6zen ve Esatoglu,2010). Agbag analizi yontemi ile orgiit gibi bicimsel ve
bicimsel olmayan bir¢ok karmagsik iliskileri igeren iletisim aglarinin,
cizilmesi, smiflandirilmas1 ve analiz edilerek yorumlanmasi miimkiin
olmustur. Aglar, bireylerin etkilesimi ile olusan baglarin belirlenmesiyle
olusmakta ve bireylerin agdaki konumlarin1 ve diger bireyleri birbirine
baglama giiclerini ortaya koyabilmektedir (Gtirsakal, 2009).

Son zamanlarda ilgi odagi haline gelen agbag yaklasimi orgiitleri
insan, grup ve orgiit gibi diiglimlerden olusan bir sistem olarak degerlendirir
ve bu diiglimler arasindaki iligkilere odaklanir (Tichy vd, 1979). Bu
yaklagima gore bireyler aralarindaki iligkiler sayesinde toplumda bir yer
edinirler (Burt,1976). Agbaglar: bir iliskiler 6rgiisii ve baglantilar kiimesi
olarak diisiindiigiimiizde (Oztas ve Acar:2004) bireyin agdaki konumu bilgi
dagilimini kontrol edebilmesine ve bilgiye erisebilmesine yonelik avantaj
veya dezavantaj saglar. Birey seviyesinde agbag analizinden insanlar arasi
iligkiler ile bu iligkilerin bilissel, duygusal ve davramigsal sonuglari
arasindaki ilgiyi tanimlamak i¢in faydalanilabilir (Burt vd.,2013).

Agbag analizi calismalarinda c¢esitli agbag analizi Olgiitleri
kullanilmaktadir. Agbag analizi 6lciitleri agin karmasikligini, agda yer alan
aktorlerin konumlarini, zayif ve giiclii yonlerini, bilgi akisini ve kilit
aktoriin kim oldugunu belirten Olgiitlerdir. Ag yapilarinda merkezlik,
diiglimlerin ag yapisindaki etkililigini belirten ve diigiimler arasinda
derecelendirme yapilmasimi saglayan Onemli bir Olgiittiir. Derece
merkeziligi, bir diigiimiin diger diiglimlerle olan dogrudan baglantilarinin
sayisin1 ifade eder. Daha acik bir ifadeyle derece merkeziligi bir diiglimiin
ag icerisinde ¢evresinin ne kadar genis oldugunu gosterir. Derece
merkeziligi i¢ derece ve dis derece olmak iizere iki yonlii hesaplanabilir. I¢
derece merkeziligi, agbagda aktore diger aktdrden gelen baglarin sayisidir.
Di1s derece merkeziligi ise aktorden diger aktorlere giden baglarin sayisidir.
Arasindalik, bir diiglimiin agdaki diger diigiimler arasinda bulunmasinin
derecesidir. Arasindalik bir diiglimiin birbirleriyle dogrudan baglantili
olmayan diigiimlerle ne dl¢lide dogrudan baglant: i¢inde oldugunu gdsterir.
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Arasindalik degeri yiiksek olan diigiimler agdaki bilgi akigint kontrol eder
ve diger diiglimler arasinda koprii vazifesi goriir.

Agbag analizinde tiim iliskiler tek tek incelendiginden yapilan
caligmalarda toplanan veri sayisinin ¢ok olmasi veri girisini zorlastirmakta
bu nedenle genelde veri sayist az olmaktadir. Ayrica agbag analizi
caligmalarinda ag yapisini ortaya koyabilmek igin diger veri toplama
yontemlerinden  farkli  olarak  katilmcimin  kimliginin ~ bilinmesi
gerekmektedir.

Bu kuramsal gerekgelerden hareketle bireyin, iligkilerini yonetmek
ve kendi amacglarina ulagsmak i¢in izlenim yoOnetimi taktiklerini
kullanmasinin, sosyal agdaki konumunu etkileyip etkilemedigi bu
calismanin temel sorunsalini olusturmaktadir. Bu sorunsali tespit edebilmek
amaciyla “Calisanlarin uyguladiklari izlenim teknikleri ile agdaki konumlari
arasinda bir iliski var midir?” seklinde bir arastirma sorusu olusturulmus ve
bu aragtirma sorusunu test etmek amaciyla asagida anlatilan yontem ile
agbag analizi Olgiitleri ile izlenim yOnetimi taktikleri arasindaki iligki
incelenmistir.

Izlenim ydnetimi taktiklerinden hangilerinin ne derece sosyal agdaki
konumu etkilediginin ortaya konulmasi ve ilgili alan yazinda daha 6nce
boyle bir calisma olmamasi ¢aligmanin 6nemini artirmaktadir.

Yontem

Arastirma kapsaminda Ankara’da bulunan bir yiiksek Ogretim
kurumunda ¢alisan 42 kisiden, anket yontemi ile veri toplanmistir. Anketler
kurumda belli bir boliime uygulanmis ve calisanlara diger ¢alisanlarla olan
etkilesim diizeylerini belirtmeleri istenmistir. Ag yapisinin ortaya
konulmasinda liste yontemi kullanilmigtir. Tablo 1’de gosterilen anket
formu hazirlanmadan 6nce kurumdaki c¢alisanlarla goriisiilerek calisanlara
kodlar atanmis boylece bir liste olusturularak calisanlarin bu liste igindeki
diger calisanlar ile olan etkilesim derecelerini listedeki her bir ¢aligan i¢in O
ile 10 arasinda bir deger girerek belirtmeleri istenmistir.
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Tablo 1: Ag Yapisim Ortaya Koymak Uzere Hazirlanmis Etkilesim
Derecesi Olgegi

S.N | Calisma Arkadasl Etkilesim Derecesi
u. arl Az C0i<
1 [ XxxxxxYYYYY |0|1]2|3|4|5]|6|7|8|9]10
2 [ XxxxxxYYYYY |[0]|1]|2|3|4|5|6|7|8|9] 10
3 [ XxxxxxYYYYY |0|1|2|3|4|5|6|7|8|9]| 10
e [ XXXXXXYYYYY |01 (2|34 |5|6]7|8|9] 10
42 | XxxxxXxYYYYY |0 |1|2 (3|4 |5|6|7]|8|9] 10

Her bir katilimcidan anketi cevaplamasi istenmeden Once anket
formunun tizerindeki sira numarasi siitunundaki katilimecinin numarasi daire
icine alinmis boylelikle yanitlarin hangi katilimciya ait oldugunun tespit
edilmesi saglanmigtir. Daha sonra anketler uygulanmistir. Ayrica anket
formunda izlenim yonetimi taktiklerini belirlemeye yonelik olarak Bolino
ve Turnley (1999) tarafindan gelistirilen ve Basim ve arkadaslari (2006)
tarafindan Tiirkgeye uyarlanan dlgek kullanilmistir. Olgek bes boyut ve 22
sorudan olugmaktadir. Katilimeilardan 5°11 likert tipindeki izlenim yonetimi
taktiklerine yonelik sorulart yanitlamas1 istenmistir. Olgegin faktor
gegerliliklerini dogrulamak i¢in “Bootstrap” islemi yapilarak dogrulayici
faktor analizi (DFA) uygulanmistir. Faktor yiliklenimleri istatistiksel olarak
incelenmis ve anlamli olmayan maddeler birer birer ¢ikarilarak DFA
tekrarlanmigtir. DFA uygulanirken iliskisiz model, birincil seviye, ikincil
seviye ve tek faktorlii model i¢in uygulanmis ve aralarindan en iyi uyum
sonuglarini veren model se¢ilmistir (Meydan ve Sesen, 2011:57). Olcekten
¢ikartilan maddeler ve bu maddelerin boyutlar1 su sekildedir: Nitelikleri
tanitan boyutundan 11. Soru, yagcilik yapma boyutundan 17. Soru,
yalvarma boyutundan ise 20. soru ¢ikarilmistir. En iyi uyum istatistiklerini
veren ikincil seviye model kabul edilmistir. Kabul edilen modele ait uyum
istatistikleri Tablo 1°de gosterilmistir. Degerler incelendiginde ikincil
seviye DFA sonuglarina gore modelin iyi uyum gosterdigi ifade edilebilir.
Olgegin Cronbach Alfa degerlerinin 0,707 ile 0,838 arasinda degistigi
goriilmiistiir. Bu sonuglara gore dlgek giivenilir olarak degerlendirilmistir.
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Tablo 2: Dogrulayict Faktor Analizi Sonuglari
RMSE

Olgek 2 dfoydf T CFl  GFlI AGFI
Izlenim 7384 2 3692 0,057 0959 0,980 0,899
Y Onetimi

x2: Ki kare(CMIN) df: Degrees of Freedom; RMSEA: Root Mean
Square Error of Approximation; CFl: Comparative Fit Index;
GFIl:Goodness of Fit Index; AGFI: Adjusted Goodness Fit Index

Ag yapisini olusturmak i¢in her bir katilimcidan diger katilimcilar ile
olan etkilesim diizeylerini 0-10 arasinda puanlamalar1 istenmistir. Daha
sonra katilimcilara atanan kodlar1 ve bu kodlarn iligki diizeyini gosteren bir
iliski matrisi olusturulmustur. Bu matris UCINET 6.0 programina
aktarilarak yonlii derece merkeziligi (i¢ derece, dis derece) ve arasindalik
degerleri hesaplatilmis ve agin ¢izgesi ¢izilmistir. Katilimcilarin merkezilik
ve arasindalik degerleri ile izlenim yoOnetimi Ol¢egine verdikleri cevaplar
excel tablolarma aktarilarak excel’in “dlisey ara” fonksiyonu ile
eslestirilmis boylelikle her bir katilimcinin izlenim yonetimi Olgegine
verdigi yanitlari ile merkezilik ve arasindalik degerini igeren biitiinlesik bir
excel tablosu olusturulmustur. Olusturulan excel tablosu SPSS programina
aktarilarak analizlere SPSS programi ile devam edilmistir. Izlenim ydnetimi
boyutlar1 ile derece merkeziligi ve arasindalik arasindaki iligkileri ortaya
koymak amaciyla Pearson Korelasyonlari hesaplanmistir.

Bulgular

Calisma neticesinde elde edilen etkilesim matrisi UCINET 6.0
programina aktarilarak yonlii derece merkeziligi (I¢ derece, Dis derece) ve
arasindalik degerleri hesaplatilmig, Sekil 1°de sunulan agin ¢izgesi
cizdirilmis ve elde edilen veriler izlenim yonetimi taktikleri 6lgeginden elde
edilen verileri ile biitiinlestirilerek SPSS 21.0 paket programi ile analiz
edilmistir. Izlenim ydnetimi taktikleri ile derece merkeziligi ve arasindalik
degerleri arasinda anlamli bir iligkinin olup olmadig1 korelasyon analizi ile
incelenmistir.

Izlenim yonetimi taktikleri, derece merkeziligi ve verilerin
ortalamalari, standart sapmalari ve koreldsyon sonuglar Tablo-3’te
sunulmustur
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R,
IS

Sekil 1: Etkilesim Aginin Cizgesi

Tablo 3: Ortalama, Standart Sapma ve Korelasyon Degerleri

Oort. S§ 1 2 3 4 5 6 7 8

1.Niteliklerini Tamitma 2,761 ,744
2.Yagcilik Yapmak 2,182 ,893 ,625*
3.0rnek Davraniglar 1,369 ,612 ,340* ,620*

4.Gozdag1 Verme 1,933 ,617 ,576* ,518* ,553*

5.Yalvarma 1,369 ,558 0,187 ,343* ,706* ,444*

6.1zlenim Yé6netimi 1,821 ,516 ,699* ,787* ,822* ,816* ,701*

7.D1s Derece 230,7 60,8 0,023 0,052-0,102 -0,16 0,07 -0,03

8.1¢ Derece 230,7 43,0-0,097 0,195 0,12 -0,069 0,071 0,03 0,219
9.Arasindalik 1,595 ,746-0,149 0,068 0,173 0,068 ,311* 0,13 - ,436*

**p<0,01;*p<0,05,




Kara Harp Okulu Bilim Dergisi, Araltk 2015, 25 (2), 89-107. | 99

Yapilan inceleme neticesinde izlenim yOnetimi taktikleri
boyutlarinin birbirleri ile pozitif iligkili oldugu ve ortalamalarinin diisiik
oldugu goriilmektedir. Ozellikle Ornek Davranislar Sergileme ve Yalvarma
boyutlarinin ortalamalarinin 1’e ¢ok yakin oldugu goézlemlenmektedir. Bu
durum katilimcilarin bu izlenim taktikleri kullanmadiklar1 veya anketi
cevaplarken izlenim yonetimi taktikleri kullanimi ile ilgili durumlarini
gizledikleri ve yanli cevap seklinde yorumlanabilir. Bunun sebebi olarak
izlenim yonetimi sorularmin katilimcilar tarafindan cevaplanmasi ¢ok
arzulanmayan sorulardan olusmasi ve ag analizi yapabilmek i¢in isimlerin
liste seklinde yazildigi anket formunda cevaplayanlarin kimliginin belli
olmasi seklinde gosterilebilir.

Agbag analizi sonucunda dis derece degeri maksimum 344
minimum 97 olarak gergeklesmistir. Bu deger kisinin kendisinin diger
katilimcilar ile olan etkilesim derecesini gosteren degerdir. Bu degerin
ortalamast 230,79 ve standart sapmasi 60,85 olarak gerceklesmistir. En
yiikksek puani elde eden katilimcinin i¢ derece degeri 209 iken en diisiik
puana sahip katilimcinin i¢ derece degeri 259’dur. Bu durum kisinin kendi
sahip oldugu ag1 tam olarak degerlendiremedigi seklinde yorumlanabilir.
Nitekim digerlerinin kisi ile ilgili etkilesim degerlerini gosteren i¢ derece
degeri incelendiginde de benzer bir durumla karsilasilmaktadir. I¢ derece
degeri maksimum 312 minimum 115 olarak gerceklesmistir. I¢ derece
degeri en yiiksek olan katilimcinin kendi agin1 degerlendirdigi dis derece
degeri 212 iken en diisiikk i¢ derece degerine sahip olan katilimcinm dig
derece degeri 329’dur. Boylece bu ¢alismada kisinin kendi agmin giiciinii
tam olarak degerlendiremedigi sonucuna ulagilabilir. Tablo 3’teki
korelasyon degerlerinde i¢ derece ile dis derece arasindaki iliskinin
anlamsiz olmasi da kisinin kendi agin1 degerlendirmesi ile baskalarinin kisi
ile olan etkilesimi sonucunda belirlenen kisinin gercek aginin tam olarak
ortlismedigi kisinin kendi agini gercekte olandan daha farkli degerlendirdigi
seklinde yorumlanabilir.

Yine Tablo 3 incelendiginde izlenim ydnetimi taktikleri ile ag
yapisini ortaya koyan i¢ derece, dis derece ve Arasindalik arasinda anlamli
bir iliskinin olmadig1 goriilmektedir. Sadece izlenim yonetimi teknikleri
boyutlarindan yalvarma ile arasindalik arasinda bir iliski bulundugu
goriilmektedir. Bu durum arastirmanin temel sorunsalini olusturan kisinin
izlenim yonetimi taktiklerini kullanmasinin, sosyal agdaki konumunu
etkilemedigi seklinde degerlendirilebilir.
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Sonuc ve Oneriler

Bu c¢alisma ile Ankara’da bulunan bir yiiksekdgretim kurumunun bir
boliimiinde ¢alisan 42 katilimcinin ag yapisi ve izlenim yonetimi taktiklerini
kullanma durumlar1 ortaya konulmustur. Yapilan c¢alisma neticesinde
izlenim yonetimi taktikleri ile agdaki konum arasinda anlamli bir iligki
tespit edilememistir. Bu durum izlenim yénetimi taktiklerinin kisinin agdaki
konumunu etkilemedigi seklinde yorumlanmistir. Bu sonuca gore arastirma
sorusuna destek bulunamamustir.

Calismada kisilerin kendilerinin ag yapisim1 degerlendirdigi dis
derece degeri ile bagkalarinin kisinin ag yapisin1 degerlendirdigi i¢ derece
arasinda anlamli bir iliski olmadig1 saptanmistir. Boylece kisilerin kendi
aglarmin ne oldugunu tam olarak degerlendiremedikleri sonucuna
ulagilmistir. Bu durum agdaki konum ile diger degiskenler arasindaki
iliskiyi ortaya koyan ag analizi calismalarinda I¢ derece degerinin
kullanilmasinin ~ daha  dogru  sonuglar  verebilecegi  seklinde
degerlendirilmistir.

Ozetle calisma ile izlenim yonetimi taktiklerinin kisinin agdaki
konumunu etkilemedigi ve kisilerin kendi aglarinin yapisim1 tam olarak
dogru degerlendiremedigi sonucuna ulagilmistir. Yazinda izlenim yonetimi
taktikleri ile ag analizinin beraber kullanildig1 ¢aligsmalara rastlanilamamais
olmasi sebebiyle bu ¢aligmanin bu alanda yapilmis 6ncii bir ¢alisma olarak
onem arz ettigi degerlendirilmektedir.

Calismanin sadece bir bdoliimde yapilmis olmasi calismanin en
onemli kisitin1 olugturmaktadir. Boliim igerindeki etkilesimin ytliksek olmasi
katihmcilarin  ag  analiz  degerlerinin  birbirlerine  yakin  olarak
gergeklesmesine neden olmustur. Calisma farkli boliimlerde ¢alisanlara
uygulanarak bir Orgiitiin tamamina genisletilebilir. Bir diger kisit izlenim
yonetimi taktiklerinin her katilimecinin kendisine sorulmasi ve ag analizinin
dogas1 geregi anket ilizerinde kimlik belirtme zorunlulugu olmasidir. Bu
zorunluluk neticesinde sosyal begenilirligin etkisinin arttigi ve izlenim
yonetimi taktikleri verilerinin katilimeilar tarafindan bilingli olarak diisiik
olarak verildigi belirtilebilir. Nitekim izlenim yonetimi taktikleri 6l¢eginin
ortalamalarinin  1’e¢ yakin olmast bu durumu destekler niteliktedir.
Katilimeilarm “Is deneyimim veya egitimimden gururla séz ederim.” *
Cana yakin goriinmek i¢in meslektaslarima iltifat ederim.” gibi ifadeler
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iceren bu 0Olcegi kimliklerinin agik olmasi sebebiyle dogru cevaplamadiklar
degerlendirilmektedir.
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EXTENDED SUMMARY

Individuals join an organization to achieve their self-goals and they
try to become a member of a group in the organizational environment. They
make use of their organizations to achieve their goals (Zaleznik, 1970), they
want to get a good position in the group (Mignonac, Herrbach, & Guerrero,
2006) and want to be perceived positively by the group. They try to affect
the attitudes about themselves formed by the others. Impression
management is the attempt to affect the perceptions, attitudes and decisions
of others by controlling the images and data presented for achieving the
desired goals.

It was pointed out in a number of studies (Goffman, 1959; Jones,
1964; Kipnis & Vanderveer, 1971; Martinko, 1991; Rosenfeld, Giacalone &
Riordan, 1995; Leary, 1996) that employees want to express themselves
through their attempts for managing and controlling the impressions of
other’s in an organizational environment. The employees apply impression
management tactics to maintain their positions according to the performance
outcomes they get.

Employees may have their social identity by using the tactics in a
right way and they may lead tactic use according to their image
benchmarking (Bozeman & Kacmar, 1997). While the assertive tactics like
ingratiation are used to make job opportunities (Wortman & Linsenmeier,
1977), the defensive tactics like apologizing are used when the conditions
become unfavorable. Jones and Pitmann (1982) analyzed the impression
management taxonomy in five categories defined as Ingratiation,
Intimidation, Self-promotion, Exemplification, and Supplication.

Ingratiation: The ingratiation tactic, which means making individual
more liked and attracting the others, is applied to affect the leaders and
managers by the sub-level employees (Jaja, 2003). Garner (1992) states that
the actors engaging in ingratiation are more liked than the others doing the
same job, their salaries are higher, and they get better performance
evolution than the others.

Self-promotion: Self-promotion tactic is an indicator of an
attribution of competence and it includes the attempt to affect the others by
using the capabilities and the capacity (Rosenfeld Giacalone & Riordan,
1995; Meydan, 2011). Individuals who have a good position and high status
in their organization use this tactic to increase their effects on the others.



106 | Oguzhan, Koksal ve Turgut

The disadvantage of self-promotion tactic is the risk of causing others to
feel jealous about the promoter (Dogan & Kilig, 2009). The basic difference
between ingratiation and self-promotion is that complimenting is accepted
as a performance measure for Ingratiation while it is the competence for
Self- promotion.

Exemplification: Exemplification is a tactic which includes self-
sacrifice efforts and the aim of managing those efforts with fairness and
morality (Jones & Pittman, 1982). Individuals who expect admiration from
others use this tactic and they show good behaviors in a well-disciplined
mentality. Always showing up early at work or taking work home every
day seems to be the general behaviors of exemplifiers (Rosenfeld,
Giacalone & Riordan, 1995). When self-sacrifice behaviors are exhibited
consistently, the exemplifier will be appreciated by others, but when an
alteration from the self-sacrifice occurs, the image of exemplifier will be
destroyed (Jones, 1990; Leary, 1996). Exemplification sometimes may be
perceived as arrogance and hypocrisy by others in the organization (Gilbert
& Jones, 1986; Rosenfeld, Giacalone &Riordan, 1995; McFarland et. all.,
2003).

Intimidation: This tactic is used with the aim of frightening,
threatening and harassing the others (Bolino & Turnley, 2003). Those who
want to have a social power use intimidation tactic (Leary, 1996; Arkin
&Sheppard, 1990). Being liked or appreciated by others makes no sense for
the intimidators. While the intimidator applies this tactic, others have no
chance of response. The fear which occurs by intimidation creates
discomfort among the employees in an organization. The intimidators are
explained as the ones who have the greater chance of promoting in their
jobs by Wayne et.al. (1997)

Supplication: Supplication, which means pretending to be needy and
helpless, is mostly used by the individuals who emphasize their own
dependence and weakness. Although those who apply this tactic get some
advantages in a limited time period, they might be put outside of the group
when the others have detected their fake behaviors (Meydan, 2011).

The informal groups which help satisfying the social contacts and
affect an individual’s behavior and performance may occur inside the
organizations (Robbins & Judge, 2012). Network analysis is a methodology
to describe the correlations among these informal groups and help to
understand the social dynamics of the relations (S6zen & Esatoglu, 2010).
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The number of data which is used in social network analyses is generally
used to be limited because of the difficulties arising from one by one data
analyses.

The target population was selected from a public university in
Ankara and a questionnaire was used to collect the data from 42
participants. Listing technique was used to describe the social network. The
scale which was developed by Bolino and Turnley (1999) was used to
measure the use of Impression Management Tactics. The effectiveness of
the model was analyzed with confirmatory factor analyses and the Cronbach
Alpha was used for the reliability analyses. As a result of the analyses, it
was found that the effectiveness and quality of the model was approved and
the scale was reliable.

The study aims to investigate how the five impression management
tactic use affects the social network position for managing the relations and
achieving the self-goals. As a result of the study, it was found that there
were significant and positive correlations among the impression
management tactics. Because the listing technique was used to determine
the social network position, the participants may have not answered the
questionnaire items accurately or the items in questionnaire were not well
fitted to their positions and job interests.

The results also showed that there was no significant relation
between the impression management tactic use and social network position.
This finding was interpreted as the use of impression management tactics
didn’t affect the individual’s network position in the organization. Lastly, it
can be noticed that the participants are not accurately aware of their real
social network position.

There have not been a lot of studies which examine the impression
management tactics and social network analyses together. Therefore, this
study is an antecedent in this research area. The most important constraint
of the study was the limited target population chosen from only a
department from a public university. As another constraint, the participants
are asked to specify their identity and this led them to mark lower scores
like 1 for impression management scale. Changing and expanding the target
population might help researchers get more meaningful outcomes in future
studies.
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