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ILETiISiM SURECINI ETKILEYEN
FAKTORLERE IiLiSKIN BIR
DEGERLENDIRME

Muharrem GETIN*

OZET

Bu galismada iletisim sirecini etkileyen faktorler olarak kisilik, tutum, kiltir ve algi
kavramlari tGzerinde durulmustur. Kisilik bireyi digerlerinden farkli kilan kazaniimig
ve kalitimla gegen niteliklerin timaddr. iki tip kisilikten bahsedebiliriz. Diga déniik ve
ice donuk kisilik. Diga doniik kisilik tipleri diger kisilerle kolay iletisim kurabilen, cana
yakin ve sosyaldirler. Kendi baglarina uzun slre bir yerde kalmaktan ve bir sey
yapmaktan hoglanmazlar. ige déniik tipler ise kendi i¢ diinyalarinda yasarlar ve dig
dinyaya karsi cekingendirler. Cevreye kargi mesafeli ve sogukturlar. Genellikle
uyumsuz bir davranis sergilerler. Bireyin etkilesimde bulunmasinda tutumunun yéni
ve derecesi de etkilidir. Bireyin bir konuya, kisiye ve objeye kargi takinmis oldugu
olumlu ya da olumsuz tutumu; o konuya, kisiye ve objeye yonelik davranisini o
yonde etkileyecektir. Tutumu olumlu ise davranisi olumlu, tutumu olumsuz ise
davranisi da olumsuz olacaktir. iletisim semboller araciligiyla anlam aktarimidir.
Hem kaynak hem de alici bu sembollerin anlamlarini dogru bilmelidir. Basarili bir
iletisimde kaynak bu sembolleri kiltirel olarak saptanmis anlamlar ¢er¢evesinde
olusturmak, alici da bu anlamlara gére yorumlamak durumundadir. Bu da ortak bir
kiltir paylasimiyla mimkiinddr. Algi iletisim silirecini etkileyen diger bir faktorddr.
Algilama bireyin sosyal ve fiziki ¢cevresinden soyut somut nesnelere iliskin olarak
aldigi duyumsal bilgilerin tumadur. Belirli hedefler ve amaglar dogrultusunda motive
edilmek istenen bireyin cevresini algilayip anlamlandirmasi ve idrak etmesi gerekir.
Bunda da bireyin sahip oldudu bilgi dizeyi, ilgi alanlari ve tecribeleri dnemli rol
oynamaktadir.

Anahtar Kelimeler: iletisim, kisilik, tutum, kiiltiir ve algi.

ABSTRACT
EVALUATION OF THE FACTORS AFFECTING COMMUNICATION PROCESS
In this study, we examined the affects of personality, attitude, culture, and percep-
tion in the process of communication. Personality is a total characteristics that
obtained through education and hemtape that differantiate a person from others.
There are two types of personality. Outward personality types initiate communica-
tion with others easily, warm hearted and social. They don't like to be alone for a
long time and they prefer to do things with others. Inwords personality types live
within their inside world and they hesitate conducting communication with others.
They are apathetic and cold toward social environmant and they usually perform
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nonconformist behavior. The direction of attitude is another factor that affect inter-
personal interaction. Positive or negative attitude toward object, person or subject
will usually produce consistant behavior with attitude. Communication is a transfer
of meanings through shared symbols. Both source and receiver should be accurate
on the meanings of symbols. For successful communication source should be able
to construct the message according to culturally defined meanings of the symbols
and the receiver should decode with in the framwork of the culture so that common
culture should be shared accurately.Perception is another factor that affect commu-
nication process. Perception is a sensory information that extracted froms abstract-
concrete signals coming from social an physical environment. In order to motivate a
person in the direction of certain goals and objectives, he must be able to perceive
and make meaningful his environment. This perception process is affected by in-
formation capacity, interest and experience of the individual.

Key Words: Communication, personality, attitude, culture and perception.

GIRIS

insan sosyal bir varliktir. iletisim sosyal varlik olmanin bir kosuludur. in-
sanoglu var oldugu ginden itibaren iletisimde bulunma ihtiyaci hissetmis, bu
cergevede karsilikli etkilesim iginde olmustur. insan igin iletisim, yeme-igme,
dinlenme, egdlenme gibi temel bir ihtiyactir. Bilindigi gibi temel ihtiyaglardan
herhangi biri gideriimedigi zaman organizmada bir gerilme bir dengesizlik
meydana gelir. Bireyde de, iletisim ihtiyacinin giderilememesi durumunda bir
gerilme, bir kasilma olacaktir. Tarihin ilk donemlerinde bu ihtiyac ylz yize
iletisimle giderilmeye calisiimis, yazinin bulunmasindan sonra, konugsmanin
yani sira yazinin da iletisimde kullanildigi bir déneme gegilmistir. Boylece,
birey meramini yani duygu, distince ve taleplerini hem s6zli hem de yazili
iletebilme olanagina kavusmustur.

Cevresiyle etkilesim icerisinde olan birey, dislince, duygu ve bilgilerini
cevresine aktarirken, gevresinden de kendisi icin elzem olan bir takim bilgile-
ri alabilmektedir. Boylece, daha donanimli hale gelip ¢evreyi, yani diger in-
sanlari etkileyebilme ve birey olarak var oldugunu onlara kabul ettirme ola-
nagini elde etmis olmaktadir. Cevreyi etkilemenin énemli bir kosulu, kimin
kimle ve nasil bir iletisimde bulundugunun acik ve kesin bir sekilde bilinmesi,
dolayisiyla karsilikli glven, anlayis ve iyi niyetin olmasidir. Aksi takdirde
etkilemenin ve etkilesimin olmasi s6z konusu olamaz. “Bu baglamda, énce-
likle kim ya da kimler arasinda bir iletisimin bulundugunu bilmek gerekmek-
tedir.” (YUksel, 2008:5). Bu dustinceyi Laswell, kim s@yltyor, ne soyliyor,
kime soyluyor, ne ile ve etkisi ne seklinde formile etmistir (Fawkes,
2004:15). Ancak, model incelendiginde dustnirin etkili iletisim igin dnemli
olan geri bildirim 6gesini ihmal ettigi gérilmektedir.
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Yalin anlamiyla iletisimi birey ile birey ya da birey ile grup arasinda bilgi,
duygu, dislnce ve gereksinimlerin aktariimasi sireci olarak ele alirsak;
insanin konusmasi ya da konusmamasi, durus sekli, oturma tarzi kendini
ifade etme cabasinin (Temizylrek vd., 2007:1) ve gevresini etkileme istegi-
nin bir géstergesidir. Yalniz su da bir gergektir ki, bir toplumu olusturan birey-
ler ayni 6zelliklere sahip degillerdir. Bu farkliliklarin olmasi istenilen seviyede
ve etkililikte iletisim kurmanin zorlugunu ortaya koymaktadir. Bu zorlugun
ortadan kaldiriimasinda gevresel etmenler, bireyler arasi iligkiler, 6zel iletisim
bicimleri ve iletisim ortami ile iletisim kanallarina dikkat edilmelidir (YUksel,
2008:5).

Gagimizin yagsamsal kavramlarindan birisi olan iletisim kavrami, yasa-
min her agamasinda ve her aninda ¢esitli bigcim ve slreclerle karsimiza ¢ik-
maktadir. Yagsami kolaylastirmak ve insanlar arasindaki anlasmazliklari orta-
dan kaldirmak icin iletisim becerisini gelistirmenin yollarini aramak durumun-
dayiz. Eger bunu basarabilirsek yeryltzindeki bir ¢ok sorunun ¢ézimuine
katkida bulunmus oluruz. Hem birey - birey, hem birey - toplum ve hem de
toplum - toplum arasindaki derin anlasmazliklar ve sorunlar olarak éngdrtlen
bir ¢cok sorunun ve anlasmazhgdin saglikli iletisim kurmak suretiyle gideriimesi
s6z konusu olabilir. Bunun igin iletisim becerisinin kazanilmasi ve bunun yani
sira kisiligin, kilttrel ¢evrenin, algi diizeyinin ve tutumlarin bilinmesi ve ileti-
sim slirecinde g6z 6ninde bulundurulmasi gerekir.

iletisimin &grenilebilir ve dgretilebilir dzelligine karsin, yasadigimiz bi-
reysel ve toplumsal sorunlar, iletisim becerisini yeterli derecede kazanama-
digimizin bir gostergesi gibidir. Daha gerilere gitmeye gerek kalmadan vyir-
minci ylzyila hatta glinimuze kisa bir géz attigimizda goérebilecegimiz an-
lasmazliklar ve kavgalar insanlarin konusarak anlasamadigi gergegini ortaya
koymaktadir. Bu da iletisimin sorunlari ¢6zme gibi 6zelliginin yaninda sorun-
lar yaratan ya da var olan sorunlari pekistiren bir 6zellige de sahip oldugunu
gOstermektedir. Yanhs bir davranis, dusindlmeden sodylenmis bir s6zcuk
nice catismalara, kirginliklara, kavgalara ve hos olmayan davranislara insan-
lari suriklemistir ve de suriklemektedir. Bu tur olumsuzluklarin 6éniine gecge-
bilmek icin etkili iletisim kurabilmek ve karsilikli etkilesimi olanakl hale getir-
menin yol ve yontemlerini 6grenebilmek igin iletisimin temel faktorlerini iyi
bilmek ve kavramak gerekir. iletisim siirecini etkileyen faktérler olarak kisilik,
tutum, kaltdr ve algi kavramlari Uzerinde durularak bir degerlendirme yapil-
maktadir. Ancak, konunun daha iyi anlasiimasi igin iletisim 6gelerine kisaca
degdinilmesi uygun goralmustar.
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1. ILETiSIM VE ILETISIMIN OGELERI

iletisim kavrami yagama insanin dogusuyla girmis, diinyada oldugu gibi
Ulkemizde de tipki yénetim kavrami gibi, kavramlastirilmasi ancak yirminci
ylizylla kadar gecikmis kelimelerden biri olmustur (Askun, 1989:1). iletisim,
insanin kendisini ve gevresini daha iyi tanimasina ve baskalari ile uyumlu
iliskiler gerceklestirmek icin etkilesim igine girmesine, hem yasayan hem de
yasamayan Kigilerin miras olarak biraktiklari bilgilerden yararlanmasina da
yardim eden bir faaliyet olarak agiklanabilir (Ylksel, 2008:4). Bu duglnceden
hareketle iletisimi, birey ile birey ya da bireyler arasinda yapilan bir anlam
yukll simgeler génderimi, alimi, islenip yeniden génderimi, yeniden alimi ve
yeniden islenimi sureci olarak tanimlamak mimkundur (Bektag, 1996:99). Bu
tanimda iletisimin temelinde toplumsallasmanin yer aldigi gortlmektedir.
Baska bir ifadeyle iletisimin bireyler arasinda bir ortakligi, toplumsallagsmis
olmayi, birlikteligi saglamay1 amaclayan bir faaliyet oldugu séylenebilir.

Bir iletisimin gerceklesmesi icin, iletisimi baslatan kaynak, kaynagdin he-
def kitleye aktarmak istedigi soyut ve somut olaylari ve nesneleri kapsayan
mesaj, yine kaynagin bilgilendirmek ya da etkilemek istedigi kisi ya da kisi-
lerden olusan hedef kitle bulunmalidir. Ancak, kaynak kendi duygu, distince
ve inanglarini hedef kitleye aktardiginda etkili iletisim acisindan iletisim siire-
cinin tamamlanmis oldugu sdylenemez. Efkili iletisim olgusundan stz ede-
bilmek icin mutlaka hedef kitleyi olusturan kisi/kisiler ya da grubun goris ve
distncelerini, duygu ve inanclarini mutlak surette kaynaga iletmesi gerekir.
Kaynak geri bildirim almadidinda iletisim slireci tamamlanmamis, yalnizca
kaynagin kendi duygu, distince ve inanglarini karsi tarafa aktarmis olmasi
s6z konusu olur.

1.1. Kaynak ve Kaynagin Ozellikleri

iletisimde kaynak, iletisimi baglatan, mesaji olusturarak génderen ége-
dir. Bagka bir ifadeyle “kaynak bir seyin mensei, ¢ikis noktasi anlamina gel-
mektedir. Her seyin bir mensei, bir ¢ikis noktasi vardir’ (Kigukkurt ve Can,
1988:24). iletisimin ¢ikis noktasi da kaynaktir. iletisimde kaynak bilgiyi ve-
rendir. Yiz ylze iletisimde kaynak insandir. Kitle iletisiminde ise insanin yani
sira kitle iletisim araglarn da kaynak gorevi gorurler. Kitap, gazete, radyo,
televizyon ve internet gibi kitle iletisim araclari bilgiyi veren kaynak roliinde
olabilirler (inceoglu, 1993:117). Kisaca kaynak, iletisim siirecinde bilgi veren,
aydinlatan dolayisiyla etkileyen bir unsurdur. iletisim olayini dogru anlayip
analiz yapabilmek igin kaynagin énemli oldugunu idrak etmek gerekir.
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Gerek ylz ylze iletisimde gerekse kitle iletisiminde bir konu Uzerinde
kaynak rolinu Ustlenecek kisi ya da kisilerin, hedef konumundakilere oranla
daha fazla bilgiye sahip olmasi, daha bilingli olmasi; olaylari ¢abuk kavraya-
bilen, disiince ve duygularini hizli ve ac¢ik bir bicimde ifade edebilen kimse-
ler olmasi gerekir. Ayrica, kaynak, neyin 6nemli neyin 6nemsiz, neyin gerekli
neyin gereksiz, neyin temel neyin ayrinti, neyin dogru neyin yanls oldugu
konusunda dogru karar verebilme niteligine sahip olmalidir. Bu 6zellikler,
Ozellikle etkili iletisim ¢alismalarinda mesajlarin secilme ve algilanma sansini
artiracag! gibi, etki derecelerini de ylkseltecektir (Kigikkurt ve Can,
1988:26).

Etkili bir iletisim slrecinde kaynaga disen bir gérev de kodlamadir.
Kaynak duygu, dislince ve tutumlarini hedefin anlayabilecedi bir bicimde
kodlayarak hedefe ulastirmak durumundadir. Ayrica, anlatmak istedigi duy-
gu, disunce ve tutumlarini kendi sembol donanimindan bir se¢cim yapmak
suretiyle hedef tarafindan anlasilabilir olanlarini secerek mesajini hazirlama-
hdir. YUz yuze iletisimde kaynak kullanacadi kodlarla, duyu organlarinin
besini de harekete gegirebilecek nitelikte olmasina ragmen, kitle iletisiminde
araclara veya kanala gore duyu organlarindan birisine veya en fazla ikisine
dogrudan hitap edebilmektedir (Kiiclikkurt ve Can, 1988:28). Ozellikle yiiz
ylze iletisimde kaynak, alici konumunda bulunan kisi/kisiler ya da gruplarin
tutum, gereksinim ve beklentileri hakkinda bir bilgi edinmenin yolunu bulma-
lidir. Boylece kisi/kisiler ve gruplar hakkinda bilgi sahibi olan kaynak, hedef
kitlenin hangi oranda ikna edilebilecedi hususunda bir kestirimde bulunabilir.

iletisimde kaynak, hedef kitleden kendi iletilerine inanmalarini bekler.
Kaynak iletisimi baslatan olarak mesajina hedefin inanmasini, dolayisiyla
onda kanaat ve davranis degisikligi olmasini ister. Etkili bir iletisimin gercek-
lesmesinin oncelikle kaynaga baglh oldugu gériimektedir. “Bu nedenle kay-
nagin sahip oldugu 6zellikler cok buyuk énem tasimaktadir” (Gurtz ve Eginli,
2008:9). Bu ozellikleri kaynagin givenilirligi, sayginligi, sosyo-demografik
yapisl, iletisim becerisi ile empati kabiliyeti olarak belirtebiliriz.

1.2. Mesaj ve Mesajin Ozellikleri

Mesaj, kaynaktan aliciya gdnderilen bir uyari, bir distince, bir duygu ya
da bilginin kaynak tarafindan kodlanmis bigimi olarak belirtilebilir. Mesaj
sembollerden meydana gelir. Semboller karsilikli anlasabilmeyi kolaylastirir-
lar. Bir sembol bireyin deneyim ve bilgilerinden herhangi birisi yerine konul-
mus bir belirticidir. Ornegin “képek” semboli, bizim genel olarak daha énce-
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den sahip oldugumuz kopekler hakkinda kazanmig oldugumuz deneyimleri-
mizin ve bilgilerimizin yerine konulmus bir isarettir (Schramm, 1969:104).

icerik ve yapi mesajin temel unsurlarini olusturmaktadir. igerik anlamia,
yap! ise simgeler ve kodlarla ilgilidir (Gurgen, 1997:16). Anlam iletisimin
anahtari, iletisim sdrecinin odak noktasini olusturur. Bireyler arasinda goru-
len herhangi bir anlagsmazligin temelinde anlam kargasasinin yattigi sdyle-
nebilir (Zillioglu, 1993: 100). Anlamayi, iletisimin Griind ya da sonucu olan,
karsilikl anlasmaya dayanan, anlatanin anlatmaya calistigli nesne ile ilgili
duygusu, dustincesi ile anlayanin ise anlatilanlari kavramasina olanak veren
dislnsel bir gagrisim (Mutlu, 1994:A/9) olarak agiklayabiliriz. Mesaji olustu-
ran simge ve sembollerin tek baslarina bir anlamlari yoktur. Simge ve sem-
boller kaynak ve alici tarafindan anlamlandirildiklar strece bir anlam ifade
ederler. Kaynagin sembollere yukledigi anlam ile alicinin o sembolleri agim-
layarak verdigi anlam ayni ise etkili bir iletisim gerceklesmis olur. Aksi takdir-
de kaynak génderdigi mesajin alici tarafindan dogru agimlandigi distince-
siyle, hedef kitleye bilgi, duygu ve dislinceyi aktarmis oldugunu sanmaktan
Gteye bir islev gérmemis olacaktir. Bagka bir deyigle, etkili bir iletisim gercek-
lesmemis olacaktir. Bu nedenle, gonderilen iletilerin, hedef kitleyi olusturan
kisi ya da kisilerin bilgi ve distince dizeylerine, tutum, inang ve deger yargi-
larina, ihtiyag ve istekleri ile toplumdaki konumlarina uygun hazirlanmasi
gerekir. Diger bir deyisle mesajlar olusturan sézcuklerin alicinin egitim, kul-
tur ve bilgi dizeyine uygun secilmesine; uzman olmayan kisilerin anlamakta
zorlanacagi bazi kavram ve sozctuklere yer veriimemesine 6zen gosterilmeli-
dir.

Alicinin mesaji algilamasi icin her seyden 6énce mesajin dikkat cekici
olmasi gerekir. Dikkat cekmeyen bir mesajin algilanmasi olanaksizdir. Dikkat
cekmek icin siddet, buyuklik, hiz, tekrarlanma sayisi, zitlik ve benzerlik gibi
bir cok teknikten faydalanilir (Gurgen, 1997:21). Bunlarin yani sira, en dnem-
lisi mesajin hedefin ilgi alanina, disin dinyasina yonelik olmasina dikkat
edilmelidir. CUnkd, insanlar kendi zihinsel ve duygusal ihtiyaglarina yanit
bulacaklari mesajlari segerek algilayacaklardir. Segici algida ¢evreden gelen
uyaranlarin bazilarinin géz ardi edilmesi, bazilarina odaklanilmasi s6z konu-
sudur. Bu bakimdan kaynak mesajini hazirlarken hedef kitlenin 6zelliklerini
g6z 6ntnde bulundurmalidir. Bunun igin de hedef kitlenin ilgilendigi konula-
rin neler oldugu 6nceden bilinmelidir. Mesaj hedefin uzaktan yakindan ilgisini
cekmeyecek tirden konu ya da konularn kapsayici nitelikte ise bu durumda
hedef kitlenin dikkatini gekmek kolay olmayacaktir.
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Ayrica, mesajin anlasilir ve agik olmasi, zamaninda ve uygun kanalla
iletiimesi gerekir (Erdogan, 1991:287). Mesajin anlasilir olmasi, dilinin anla-
silir olmasi ile dogru orantilidir. Dilin acik, net ve anlasilir sézcikleri icermesi
gerekir. Anlasilirlik, kaynagin ve hedef kitlenin bilgi ve diusiince dizeyine,
yetenegine ve toplumsal konumuna baghdir. Anlasiimasi gi¢ olan sdzcik-
lerden, kavramlardan, jest ve mimiklerden olusan mesajlar algilanamayaca-
gindan iletisimin gergeklesmesi mimkin olmayacaktir. Ayrica, kaynak he-
def kitleden nasil bir dislince ve davranis iginde olmasini bekledigini acik bir
sekilde iletmelidir.

Mesajin zamanlamasi da etkili iletisim agisindan ¢ok énemlidir. Zamanh
zamansiz, yerli yersiz bir takim mesajin iletimeye ¢alisiimasi, iletisimin ba-
sari sansini azaltacaktir. Bir hafta ya da daha sonra gérisulecek bir konu
hakkinda énceden gorus bildirmek, o gorisin énem derecesi ne denli fazla
olursa olsun etkisini azaltacaktir. Mesajin iletildigi ortam, iletisimin izledigi bir
ag, yani bir kanaldir. Mesaj hedef kitleye uygun kanali izlemeden gitmesi
durumunda da beklenilen ve istenilen etkiyi alici Uzerinde yapamayabilir.
Bunun 6nline gecebilmek icin kullanilan kanal, iletisimin amacina uygun
olarak secilmelidir. Ozellikle yiiz yiize olmayan iletisimde hangi iletisim kana-
lindan faydalanilacagi hedef kitlenin konumu ve 6zellikleri de dikkate alina-
rak énceden belirlenmelidir.

1.3. Hedef Kitle ve Hedef Kitlenin Ozellikleri

Kaynagin kodladigi mesaji alip kod agarak anlamlandiracak ve deger-
lendirecek olan kisi ya da kisiler hedef kitleyi olustururlar (Altintas ve Camur,
2005:16). Alici konumunda bir kisi olabilecegi gibi birden fazla kisinin bir
araya gelerek orgiitlendigi bir grup da olabilir. iletisim siirecinde kaynagin
karsisinda bulunan kisi ya da kigiler dinleyici, izleyici konumundadirlar. Bu rol
ozellikle yuz yize iletisimde g¢ogunlukla degisiklige ugramaktadir. Soyle ki,
kaynaktan gelen mesaiji alici ¢ozimleyip karsiliginda kaynaga geri bildirimde
bulundugunda kaynak alici konumuna ge¢mis olmaktadir. Basarili bir iletisim
icin karsilikli mesaj alis verisinin, baska bir ifadeyle kaynak ve alici arasinda
cift yonlu ileti akisinin saglanmasi gerekir. Eger alici kendisine gonderilen
mesajl almasina karsin, tepki vermez ise iletisim slreci tam olarak gercek-
lesmis olamaz.

Sosyo-ekonomik diizeyi ylksek bir alici, grup ya da toplum iginde
6nemsenen birisi olmanin rahatlid ile ihtiyag ve isteklerini daha rahat ve agik
bir sekilde iletecegi gibi kaynagin rahat davranista bulunmasina da zemin
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hazirlayacaktir. Ayrica, alicinin bir nesne, kisi ya da olay hakkindaki disin-
celeri, inang ve tutumlari da etkili iletisim agisindan énemlidir. Kaynagin alici
konumundaki kisi ya da kisilerin bir obje, kisi ya da olay hakkindaki tutumla-
rini bilmesi iletisim sirecini belirginlestirici rol oynayacaktir. Hedefin inang ve
tutumunun bilinmesi, en azindan mesajin kurgulanmasinda ve mesajin akta-
rilmasinda izlenecek yol ve yontemin belilenmesine olanak verecektir.

Alicinin iletisim sdrecinin énemli bir 6desi oldugu bilinmesine ragmen,
genellikle gunlik yasamda gdsterilen iletisim davranisinda buna yeterince
onem verildigi sdylenemez. Kaynak, ¢codu kez anlatmak istedigi herhangi bir
konuda o kadar ayrintiya girer ki, mesaji hedefin anlayacagi bir formata dé-
nusturerek iletmenin dnemini géz ardi edebilir. Bu “iletiye ydnelik iletisim”dir.
Konularinin uzmani kimselerin, cogunlukla alanlariyla ilgili bir konuyu anlatir-
ken iletiye yonelik iletisim yanlisina dustlklerine ¢ok sik rastlaniimaktadir.
Aliciya ydnelik olmayan, etkilesimi saglamaktan uzak bu tirden bir iletisim
kazasina neden olmamak icin mesaj kodlanirken alicinin o konudaki yete-
negdini ve deneyimlerini g6z ardi etmemek, iletiye degil aliciya ydnelik iletisim
gerceklestirmek gerekir (Yiksel, 2008:22).

Ayrica, alicinin dinleme, okuma, didsinme ve algilama yetenegdi sinirli
ise, kaynak tarafindan iletilen mesajin agimlanmasi ya yetersiz ya da ola-
naksiz olacaktir. Diger taraftan, alicinin génderilen mesajlari agimlamasinda,
biylk o6lclide kendisine, kaynaga ve mesajin icerigine iliskin distince ve
tutumu belirleyici olacaktir. Bunun yaninda hedefin mesajin igerigini olustu-
ran konuya olan ilgisi ve bilgi birikimi de saglikli bir iletisimin gerceklesme-
sinde énemli bir rol oynayacaktir (Gurgen, 1997:22).

1.4. Geri Bildirim

Geri bildirim, kaynagin davranis ve mesajlarinin amaca uygun bir sekil-
de hedef tarafindan algilanip algilanmadigini ortaya koyan tepki ya da yanit
olarak tanimlanabilir. Alici, kendisine gelen mesajlara dogrudan soézel bir
tepki verebilecedi gibi suskun kalmak suretiyle de bir tepki vermis olur
(Tarkmen, 1992:7). Kaynak, iletisim kurarken alicida yeni bir tutum olustur-
mak ya da mevcut tutumu pekistirmek veya var olan tutumunu degistirmek
amacini tasiyabilir. Alici da kaynaga yonelik tepkisini gdnderilen mesaji ol-
dugu gibi benimseme ya da mesaja kargl tepkide bulunma veya mevcut
durumunu korumak seklinde dile getirebilir. Cift yonli iletisimde kaynak tara-
findan goénderilen mesaja alici durumundaki kisi ya da kisiler kendi gorus,
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duygu ve distiincelerini s6zlU olarak dile getirebilecekleri gibi yiz ifadeleriyle,
duruglariyla, el-kol hareketleriyle yani jest ve mimikleriyle de dile getirirler.
Ancak, bu sbézslz geri bildirimin kaynak tarafindan her zaman dogru agim-
landigini, baska bir ifadeyle anlasildigini sdylemek mimkin degildir. “Bu
sOzsuz tepkilerin bir geri bildirime donusebilmesi, geri bildirime agik, duyarli
ve sbdzsuz iletisim kodlarini ¢dzebilecek bir kaynadin varligini gerektirir”
(Gurgen, 1997:23). Ama su bir gergektir ki, toplum tarafindan kabul gérmds,
paylasiimis belli bash jest ve mimiklerin hangi anlama geldikleri insanlar
tarafindan bilinmektedir. Ornegin hayir ya da evet anlamina gelen bas hare-
keti ve kizginhk ifadesi olan kas ¢catma vb. hareketlerin anlamlandirma baki-
mindan gugclUk cekilecedi duglnilemez. Bdylece geri bildirim ile kaynak
kendisini kontrol etme olanagi elde etmektedir. Mesaj dodru anlasiimis ise
bir sorun yok demektir. Ancak, mesajin yanlis anlasiilmasi durumunda kay-
nak bu yanlis anlamayi geri bildirim sayesinde 6grenip, giderme olanagina
kavusacaktir.

Geri bildirimi temelde ikiye ayirmak mUmkindur. Pozitif ve negatif geri
bildirim. Pozitif geri bildirim, kaynagin iletisimde amacladidi etkiye ulastigini,
yani hedefe iletmesi gereken bilgi, distince ve duyguyu ilettigini gosterir. Bu
da, “kaynaga ayni davranis ve mesaj iletimine devam edilmesini Onerir’
(Tarkmen, 1992:7). Kaynak pozitif geri bildirim almissa iletisim slreci agisin-
dan bir sorun yok demektir. Ancak, kaynak, negatif geri bildirim almis ise
amagcladigi etkiyi elde edebilmek icin iletilerini almis oldudu geri bildirime
gére yeniden diizenlemelidir. iletisim siirecinde geri bildirim ne kadar dnem-
senirse o Olglde iletisimin etkinligi ve etkililigi artar (Yuksel, 2008:25).

Geri bildirim gecikmesiz olabilecegi gibi gecikmeli de olur. Gecikmesiz
geri bildirim yiz yize iletisim biciminde s6z konusudur. Burada hedef kitleyi
olusturan kisi ya da kisiler tepkilerini aninda kaynaga iletebilirler. Kitle iletisi-
minde ise alicilar bu olanaga sahip degildirler. Tepkilerini gecikmeli olarak
iletebilirler. Bu durum yiz yize iletigimi kitle iletisiminden ayiran ve ayni za-
manda onu kitle iletisiminden ¢ok daha guglu ve etkili kilan bir 6zellik olarak
degerlendirilebilir (Girgen, 1997:24). Ancak, yuz yize iletisimde de 6zellikle
sOzel geri bildirimin her zaman aninda oldugunu séylemek mumkuin degildir.
Bazen kigi iletisimin gerceklestigi anda tepki vermekten kaginabilir. Tepki icin
ortamin uygun olmadigini ya da konuyla ilgili bilgisinin yetersiz oldugunu
dustnenbilir.
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2. KiSILIK TIPLERI

Kisilik, gindelik yasamda da sik¢a kullanilan bir sézcik olmasina rag-
men konuyla ilgili calismalar yapan bilim insanlari ortak bir tanim tzerinde
anlasabilmis degiller (Yazgan inang ve Yerlikaya, 2008:2). Kisilik, bireyi di-
gerlerinden farkli kilan, kendisi ve ¢evresindekilere kargi bakis agilari, onlarla
kurabildigi iligki dizeyleri ve tepkilerini kapsayan c¢esitli ortamlarda kendini
g6steren bedensel, dislnsel ve ruhsal bir durumdur. Kisaca “insanin dis
diinyaya sunulan ifadesi’dir (Butler, W.E., http://www.servantsofthelight.org/
knowledge/butler-personality.html). Baska bir ifadeyle, bireyi digerlerinden
ayirt eden, kazanimis ve kalitimla gecen niteliklerin tGmuddr (Fromm,
1994:70). Tanimdan anlasilacadi gibi kigiligin, kalitimla ve dis faktorlerin bir
sonucunda olustugu gértlmektedir. Clnkd, kisiligin olusmasinda kalitim, aile
ve sosyal ¢evre 6nemli rol oynamaktadir. Anne ve babalardan ¢ocuklarina
dogustan gecen Ozellikler ve egilimler kalitim terimi ile ifade edilmektedir
(Zel, 2001:22). Bu, bir gocugun annesine, babasina, kardeslerine ya da so-
yundan geldigi birine benzemesi durumudur. “Kalitsal 6zelliklerin, yeni ku-
saklara gegme olasiliginin en yiksek oldugu alanlarin, 6zellikle bedensel
yapilarin gesitli 6zelliklerinde ve sanat yetileri (mlzik, resim, edebiyat) alan-
larinda oldugu belirlenmistir” (Topses,1992:84). Her birey aleladeligini, gu-
cunu kigiliginden alir (Carrel, 1973:154).

Psikolojide uzun stire davranisin agiklanmasinda kisilik 6zellikleri Gize-
rinde durulmus, kisilik 6zellikleri = davranis seklinde formile edilmis ve dav-
ranistan yola cikarak kisilik 6zellikleri hakkinda bir kanaate ulasilabilecegi
varsayllmistir. Ancak, 1960’larda, Mischel, Marlowe ve Gergen Kisilik ve
ahlaki ozellikler arasindaki tutarlihgin beklenenden dislk boyutlarda oldu-
gunu ve degiskenligin ylksek tezahr ettigini ileri stirerek, birbiriyle etkilesim
halinde olan kisilik 6zellikleri ile ortamin bir butin olarak davranisi etkiledigini
belirtmislerdir (Kagitgibasi, 1979:78).

Kisilikle ilgili birden fazla kuram ya da model gelistirildigi psikoloji hak-
kinda yazilan makale ya da kitaplar incelendiginde goriimektedir. Bu yazila-
rin gogunlugunda ruhsal analiz kuramlari, olgusal ya da insancil yaklagimlar,
ozellikler kuramlari ve toplumsal 6grenme kuramlari seklinde dort ana grupta
kuramlar ele alinmaktadir (Can vd. 2006:64). Burada bu kuramlar tzerinde
durulmayacaktir. Kuramlarin ele alinip irdelenmesi ayri bir ¢alisma konusu-
dur. iletisim siirecini etkilemesi acisindan kisilik ézelliklerinden ice ve disa
donuk Kisilik tipleri Gzerinde durulmaktadir.

| 212 | Journal of Commerce & Tourism Education Faculty, Year: 2009 No: 2




Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi Dergisi Yil: 2009 Sayi: 2

Jung, temel olarak aldigi ice dondk ve disa donudk kisilik tiplerini da-
siinme, duyum, duygu ve sezgi gibi islevlerine gore (disa donik disiinen,
ice donlk dislinen, disa dénik duyumsal, ice dénuk duyumsal, disa dénik
duygusal, ice dénlk duygusal, disa donuk sezgisel, ice donlk sezgisel tar-
zinda) degerlendirmektedir (Burger, 2006:191). Jung’a goére bu Kisilik tipleri,
iki karsit yapilardan ziyade ayni boyutun karsit kutuplari olarak anlagiimali-
dir. Her bireyde disadéniklik ve icedoénuklik benzer sekilde vardir. Ancak,
birisi genellikle daha baskindir (Friedman ve Schustack, 2003:125). Bunlar-
dan birisinin baskin olmasi yani éne ¢ikmasi kisinin iginde bulundugu sosyal
ortam ile bakis agisini yakindan etkileyecektir. Burada, konunun anlagiimasi
ve etkili iletisim agisindan 6nemli oldugu duglincesiyle yalnizca disa dénuk
ve ige donuk kisilik tipleri Gzerinde durulacaktir.

2.1. Digadoniik Kisilikler

Disadonikler sosyal insanlardir ve ayni zamanda atilgan, aktif ve heye-
canl tiplerdir. Bu 6zellikler disa dénik kisiligin baskin ayirici dzellikleridir
(Burger, 2006:345). Bu tipteki kimseler cana yakin, rahat davranan, hevesli,
bircok sosyal etkinlikte bulunma 6zelligi sergilerler. Dolayisiyla bu kisilerin
arkadas cevresi daha genistir. insanlarla iletisim kurmaktan zevk alirlar ve
grupta etkindirler. Buna karsin tek baslarina bir sey yapmaktan érnegin ders
calismak, kitap okumak gibi etkinliklerden hoslanmazlar (Burger, 2006:345-
346). Disa donuk kisiler iletisime daha acgik kimselerdir. Clnkd, bu tipler
genelde iyimserdirler, sakacidirlar ve heyecan verici etkinliklerde yer almaya
egilimlidirler.

Dis dinyadaki eylemler ve konusulanlardan enerjisini alan bu tipler,
cevreye karsi ilgili olduklarindan gercgeklerle ilgilenmeyi tercih ederler. Arka-
dashik kurmaktan buyuk keyif alan bu kisiler 6nceligi "simdi"ye verirler. Ha-
yattan zevk almaya bakarlar ve kolaylikla yeni arkadasliklar kurabilirler. Anhk
sorunlara kargl aninda ¢oéztmler Uretebilirler. Yaratici olan bu kisiler, insanla-
ra yararli olabilecek yeni secenekler denemeyi severler. Her ne kadar ayrinti
ve planlar Uzerine fazla kafa yormasalar da ortada genel bir hedefin bulun-
dugu ve cesitlilik iceren iglerle ugrasmaktan biyik keyif alirlar. Genellikle
nesnel olarak gordikleri gergeklerle ilgilenmeyi yedlerler. Uyumlu olabilme
egilimi gosterirler, yeni distince ve ilgi alanlarina odaklanabilirler.

insanlara karsi oldukga sicak olan bu tipler igin arkadaslari hayatlarinda
dnemli bir yer tutmaktadir. insanlara kargi kendilerini éylesine sorumlu his-
sederler ki, toplumsal goérev dagihiminda Uzerlerine digen gorevi 6zenle
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yerine getirmeye calisirlar. Ozellikle diger insanlari da ilgilendirebilecek farkli
secenekler Uzerine dustinmeyi seven bu kisiler, sevdikleri insanlarla uzun
soluklu iligkiler kurma ve slUrdirme yanhsidirlar. Olduk¢a sosyaldirler ve
duygularini digerlerine kolayca yansitabilirler. insanlarla etkili bir sekilde
calisabilirler (http://www.biltek.tubitak.gov.tr/gelisim/psikoloji/kisilik.htm).
Kisacasi bu tipler duygusal, sokulgan ve her zaman toplum igerisinde olmayi
isterler ve duygularini herkese sdylemekten gekinmezler (Huxley, 1996:153).
Bu tiplerle iletisim kurmak ve etkilesim icinde olmak her zaman kolaydir. Bir
dislince, bir olgu ya da bir nesneyle ilgili kati tutum i¢erisinde olmalari s6z
konusu olmayan bu tipler mantikl, tutarli ve gerceklere dayali iletileri kolay
kabul ederler.

2.2. igeddniik Kisilikler

Jung’a gore iceddnuklerde baskin egdilim psisik enerjiyi ice yonlendir-
mektir. Bu kisiler ilgilerini kendi i¢ duinyalarina cevirirler. Kendi i¢ diinyalarin-
da yasarlar ve dis dinyaya karsi ¢ekingendirler. Bu tipler, inatgi, cevrelerine
mesafeli olduklari gibi etraflarina sessiz ve soduk bir gérinti verirler. Cogu
zaman uyumsuz bir tavir sergilerler (Burger, 2006:190-191). Bu tipler disin-
ce ve duygulari bakimindan asiri derecede ice doniktirler. Kendilerince
yasamay! arzularlar ve bir grup, bir topluluk iginde sinirli ve Urkek olurlar.
Duygularini etkili bir sekilde gizlerler ve tahammdl sinirlarini zorlayacak de-
recede huysuzdurlar (Huxley, 1996:153).

Cevrelerindeki insanlara kargi gizli bir sicaklik duygusu tasiyabilen bu
kisiler gerek kendilerinin gerekse digerlerinin strekli bir gelisim ve olgunlas-
ma igerisinde oldugunu goérmek isterler. Kararlarini mantiksal temellere da-
yandirirlar. Belli bir noktaya kadar sessiz ve uyumludurlar. En basaril olduk-
lari alan, zeka ve bilgi birikimi gerektiren karmasik problemlerin lstesinden
gelmektir. Neyin nasil calistigina dair oldukga merakli olan bu kisiler, kimi
zaman sasirtic diuslincelerle insanlarin karsisina cikabilirler
(http://www.biltek.tubitak.gov.tr/gelisim/psikoloji/kisilik.ntm). Disa doéniklerin
duygularini ifade etme bigimleri ice donik tipler tarafindan asiri ylzeysel ve
hatta yapmacik olarak algilanir ve onlarin asir liks, debdebe diskinligine
tahammil edemezler. Bu tipler, kolay kolay aligskanliklar edinemezler ve disa
donuk tipler icin dogal olan rutin isleri benimsemekte zorluk ¢ekerler (Huxley,
1996:154).

Kisilik 6zellikleri olarak ele alinan disa donlk ve igce donik kisilik tiple-
rinden disa donuk kisilik 6zelligine sahip kimselerin iletisime daha agik olduk-

| 214 | Journal of Commerce & Tourism Education Faculty, Year: 2009 No: 2 |




Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi Dergisi Yil: 2009 Sayi: 2

lar anlasiimaktadir. Bu tipe giren kimseler bulunduklari her ortama daha
kolay adapte olmakta ve oradaki diger kisilerle daha rahat iletisim kurabil-
mektedirler. Etkili iletisim agisindan hem kaynagin hem de alici kisilerin disa
donuk kisilik 6zelliklerine sahip olmalari énemli bir etkendir. Bu tipler dusun-
ce, tutum, istek ve beklentilerini birbirlerine rahat bir sekilde aktarirlar ve
etkilesimde bulunurlar.

3. TUTUM

Tutumlar bireyin toplumsal davraniginin birgok énemli ve dramatik 6r-
neklerinin arkasinda bulunan énemli faktorlerdir. Bu da birgok psikologun
tutumlari incelemelerine (Krech ve Crutchfield, 1980:229), hatta sosyal psi-
kolojinin temel 6gdesi olarak nitelendirmelerine neden olmaktadir. Genelde
tutum, bireyin cevresindeki herhangi bir konu ya da objeye karsi bir tepki
egilimini ifade etmektedir. Tutumun konusu bir nesne veya bir kisi ya da bir
grup olabilecegi gibi, herhangi bir soyut kavram da olabilir. Bireyin ¢evresin-
de sayisiz tutum konusu oldugu dikkate alindiginda her biri i¢in ayri ayri bir
tutum olusturmanin zorlugu agikga gordlebilir. Bireyin belli bir konuya karsi
tutum olusturmasi icin o konuyla direkt bir iligki icinde olmasi gerekmez.
Dolayli olarak bagkalarindan ya da kitle iletisim araclarindan aldidi bilgiler-
den hareketle de tutum olusturabilir (Baysal, 1981:1).

Bir tanima gore tutum, bireyin kendi diinyasinin bir yonayle ilgili, belirli
deger yargilarina ve inanglarina bagh olarak ortaya ¢ikan tanima ve cosku
surecleridir (Eren, 1993:87). Bir diger tanimda tutum, bir kisi, nesne ve olay-
la ilgili olumlu ya da olumsuz (Aizen, 2005:3) yanit verme olarak belirtimek-
tedir. Baska bir tanimda “tutum, bir bireye atfedilen ve onun bir psikolojik
obje ile ilgili distince, duygu ve davraniglarini dizenli bir bigimde olusturan
bir egilimdir (Smith, 1968)” (Akt. Kagit¢ibasi, 1979:84). Webster's New Colli-
gate Dictionary (1973) de tutum “organizmanin bir uyariciya (obje, kavram
veya durum) karsi karakteristik bir tepki gostermeye hazirlik hali” olarak ta-
nimlanmaktadir (Akt. Kigukkurt, 1988:169). Bu tanimlara gére tutumun bir
objeye, sembole, kavram ya da duruma karsi deneyimlerden ve 6grenilmis
bilgilerden hareketle bir degerlendirme slizgecinden gegirilen zihinsel bir
faaliyetin sonucunda bireyin gosterebilecedi pozitif ve negatif bir tepkinin
zihindeki hazirlik, yani plan asamasi oldugu goérilmektedir. Zihin birbirine
benzeyen obje, kavram, sembol veya durumlarn timdengelim ya da timeva-
rim yoluyla genellestirmek ya da 6zellestirmek suretiyle bunlara karsi benzer
tepkilerde-davraniglarda bulunacaktir. Bu da, tutum konusunun alici konu-
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munda bulunan kisi ya da gruplar Gzerinde davranis degisikligi (Kigikkurt,
1988:169) olusturmak amacinda olan etkili iletisim uygulamalari agisindan
¢ok dnemli oldugunu géstermektedir.

Bdylece tutumun herhangi bir obje, dustnce, kisi/kisilere karsi bilissel
ve duygusal 6geleri bulunan ve davranigsal bir egilim igeren kalici bir sistem
oldugu gorulmektedir. Bilissel 6gde tutum nesnesine iligkin inanglardan olu-
surken; duygusal 6ge, inancglara dayanmis heyecan ve cosku duygularindan
olusmaktadir. Ayrica davranissal boyutu da bireyin belirli bir bicimde “tepki
g6stermeye” hazirlik halini géstermektedir (Freedman vd. 1993:319).

3.1. Biligsel Oge

Biligsel 6ge “bireyin dustinme sureglerinde kullandigi bir siniflama olgu-
su” (Baysal, 1981:14) olarak tanimlanabilir. Buna bilgilerin gruplandiriimasi
da denilebilir. Tutumlarin biligsel dgeleri, tutum konulari, uyaricilari ile ilgili
gerceklere dayanan bilgi ve inanglari kapsamaktadir. Tutum konusu ile ilgili
bilgi ise, kisinin bu konu veya konular hakkinda énceki deneyimlerden elde
ettigi bir takim bulgulardan olugsmaktadir. Kisinin dnce ¢evresinde var olan
uyaricilarla (obje ile) ilgili bilgi ya da bilgileri dogrudan karsilasarak ya da
dolayh olarak (kitle iletisim araglarini takip ederek) 6grenmesi s6z konusu-
dur. Cunku, varligi bilinmeyen herhangi bir konuya kargi tutum olusmaz.
Tutum konusunu olusturan obje, kisi ya da dusince vb. konular hakkindaki
bilgiler ne oranda gerceklere dayanmakta ise, onunla ilgili tutumlar da o
oranda kalici olur. Bilgi degisikligi oldugunda o konuda tutum degisikligi de
olmaktadir (Baysal, 1981:15). Ornegin reklam kampanyalarindan elde edilen
bilgiler dogrultusunda “kepege karsi” ¢ok kuvvetli olduguna inandiginiz bir
sampuani, satin alip kullandiginizda kepege karsi bir etkisinin olmadigini
gordigunizde bilginin yonu degisecektir. Ayrica, bir kimseyi guvenilir ve
durlst birisi olarak dislinen bir kisi, o kimsenin gergekte durist olmadigini
6drendigi zamanda da bilgi degismis olacaktir. Elde edilen bu bilgiler dogrul-
tusunda tutumun yoni ve yogunlugu da degisecek, ayni kalmayacaktir.

Bireyler ise gitmek, iste ve evde gorevlerini yapmak gibi siradan ve
glindelik yaptiklari eylemlerin disindaki ¢ogu davraniglarini, 6zellikle de diger
bireylerle ve gruplarla olan iligkilerini diistinsel éruntileri dogrultusunda ger-
ceklestirirler (Tolan vd., 1991:258). Bazi kuramcilar tutumun uzun sreli
bellekte kalici bir yer edindigini ileri sirmektedirler (Wittenbrink ve Schwarz,
2007:266). Bireyin cevresi ile etkilesiminde bilissel 6ge 6nemli rol oynar.
Cevrede stz konusu olan sayisiz uyaranlari, zihin daha kolay algilamak ve
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kavramak igin, dncelikle bir siniflamaya tabi tutar ve birbiriyle iliskilendirir. Bu
siniflama sireci, kisinin gevreyle iliskilerini kolaylastirici bir etki yapar. Kisi,
herhangi bir konuda eyleme gegmeden 6nce evvelki deneyimlerine basvura-
rak o konuyla ilgili bilgilerini degerlendirmeye tabi tutacaktir. Eger konu hak-
kinda daha once bir deneyimi ve bilgisi yoksa arastirmak suretiyle bilgi
edinmeye calisacaktir. Bdylece kisi, elde ettigi bilgiler dogrultusunda uyaran-
lari konusunda olumlu ya da olumsuz bir tutuma sahip olacaktir.

3.2. Duygusal Oge

Bireyin bir nesneye, kisiye ya da olaya karsi hosa giden ya da hosa
gitmeyen, olumlu ya da olumsuz tutumu onun sdzli ya da sdzslz olarak
verdigi yanitlardan c¢ikarlabilir (Aizen, 2005:5).Duygusal 6genin bireyin de-
gerler sistemiyle yakin bir iligkisinin oldugu séylenebilir. Bireyin bir toplumsal
olaya yonelik duygusunu, o olayin degisik sonuglarini degerlendirmek sure-
tiyle olusturmasi mimkinduar (Baysal, 1981:15). Bireyin tutumunun duygusal
6gesinin derecesini 6grenebilmek kolay bir sey degildir. Tutumlarin goézlen-
mesi sonucu tutumun su 6gesinin daha fazla bu 6gesinin daha az gibi bir
degerlendirmede bulunulmasi ¢ok zordur.

Dustnsel olarak kisi bir toplumsal olayi kabullenmesi gerektigini bilir,
buna ragmen ondan hoslanmayabilir. Cinkl, daha 6nce yasamis oldugu
bazi deneyimleri s6z konusu olayla ilgili olumsuz izlenim edinmesine neden
olmus olabilir. Ayrica, gercek bilgi ve bulgular bireye belirli bir tutum konusu-
nun kendisi ile ilgili olumsuz oldugunu gdsterse bile, birey o nesneden ya da
kisiden hoslanmaya, hoslandidi icin de olumlu tepki vermeye devam edebilir.
Ornegin gercek bilgi ya da bulgular sigaranin saghga zararli ve bir cok hasta-
lIgin sebebi oldugunu gosterse bile birey sigara icmeye devam edebilir. Tu-
tumun duygusal 6gesi bilissel 6geye gore daha basittir ve olumlu ya da
olumsuz tepkiye bir egilimdir. Duygusal 6ge basit olmasina ragmen baskin
oldugu bir tutumun degismesi ya da degistiriimesi daha zordur. Ozellikle
bireyin benligini ilgilendiren olay ya da olgulara karsi tutumu daha ¢ok duy-
gusaldir (Baysal, 1981:16). Duygusal 6desi baskin olan bir tutumu degistir-
meye yonelik bir iletisimde bulunmanin istenilen ve beklenilen sonucun elde
edilmesine olanak vermeyebilecegi sdylenebilir. Bir kisinin herhangi bir obje-
ye ya da olaya kargl olumlu tutum gelistirmesi isteniyorsa, bireyin duygulari-
na hitap edici bir iletisim stratejisi gelistirmek daha mantikli olacaktir.
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3.3. Davranigsal Oge

Tutumun 6gelerinden birisi de davranigsal 6gedir. Gigll bir tutumdan
s6z edebilmek igin tutumun hem dislnsel, hem duygusal ve hem de davra-
nigsal 6gesinin ayni derecede birbirini tamamlamasi gerekir. Bireyin bir obje,
kisi ya da olay karsisindaki disinsel ve duygusal tutumunun glg derecesini
onun davranis egilimlerinden anlamak mimkuandur.

Bir bakima tutumun davranigsal égesi bir tlr geri bildirim goérevi gor-
mektedir. Birey, gonderilen iletileri kendi goérUslerini destekler nitelikte olarak
g6rdigl zaman bu iletileri oldugu gibi almakta bir sakinca gérmeyecektir.
Cuankd, iletisimin ortaya koydugu savlar, kendi gorts ve tutumlarini destekler
yondedir. Kisi ya da kigilerin gérus ve tutumlarini destekleyici iletiler, o kisi ya
da kisilerin duglince ve tutumlarinin perginlesmesine yonelik bir etkiye sahip-
tir. Birey, kendi gérus ve tutumlarindan farkli savlari iceren iletilere karsi o
savlarl ¢urutmeye caligabilir. Bu durumda iletisimin icerigi ile ilgili bir tartis-
maya ve kendi goruslerinin daha gecerli olduguna dair inandirma g¢abasina
girebilir. Bu caba agik ya da o6rtull olabilecegi gibi s6zIU ya da sdzsuz de
olabilir. Ancak kaynak, hedef kitleye gére genellikle konunun uzmani oldu-
gundan mesaijlarini genellikle saf mantiksal temelde reddedilebilmesi gl¢
olacak bicimde hazirlar (Freedman vd., 1993:346). Bu da alici konumunda
olanlarin islerini guglestirecek ve mantiksal olarak kendi goruslerinden farkli
olan goruslere karsl ¢gikmak ve reddetmeye calismak onlar agisindan pek de
kolay olmayacaktir. Alici konumunda olanlarin tutumlarinin yéni ve gii¢
derecesinin bilinmesi etkili iletisim baska bir deyisle ikna acisindan énemlidir.

Genellikle yerlesmis, kalici tutumlarin 6gelerinin glic derecesi yuksektir.
Bu tlrden tutumlarin degistiriimesi olanaksiz gibi bir seydir. Ayrica tutumlarin
ogelerinin karmasiklik yéntnden farkliliklar da s6z konusudur. Her hangi bir
psikolojik obje ile ilgili ok az bilgiye sahip olunmasi o konudaki bilissel 6ge-
nin yalinhgini gosterir. Tersi bir durum ise karmasikhgin ifadesidir. Bunun
yani sira merkezi tutum bireyin davranislarina yén veren diger bir unsurdur
(Can vd. 2006:83). Eger birey bir tutumunu merkeze yerlestirmisse butin
olay, olgu ve konulara yonelik davranislarinda bu tutumunun referansina
basvuracaktir. Herhangi bir ideolojiyi benimsemis bir kimse, bu ideolojinin
6ngordigi sekilde bir tutum ve davranis iginde olacaktir. O ideolojiyi temsil
ettigine inandigi partiyi destekleyecek, yakin arkadaslarinin biytk ¢ogunlu-
gunu o ideolojiyi benimsemis kimselerden segecektir.
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4. KOLTUR

Kultdr sbzcugu Latince “cultura” sézcigunden gelmektedir. Kavram ilk
zamanlarda ekip, yetistirmek anlaminda kullaniimistir. Bir seyin ekilip yetisti-
riimesi surecine verilen isimdi. Ornegdin bugdayin ekilip yetistirilmesi veya
hayvanlarin beslenmesi, bakimi ve buyUtiimesi gibi (Alemdar ve Erdogan,
1994:167). Kultlr sézcugu Voltaire kadar bir bitkinin ekilip bigilmesi ya da bir
hayvanin beslenip blyUtiimesini ifade etmekteydi. Ancak, ilk kez Voltaire
“sdzclgu insanin zekasinin olusumu, gelisimi, geligtiriimesi ve yuceltiimesi
anlaminda kullanmistir” (Glveng, 1979:96).

Bir dlistinir genel bir tanimlama yaparak kultlr bir dizi anlamlar ve an-
layislar batind olarak belitmektedir (Alvesson, 1989: 329). Diger bir disu-
nur, bir halkin var ettigi sanat eserlerini, gelistirdikleri teknolojik sistemlerini,
sosyal kurumlarini, zanaat ve ig aletlerini, ibadet tarzlarini kiltir (Maclver ve
Page, 1994:85) olarak aciklamaktadir. Tylor kilttrd, bilgiyi, inanci, ahlaki,
sanati, gelenek ve gorenekleri, bireyin mensubu oldugu toplumun bir parcasi
olmasi itibariyle 6grenmis oldugu beceri ve yeteneklerini icine alan karmasik
bir bitin (Turhan, 1987:36) olarak tanimlamaktadir. Siegelaub (1983) da
kiltara tarihsel olarak saptanmis bir grup ya da sinifin kendi maddi ve top-
lumsal varligini yaratma, yeniden tretme ve gelistirmedeki kendine 6zgu bir
yol olarak tarif etmektedir (Akt. Alemdar ve Erdogan, 1994:171). Bu yaratma
yolu maddi Uretim seklinin yani sira inanclari, degerleri, distnceleri, duygu-
lari, aliskanliklari, dil ve iletisimi de kapsamaktadir (Alemdar ve Erdogan,
1994:171). Bu tanimlarin kilttr kavraminin belli bir yénina agikladigi belirti-
lerek (Oktay, 1996:92), kultirl bGtlncil bir agidan ele alan bir kapsayici
tanimin yapilmasi gerektigi ifade edilmektedir. Kiiltlr, bir toplumun sahip
oldugu maddi ve manevi dederlerden meydana gelmis Oyle bir batindur ki,
toplumda var olan her tirden bilgileri, ilgileri, deg@erleri, géris ve zihniyeti,
tutumlar ile her tirden davranis sekillerini igcine alan bir olgudur. Bittin bunlar
bir bitin halinde o toplum mensuplarinin genelinde ortak olan ve onu diger
toplumlardan ayiran kendine 6zgu bir yasam tarzi saglar (Turhan, 1987:48)

Tanimdan da anlasildigi gibi kultir toplumda yasamsal éneme sahip
bitiin somut ve soyut varliklari kapsayan bir olgu konumundadir. Bir toplu-
mun mensubu olan birey yasamini surdirebilmek icin toplumun urettigi bi-
tin somut varliklara gereksinim duymak durumundadir. Ayrica, toplumun
gelenekleri ve gorenekleri, normlari, degerleri, tutumlari, inang yapisi ve etik
anlayisi gibi soyut unsurlar da bireyin yetismesinde, sekillenmesinde bagat
role sahiptirler. Bir toplumun Uyesi olan birey, toplumsal yasamda var olan

| Journal of Commerce & Tourism Education Faculty, Year: 2009 No: 2 | 219 |




Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi Dergisi Yil: 2009 Sayi: 2

degerleri, inanclari ve normlari 6grenmek ve tanimak durumundadir. Bu da
etkilesimle mUmkunddr. Birey birey dizeyinde oldudu gibi birey grup, grup
grup ve birey toplum diizeyinde etkili bir iletisimle gergeklesebilir.

Her birey icinde dogup blyudiga ve yasadigi kiltartin strekli etkisinde-
dir. Onun, duygu, dislnce, tutum ve davraniglarinda genellikle mensubu
oldugu kultartn izleri gorilecektir (Nirun, 1991:57). Efkili iletisim igin kaynak
ve alici konumundaki kimselerin ortak kiltlrel degerleri paylagmalari gerekir.
insanlar dogumdan 6lime kadar gecen siirede 6grendikleri ve yaptiklari her
tarld soyut somut varliklardan hareketle bir takim davranis kaliplari gelistirir-
ler. Bu davranis kaliplari da diger kisi ya da kigilerle etkilesiminde énemli rol
oynar.

iletisim siirecinde birey, iletisimi bir takim simgelerle baglatir. Gonde-
rici bu simgeleri kiltlrel olarak saptanmis olan anlamlar ¢ergevesinde olus-
turur, alici da saptanan anlama goére yorumlar ise basarili bir iletisimden s6z
edilebilir. Farkh kdltdrlere mensup kisiler ayni ya da benzer simgeleri ileti-
simde kullanabilirler fakat bu simgelere yUkledikleri anlamlar farklidirlar. Bu
durumda bir kilttrin mensubu, diger bir kiltlire simgeleri tagimak durumun-
da kalirsa bu simgeler yanlis yorumlanacagi gibi anlagilamayabilir de (Tez-
can, 1997:196). Basarili bir iletisimde simgelere yiklenen anlamlarin alici
tarafindan aynen anlamlandiriimasi gerekir. Bagka bir ifadeyle somut veya
soyut olgularin simgeler araciliiyla génderiminde bu simgeler alici kisi ya da
kisiler tarafindan gondericinin yukledigi anlam c¢ercevesinde anlamlandiril-
malidir. Bunun icin de mesaji hem goénderen hem de alici konumunda bulu-
nan kisi ya da kisilerin ayni kiltlrel ¢cevre igerisinde bulunmalari énemlidir.

insanoglunun dogumundan éliimiine kadar égrendigi biitiin bilgiler, sa-
hip oldugu bditin araclar ile kaynagi toplum olan ve toplum tarafindan payla-
silan butin davranis kaliplari ve aligskanlari ile inanglari, degerleri ve normlari
kapsayan kulturin (Simsek vd. 2003:28) insanlar arasindaki her tirden iligki-
leri belirleyici ve dizenleyici bir nitelige sahip oldugu soylenebilir. Kltir bu
6zelligi toplumlari birbirlerinden farkh kilar. Hatta bazi toplumlarda bélgelere
gore farklilik gosteren alt kulturlerin bulundugu bir gergektir. Bu alt kulturlerin
kendine 6zgu normlari, deg@erleri, anlayislari mevcuttur. Basaril bir iletisimci
bitin bunlar bilmek ona gére mesajlarini kurgulamak ve davranis gelistir-
mek durumundadir. Aksi halde yanlis anlasiimalar, farkli algilamalar, anla-
yamamalar s6z konusu olacaktir. Ornegin, bir ortamda buyige karsi, bir
hanimla kargl, ilk kargilagilan bir kimseye karsi nasil davranilacadi, davranig
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orintidsunin nasil kurgulanmasi gerektigi her toplumda kilttrel birer miras
olarak toplum fertlerine aktariimaktadir.

5. ALGI

Bireyin belli bir ydnde davranista bulunabilmesi dncelikle o yonde bir al-
ternatifin bulundugunu bilmesi ve bu bilgiyi algilamasiyla mumkindur. Kisi,
belli bir GrinG tercih etmek, belli bir partiyi desteklemek, belli bir gortistin
savunucusu olmak icin butin bunlarla ilgili iletilen distince ve bilgileri algila-
mak durumundadir (inceoglu, 1993:41). insan yasami boyuncu algilama
eylemi igindedir. Cocuk dinyaya goézlerini agtigindan itibaren bilingli ya da
bilingsiz ¢evresindeki nesneleri ve Kisileri algilamaya baglar. Ancak, yeni
dogdmus bir bebegin algilama dizeyi dusuktir. Clnkd, “bu ¢agda heniz an-
lam yapilari olusmadidi igin, bir gok duyusal verinin (gortnti, ses, dokunma
vb.) birbirine karismasi s6z konusudur” (Tolan vd., 1991:83). Birey ¢ocukluk
yillarindan itibaren sosyal ve fiziki gevresindeki degisiklikleri, gelismeleri
algilamak suretiyle fark eder.

Bireyin farkli obje, olgu ve kisileri algilamasi duyu organlari vasitasiyla
muUmkuindur. Goéz, kulak ve derideki sinir uglari bireyin ¢evreyle olan iligkileri-
ni sturdirmesinde temel etkendir (Gékdag, 2008:78). Sosyal ve fiziki cevre-
den gelen uyaranlar ve izlenimler duyu organlari araciligiyla beyine giderler
ve burada o izlenimler ve uyarimlardan birtakim izler kalir. Ancak, algi hicbir
zaman fotografik bir 6zellik tagsimaz. Cunkul, onu algilayan kisinin bireysel
oOzellikleri ile ilgileri algilamada basat rol oynar. Bu nedenle iki kisinin ayni
resmi, manzarayi ve olayl ayni olgtide algilayip tepki vermesi mimkin degil-
dir (Adler, 1995: 153).

Algilama kavramini sosyal ve fiziki dis cevreden soyut somut nesnelere
iliskin olarak aldigimiz duyumsal bilgilerin timu seklinde tanimlayabiliriz.
Belirli hedefler ve amaglar dogrultusunda harekete gegcirilip gudulenmek
istenen Kkisilerin, kendi dis dunyalarini algilayip anlamlandirmalari, idrak
etmeleri, bu disg dinyayi degerlendirme boyutlari gidilemenin etkinligi aci-
sindan 6nemlidir. Kisaca, bireyin dis dinyasindaki soyut somut nesnelerle
iliski icine girmesi, bunlar hakkinda bir takim kanaatlere varmasi ve bir eylem
benimsemesi, bu nesneleri algilama diizeyiyle yakindan iliskilidir (inceoglu,
1993:42). Her birey, dis dinyadan aldigi uyarilari kendi yasam slizgecinden
gegcirerek yeniden diizenleyip bicimlendirebilir. Bir kisinin, bireyselligi ve tek-
ligi onun neyi ve nasil algilamis olduguna baglidir (Adler, 1995:153).
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Bir objenin, kisinin ve olgunun algilanmasinda, bireyin duygusal yapisi-
nin s6z konusu obje, kisi ya da olgu ile yasadigi deneyimlerinden kaynak-
landig1 sdylenebilir. Duygusal algi olarak nitelendirilen bu durumda objenin,
kisinin ya da olgunun bireyin zihninde biraktidi izlerle sevme-sevmeme, iyi-
kéth vb. gibi duygusal bir nitelendirme s6z konusu olabilir. Bunun yani sira
bireyin egitimi, kultard, inanglari, gelenek ve gdrenekleri ile yakindan iligkisi
olan gereksinimleri ve ilgi alanlari onun dis diinyadan gelen uyarilari segerek
almasinda (secilmeyici algi) basat rol oynar. Algilama iginde yasanilan din-
yanin subjektif bir gériintiisii (inceoglu, 1993: 44) oldugundan, birey iginde
yasadigi bu dinyayi sahip oldugu bilgi dizeyiyle, inanglariyla ve kilttrel
birikimiyle degerlendirecektir. Bu da kisinin iletisim becerisini ve diger insan-
larla etkilesim bicimini 6nemli 6lgtide belirleyici bir faktdr olacaktir.

Kisacasi algilama bireyin dlinyaya acilan bir penceresi gibidir. Dinya-
daki var olan seylerin gerceginden farkli ve benzersiz bir resmini sunan algi-
lama karmasik bir bilis surecidir. Gergek ile algilanan ¢ogunlukla farkhdir.
Ayni ortamda bulunan iki kisiden daha sonra o ortamla ilgili gérduklerini tarif
etmeleri istense birbirlerinden farkh seyler sdylemeleri kaginilmazdir. Cankd,
birey, duyu organlari araciliiyla zihne génderilen sinyalleri, zihninde daha
once var olan bilgi birikimi ile ilgi alanlarina gére yorumlayarak anlamlandira-
caktir. “Bu nedenle insanlar yalnizca temel davranigi yénlendiren duyularla
davranmazlar, kendi algisal dunyalarinda yasarlar. Davraniglarini yonlendi-
ren sey, gercedi algilayis bicimidir’ (Can vd., 2006:33). Bagka bir ifadeyle
algilama bireyin diger kisi ya da kisilerle olan ilisiksinde 6nemli rol oynaya ve
davraniglarini sekillendiren bir olgudur. Algilarimiz bir yerde bizlerin davra-
nislarimizi diizenlememize katki saglayan rehberimiz konumundadir.

SONUG

Basarili bir iletisimde bulunabilmenin, birgcok faktoriin devreye girdigi bir
slreci istenilen ve amaglanan dizeyde yuritebilmek ve adeta ¢ok bilinme-
yenli bir denklemi ¢6zebilmek gibi bir beceriyi gerektirdigi gortlmektedir.
insanin gok farkli istek ve ihtiyaglarinin olmasi, farkli duygu ve diisiincelere
sahip bulunmasi, onun ¢ok karmasik bir varlik oldugunu goéstermektedir.
Etkili iletisimde kaynak hem kendi duygu, dusiince, istek ve ihtiyaclarinin
neler oldugunu acik bir bicimde bilmek hem de alicinin duygu, dislnce,
istek ve ihtiyaglarini 6grenmek durumundadir. Bu da yetmez, mesajlarini
kurgulamasindan kelimeleri segmeye, mimik ve jestleri kullanma biciminden
Uslubuna kadar birgok unsuru dikkate almasi gerekmektedir. Ayrica, iletisi-
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min igeridi hakkinda her iki tarafinda yani hem kaynak ve hem de alici ko-
numunda bulunan kisi ya da kisilerin bir takim bilgilere vakif olmasi gerekir.
Konuyu bir tarafin bildigi derecede diger taraf bilmeyebilir; ancak, en azindan
konuya ilgi duymasi gerekir. ilgi, bilgiyi elde etmenin 6n kosuludur.

Etkili iletisimde kaynak guvenilir olmasi, sevilmesi, empati kurabilmesi
ve saygl duyulan ve sevilen birisi olmasi gibi bazi dzellikleri tagimalidir. Ayri-
ca ileti alinip ileti verilen yani iletisim ortami da énemlidir. iletisimin gergek-
lestigi fiziki ortamda, aydinlatmanin, isinin yeterli ve ortamin sessiz olmasi
¢cok énemlidir. Gurlltisuz bir ortamda iletilerin digindaki uyaranlarin gok az
olusu iletilerin saglikh aktarimini yani iletisimin gerceklesmesini mimkun
kilar. Bunun yani sira kiginin kendisini yorgun ve gergin hissetmemesi, ge-
nelde iyimser olmasi, iletileri olugturan konuya ilgi dizeyinin yiksek olmasi,
aliciya yoénelik olumlu tutuma sahip bulunmasi ve insanlara yardimci olmak-
tan zevk almasi gibi durumlar iletisimin sirdiriimesine katki saglar. iletisim
aninda hem kaynagin hem de alici konumunda bulunan kisi ya da kisilerin
zihinlerinde herhangi bir dnyarginin olmamasi da énemli bir unsurdur.

iletisim stirecinde kisilerin tutumlari, bilgi birikimleri, degerleri ve algila-
ma dizeyleri de 6énemli faktorlerdir. Bir kisinin herhangi bir nesneye ya da
kisiye karsi olumlu ya da olumsuz bir kanaate sahip olmasi, o kisinin iletisi-
minin yonunu ve derecesini belirleyecektir. Yine kisinin duyu organlarinin
islevselligi ve konuya iliskin deneyimleri ile bilgi diizeyi de iletileri algilamasi-
na baska bir ifadeyle iletisim sirecinin saglikli islemesine etki edecektir.

Fark edilmek, insanin bitlin ¢abasinin 6zinl olusturur. Etrafa dikkatle
bakildiginda herkesin fark edilmek istenci icinde davranis sergiledigi gorulur.
Kiside disa donlk ya da ice donik kisilik 6zelliklerinden birinin baskin olma-
sl, sosyal gevresiyle etkilesim dizleminde belirgin bir rol oynayacaktir. Disa
donuk tipler gevresiyle daha yakin iliski kurup etkilesim icinde olmaktadirlar.
ice doniik kisilik 6zelligine sahip olanlar ise cevresiyle etkilesimde bulunmak-
ta zorlanmaktadirlar. Ayrica, hem kaynak hem de alici konumunda bulunan
kisilerin sahip olduklari kulttrel degerler, iletisimin konusuna ve birbirlerine
yonelik tutumlari ile algilama dizeyleri de iletisim slrecinde belirleyici rol
oynayacaktir.

Sonugcta, basaril bir iletisim sirecinde; icinde bulunulan fiziki ve ruhsal
ortam, kisilik 6zellikleri, kiltdr, tutum ve algilama dizeyleri gibi temel faktor-
ler g6z 6ndnde bulundurularak bu baglamda mesaj kurgulanmali, kodlanmali
ve hedefe gonderilmelidir. Hedefe s6zli olarak iletilen mesajlar uygun mimik
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ve jestlerle de desteklenmelidir. Jest ve mimiklerin iletisimi tamamlayici 6zel-
likte bilingli bir sekilde kullaniimasina 6zen gosterilmelidir. Ayrica, hedef kit-
leden geri bildirim alinarak, gerekli takipler yapiimali ve iletisimin amacina
uygun gerceklesip gergceklesmedigi kontrol edilmelidir. Geri bildirimlerin mut-
laka s6zel olmasi gibi bir anlayis icinde olunmamali, jest ve mimiklerle iletilen
mesajlar dogru algilanip anlamlandiriimalidir. Bu gergevede elde edilen veri-
ler iletisimin ayni iklimde sUrdUrdlip sUrddriimemesi konusunda da karar
veriimesine olanak saglayacaktir.
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