Organizasyonlarda Kisilerarasi ili§kilerde Etki Taktikleri
ve Kullanimina Iliskin Literatiir Calismasi

Yard.Do¢.Dr.Gaye OZDEMIR YAYLACI’

Ozet: Yukan dogru etki konusu davranissal literatiir incelendiginde
glinimuze degin kavramsal ve arastirma dizeyinde olduk¢a az ilgi
gbrmistir. Bununla birlikte yeniden yapilanma, artan rekabet ve cali-
sanlarin organizasyon i¢inde yetkilendirilmeleri gibi gelisimlerle organi-
zasyonlarda ¢alisanlarin yoneticilerine kullandiklar etki stilleri konusu-
nun daha cok ilgi ve calisma destedi gérdigu dikkati cekmektedir.

Etki taktikleri literatiirinii degerlendirmek organizasyonlardaki igleyise
iliskin algilayigt gelisti-mek agisindan 6nem tasimaktadir. Dolayisiyla
bu temel amag dogrultusunda galigmada, organizasyonlarda Kisilerara-
st iligkilerde yukari yonde kullanilan etki stireci kapsamli siniflandirma-
lar ve konuyla ilgili arastirma verileriyle aktariimaya calisiimaktadir.
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Giris

Calisanlarin pasif olmaktan 6te aktif katiimcilar olarak kendi is cevrelerini
etkilemeye yonelik aktif cabalari 6rgiitsel davranig disiplininin énemli ilgi ve
¢alisma alanlarindan birisidir. Kisilerarast etki tiim formlariyla érgitsel yagam
dinamigi icinde siklikla kullamlmaktadir. Arastirmacilar organizasyonlarin
yasayan organizmalar olarak ne tiir iglevler gosterdiklerine iliskin kavrayis
gelistirmeyi stirdirirler-ken, politik etki konusu bilimsel ve popiiler literatiirde
giderek artan bir éneme kavusmustur. Bu konunun énem kazanmasina ilis-
kin nedenler olarak ise; rekabetci cevrelerin taleplerine yanit verecek bigimde
yatay organizasyon ve yeni yapilanma gibi yeni organizasyonel diizenlere
gecis, calisanlarin daha ¢ok karar verme ve yetki ile donatilmalari ve is cevre-
lerinde olumlu is katkilar! yaratacak bigimde bireylerin birbirlerini anlama ve
etkileme ihtiyacinin artmasi vb. gosterilebilir.

Calisanlarin kariyerlerini ciddi bicimde yonetme ve artan rekabet ve degisken
orgtsel politika ve diizenlemelere uyum saglama ihtiyaci, onlar1 yukart yon-
de bilingli etki taktik ve stratejiler gelistirmeye yonlendirmektedir. Bir bagka
ifadeyle, calisanlarin yukar1 yonde kullandiklar etki taktikleri onlarin iste
kalma, terfi, transfer, maas artis1 gibi kariyerleriyle ilgili alinan ciddi kararlarin
yoninia etkilemektedir. Yukart dogru etki arastirmalarina gore, her bir etki

* Ege Universitesi iletisim Fakiiltesi, Halkla ilis. ve Tamtim Béliimii Kiilerarasi iletisim Anabilim Dali / iZMIiR
ozdemir@iletisim.ege.edu.tr

bilig 4 Kis /2006 4 say136: 93-112
© Ahmet Yesevi Universitesi Miitevelli Heyet Bagkanlig:



bilig, Kis / 2006, say1 36

taktiginin etkinligi farklilasmakta ve boylece astlar pozitif performans oranla-
11, terfiler veya maas artislari, yoneticinin goéziine girme, olumlu izlenim elde
etme gibi arzu ettikleri sonuglar elde etmek amaciyla gosterdikleri cabalarda
yukart dogru etki taktikleri-ne yogun bicimde basvurmaktadirlar. Boylece
bilimsel ve pratik anlamda etki davranislar ve stratejile-rinin kariyer yagami
ve Kisilerarasi iliskiler tizerindeki etkisi 6nemli bir galisma sahasini olustur-
maktadur.

Etki ve Taktikleri Kavramina Genel Bakis

Goffman (1955) yaklasik kirk yil énce, bireylerin kisilerarasi etkilesimlerinde
birbirlerine ilettikleri izlenimleri bilincli bir bigimde yonettikleri fikrini davranis
bilimleri literattirine ilk kez tanitmustir. (Goffman, 1955: 226) Aslinda
mantplasyon konusunun yeni bir konu olarak sayimadigi o dénemde,
Goffman’in dramatik perspektifi kisilerarasi davranis, kendini sunma, izlenim
yonetimi, etki taktikleri, 6rgtitsel politika ile ilgili calismalari dogrudan etkile-
yerek “bireylerin iletmek istedikleri kimliklerini tanimlamak icin belirli roller
sergilemeleri” konusu Uzerine baglayan ciddi tartisma ihtiyacini glinimtize
degin devam ettirmistir. (Higgins vd. 2003: 89)

Etki taktikleri literattirde farkh sekillerde isimlendirilmektedir; izlenim yoneti-
mi, 6rgutsel politikalar, politik etki davranisi gibi. Benzer sekilde etki kavrami
glig, otorite, politika kavramlar ile igice gecmis ve cogunlukla ayni anlama
yonelik olarak kullanilsa da, anlam bakimindan birbirinden farkliliklar gos-
termektedir. Buna gore glic “bireyin baskalarint kendi istedigi yénde davrani-
sa sevk edebilme yetenegi” iken; giiclin bir kaynagi olan otorite “bireyin
organizasyonda isgal ettigi pozisyon nedeniyle sahip oldugu formal-resmi
gli¢” olarak tanimlanmaktadir. (Ozkalp vd. 2001: 624) Politika ise giiciin
algilanmasi ve amaglara ulasma yoniinde eyleme donustiirtiime cabasidir.
Bu calismada kullanilan etki taktikleri ve/veya davraniglarini ise arzu edilen
yonde hedefe ulasmak ve hedef bireyi etkilemek yoniinde gosterilen cabalar
blitlint olarak tanimlamak mimkindir. Ferris, Russ ve Fendt (1989) politik
etki davranigint olarak adlandirdigi bu kavrami “davranisin kisa ve uzun
donemli kigisel ¢ikarlart maksimize etmek ve digerlerinin ilgi alanlari ile tutarh
olmast yéniinde stratejik bicimde tasarlandigi sosyal icerikli bir etki stireci”
olarak tanimlamiglardir. (Judge vd. 1994: 44) Etki literatiirti incelendiginde,
tanimlardan da anlagilacag@ tizere genellikle etkinin kati anlamlarinin ele
alindigi ve genellikle politik amaclan ifade ettigi gortilmektedir. Bununla
birlikte etki olgusunu kisa vadeli bir davranis degistirme veya etkileme caba-
sindan cok; aile, kariyer ve sosyal yasamin her alanini diizenleme, degistirme
ve yonlendirme gliciinii igeren bir yasam gercekligi olarak degerlendirilmek
daha rasyonel bir yaklasim olacaktir.
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Organizasyonlarda Kisilerarast iligskilerde sergilenen etki kullanimi yukar: dog-
ru (astlarin Gstleri etkilemeleri), asagi dogru etki (yoneticilik ve liderlik, otorite
ve glc¢ kullammu gibi), yatay yonde etki (grup dinamikleri ve sosyalizasyon
gibi) olmak tizere 3 bicimde siniflandirilabilir. Bunlardan ikisi olan asag: dog-
ru etki —gui¢, otorite- ile yatay etkiye iliskin caligmalarin —takim calismas,
iletisim vb.- literattirde siklikla ele alindigi bilinmektedir. Bununla birlikte son
yillarda yukari yonde etki konusunda daha ¢ok kavramsal diizeyde ilgi ve
aragtirmaya yonelme ihtiyaci dikkat ¢ekmektedir. Calisanlarin yukar: dogru
uyguladiklart etki taktikleri yoneticiler nezrindeki algilamalari, izlenimleri
etkileyerek yonetsel kararlar izerinde énemli etkiler yaratmakta ve sonucta
orgitsel etkinlikte rol oynamaktadir.

Etki taktikleri konusuyla ilgili ok sayida tanimlama, arastirma ve siniflandir-
malarin yapildigi gorilmektedir. Yapilan bu siniflandirmalart  ve modelleri
aciklamadan 6nce ¢ogunlugunun su varsayimlar temeline dayandirildigini
belirtmekte yarar vardir: (Judge vd. 1994: 45)

Spesifik etki taktiklerinin ardinda farkl bireysel diirtiiler yatmaktadir.
Tum taktikler esit diizeyde arzi edilir sonuclara ulasmada etkili degildir ve

Hangi etki metodunun en iyi isledigine dair bir tespitte bulunmak gtigtiir,
guinki bu konudaki basar etki gabasi ile iligkili spesifik yapisal, bireysel ve
durumsal karakteristiklere baghdir.

II-Yukan Dogru Etki Strateji ve Taktikleri Siireci

Etki taktikleri ile ilgili literattir taramasi yapildiginda, etki taktikleri ile yapilmig
¢ok sayida metot, siniflandirma ve modelle karsilagiimistir. Tablo (1) de yu-
kar1 dogru etki taktik ve stratejileri stireci slireci etkileyen faktorler, farkl pers-
pektiflerden gtiniimtize degin gelistirilmis strateji ve taktik tiirleri ve stirecin
¢iktilarindan olusan bir model icinde sunulmaktadir. Stirecin ilk asamas: etki
cabasi ile iligkili yapisal, bireysel ve durumsal karakteristiklerin tespitidir.
Dolayisiyla tarafimizdan gelistirilen bu model dogrultusunda etki taktik ve
stratejileri ile ilgili gorisleri aktarmadan 6nce, bu strateji ve taktiklerin segi-
mini, basarisin1 ve/veya etkinligini etkileyen faktorleri agiklamakta yarar var-

drr.

A.Etki Strateji ve Taktiklerinin Kullanimim Etkileyen Faktorler

Tablo (1)’de goriildigi gibi yukari dogru etki stratejilerin kullanimini etkile-
yen pek cok faktdr soz konusudur. Bunlar soyle siralanabilir (Farmer vd.
1997: 22):

e Hedef Bireyin Glict,
e Etki Ajani Ile Hedef Birey Arasindaki Iliski Kalitesi,

95



bilig, Kis / 2006, say1 36

e Demogrdfik Faktorler,

e lliskisel Etkiler

o Orgiitsel Faktorler,

e Durumsal/Pozisyona Bagh Faktorler

e Pozisyona Baglh Olmayan Faktérler (Bireysel Farkhiliklar) ve
e Bireyin Deneyim Veya Politik Beceri Diizeyi vb.

Porter ve digerleri (1981) bu siralamaya benzer nitelikte etki kullanimina
iliskin bazi 6ngéri kategorilerini tanimlamiglardir; durumsal/pozisyona bagli,
pozisyona bagl olmayan, hedef birey, iligkisel ve yardimci degiskenler. He-
def birey faktorii yonetici odilleri ve zorlayici glicti igerirken, iligkisel degis-
kenler lider-tye etkilesimleri ve etkilesimsel dogrulugu, yardimci deg@iskenler
ise basarya iliskin beklentileri icermektedir. (Farmer vd. 1999: 656) Cok
sayida igeriksel faktér ve bireysel farkliliklar, hangi durumda bireyin hangi
taktige yonelecedi ve segilen etki taktiginin nasil bir etki yaratacagi konula-
rinda belirleyici rol oynamaktadir. Bu faktorler ise taraftarlarin gicti, etki
girisiminin  yonetimi, etki girisiminin amaci ve etkide bulunan kiginin
(influencer) politik becerilerini icerir. Ozellikle bireyin iliskilerdeki politik biling
ile bu bilinci kullanma diizeyi hedef bireyi etkileme girisiminin basarisinda
etkendir.
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Durumsal ve/veya pozisyona bagh faktorler hedefin 6nemi ve orgiitsel politi-
kalara iligkin algilar icerirken; pozisyona bagh olmayan faktorler Makyave-
lizm, negatif etki, orgtitsel kidem ve icsel ve dissal kendilik kontrolii olarak
ifade edilebilir. Bireyin makyavelizm diizeyi onun etki taktiklerinin kullanimi
konusunu yakindan etkileyen faktérlerden bir digeridir. Makyavelizm bireyle-
rin maniple edici davranma, insan dogasinin igneleyici, alayci yonlerini yan-
sitma ve geleneksel moral-motivasyon standartlar1 konu-sunda distk 6dul
sunma-motive etme ile tanimlanabilir.

Etki kullanimmni etkileyen ve pozisyona bagh olmayan kendilik kontroli;
bireyin herhangi bir davraniginin ortaya ¢ikmasinda veya sonuglarinda ken-
disinin belirli bir katkisinin olduguna inanmast seklinde tanimlanabilir.
(Rotter 1966: 472) Hedeflerini, cabalarin1 kendi performans ve niteliklerine
baglayip bireysel denetimi elinde bulunduran bireylerin igsel kontrol diizeyi
yiiksektir. Digsal kendilik kontroli yiiksek bireyler ise her seyi kendilerinden
¢ok, dis faktorlere-sans, kader, diger insanlar gibi baglamaktadir. Dolayisiyla
bu iki farkh kisilik 6zelligi etki stratejilerinin kullanimi agisindan karsilag-
tinldiginda; igsel kontrolii olan bireylerin politik etki stratejilerinin daha sik
kullanip, bagkalarint ikna etmeye daha fazla caba gosterdigi, bununla birlikte
bagkalarindan daha az diizeyde etkilendigi goriilmektedir. Schlenker’e gore
kisisel farkindaliga sahip bireylerin davraniglari daha sosyal bicimde stratejik-
tir. Bu tip bireyler cevrelerinden gelen enformasyona daha cok duyarlidir,
boylece digerleri tizerinde arzula-nan etkileri tiretmek tizere kendi davranisla-
rin1  bicimlendirirler. Bir bagka ifadeyle Schlenker aktoriin  Kisisel
farkindaliginin sergilenen izlenim yonetimi davranis bicimlerini etkiledigini
savunmaktadir. (Schlenker 1980: 74) Digsal kendilik kontrol diizeyi yiiksek
olan bireyler ise etkilemekten ¢ok, diger insanlar tarafindan daha cok etki-
lenmektedirler (Ozkalp 2001: 101).

Yukarida siralanan ve etki stratejilerinin kullanimini etkileyen orgtitsel faktor-
lere 6zel/kamu ayrimi, isletmenin buyukligu gibi faktorleri de eklemek mim-
kindir. Yapilan galismalar kamu kurumlari ile ¢alisan sayisinin fazla oldugu
kurumlarda etki stratejileri kullanim dizeyinin daha fazla oldugunu ve bazi
etki stratejilerinin daha fazla bigimde tercih edildigini (g6ze girme, kati strate-
jiler gibi) ortaya koymaktadir.

Bireyler icinde bulunduklari durum ve kosullara bagl olarak da farkli etki
taktiklerini secip uygulayabilirler. Ornegin birey 6nerilen isi elde etmek icin
kendini sunma taktigini kullanirken, ayni birey bir terfi veya maasg artist elde
etme cabasinda rasyonellik veya goze girme taktigini secebilir. Etki strateji
kullanimini etkileyen bir bagka faktoér ise etki ajaninin-aktorln iletisimde
bulundugu hedef bireyle kurdugu iligki kalitesi olarak belirtilebilir. Bu iligki ve
kalitesi calisma yagsami iginde de@erlendirildiginde, 6rneg@in, yoneticilerin
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calisanlaryla iletisim tarzlari, calisanlarin yoneticilerine yonelik etki stillerinin
secimini yakindan etkilemektedir. Ornegin sert-otoriter bir yéneticiyle ileti-
simde calisan gbze girme, seyirci kalma gibi ilimli stratejileri segerken, daha
demokrat, katilimei bir yoneticiyle etkilesimde ise meydan okuma, usa vur-
ma veya pazarlik etme taktigini kullanabilir. Benzer bicimde calisanlarin ken-
di yoneticileri ile ylizylize iletisime karsilik, ylizyiize olmayan iletisimleri de
ciddi bicimde strateji secimini etkilemektedir. Bir bagka ifadeyle iletisimde
kullanilan arag ve yontemler ile iletisimin tirt de etki stratejileri kullanimini
yakindan etkilemektedir. Yiizyiize olmayan kanallar yoluyla iletisim (telefon,
e-mail gibi) kat1 ve ihml stratejilerle iligkili géze girme veya meydan okuma-
miicadeleci olma gibi bazi taktiklerin 6nemli bir parcasi olabilecek yiize daya-
It ifadeler gibi sosyal sinyallerin transferine ket vurabilir. Bu kosullar altinda
bireyler arasindaki bu etkilesimler ytizytize etkilesimlere oranla daha rasyo-
nel, gorev icerikli odaklanma gereksinimini icermektedir. Karmasik sosyal
sinyallerin transferinin en cok ylz yiize iletisimde etkili olmasindan dolayt,
kendi yoneticileriyle ayni ofiste bulunmayan birey-lerin daha ¢ok rasyonel
stratejilere basvurduklari gozlenmektedir.

B. Etki Strateji ve Taktiklerine iliskin Gelistirilen Simiflandirma
ve Modeller

Goffman’in calismalariyla baglayan kisilerarast etki ile ilgili teori ve arastirma-
lar Jones (1964), Jones&Pittman (1982), Kipnis ve Scmidt (1982), Tedeschi
(1981) ve daha yakin tarihlerde Leary (1995), Leary ve Kowalski (1990),
Yukl ve Fable (1990), Wayne ve Ferris (1990) gibi arastirmacilarin katkilari
yoluyla genis bir ilgi ve katilim gosterse de, Gardner ve Martinko’nun (1988)
galismalarinda belirttigi gibi ekti stratejilerinin giktilar: ile bu stratejilere yone-
lik davranigsal tepkiler tizerine ¢ok az arastirmanin varligina isaret edilmekte-
dir.

Etki strateji ve taktiklerine iligkin modellerin bir kisminin ilk dénemlerde olasi-
lik yaklagimi dogrultusunda aciklanmaya ¢alisildigi gériilmektedir. Bununla
birlikte davranig ve durum iligkisi {izerine odaklanan olasilik yaklagiminin
(contingeny approach) ginimiizde bir organizasyonda yer alan tiim etki
degiskenlerini, bunlarin kullanimini veya etkinligini tam anlamiyla tanimla-
mada vyetersiz kaldigi ifade edilmektedir. Bunun nedeni ise etki stillerinin
bireylerin hedefleri, isteklilik diizeyi, kisilikleri, niteliklerine bagh olarak farkli-
lik gostermesi ve bu durum ile ilgili bir genellemeye gitmenin gtigligtidur.
Dolayi-siyla giinimiizde etki kullanimina iligkin kavrayista geleneksel bu
yaklasimdan ¢ok, her bir bireyle ilgili tutarli, mantikli 6rneklerin kombinasyo-
nundan olugan etki taktik formlarini iceren iglevsel-bicimsel yaklagim
(configurational approach) tercih edilmektedir. (Meyer 1993) Bu yaklagim ise
bireylerarasi farkliliklar1 karakterize etmekten cok, her bir bireyi karakterize
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eden etki modellerini temel almaktadir. Bu bolimde olasilik yaklasimi ile
baglayan, islevsel yaklagimlarla giderek olgunlasan modeller ve siniflandirma-
lar degerlendirilmektedir.

Etki taktik ve stratejileri konusunda daha énce de belirtildigi gibi farkli pers-
pektiflerden yapilan ¢ok sayida siniflandirma ve metot s6z konusudur. Bunla-
rin bir kisminda etkiyi kullanan Kisilerin nitelikle-rine odaklanilirken, bir kis-
minda da birey-pozisyon-durum veya gtig iliskisine goére ayrim yapilmustir.
Bu noktada hangi etki strateji ve taktiginin en iyi igledigine iligkin bir tespitte
bulunmak giictiir. Bu konudaki basar1 daha 6nce de belirtildigi gibi etki ca-
basit ile iligkili yapisal, bireysel ve iligkisel faktorlere baglidir.

1.Kipnis , Schmidt ve Wilkinson (1980)’1n 8 Etki Taktigi Simiflan-
dirmasi: Etki taktikleri konusunda en popiiler ve kabul gormiis kuramcilar-
dan Kipnis , Schmidt ve Wilkinson (1980)’un etki taktiklerine iligkin galigma-
lart bu galisma sahasinin gelisimine 6nemli katkilar saglamistir. Kipnis,
Schmidt ve Wilkinson ilk calismalarinda yukar: dogru kullanilan 8 etki takti-
gini gbze girme (ingra-tiations), miicadele etme, meydan okuma
(assertiveness), rasyonellik (rationality), onaylama (sanction), karsilikli aligve-
ris (exchange), yukariya bagvurma ve/veya etkileme (upward appeal), engel-
leme (blocking) ve koalisyon (coalition) olarak siniflandirmigtir. (Kipnis vd:
1980) Organizasyonlardaki etki taktikleri izerine hemen hemen tim arastir-
malarin bu siniflandirmada yer alan taktiklerden en az biri veya bir kaci tize-
rine odaklandigi gorilmektedir. Yukle ve Falbe ise (1990) en son bu sinif-
landirmaya cazibeyi kullanma (inspirational appeals) ve danismanlik
(consultation) ile 2 taktigi ekleyerek, bu taktiklere iliskin yeni bir élgim me-
todu sunmuslardir. (Higgins vd. 2003: 90) Yukarida siralanan bu taktikler
icinde ise en ¢cok goze girme, meydan okuma, kendini sunma ve usa vurma
taktikleri tizerinde durulmaktadir.

Goze girme taktigi; hedef bireyle benzerligi veya bedeni diizeyini arttirmak igin
niyet edilen etki davranis cabalan olarak tanimlanabilir. Jones (1964) goze
girme taktigi ile ilgili calismasinda 3 tiir gbze girme taktigi tanimlamaktadir;
digerlerini destekleme (yagcilik gibi), kendini sunma (giillimseme, favori yonle-
rini dile getirme, sempatik olma gibi) ve fikir uyumu (hedef bireyle benzer de-
gerler ve inanclari dile getirme ve vurgulama gibi) (Judge vd. 1994: 45)

Kendini sunma ; yetkin olduguna veya bir gorevi tamamlama becerisine
sahip olduguna dair bir goériiniig/durus yaratma becerisi olarak tanimlanabi-
lir. Bir bagka ifadeyle bireyin kendisini en favori edilen tarzda sunmasi icin
bireysel basarilarini, kisilik 6zelliklerini 6n plana gikarma eylemidir. Gordon
aragtirmalarinda kendini sunmay1 bir goze girme taktigi olarak degerlendirir-
ken, Godfrey, Jones ve Lord (1986) ise ampirik calismalarinda kendini sun-
ma ve goze girmenin gergekten farkll etki taktikleri oldugunu ve bu sekilde
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ele alinmalar gercegini vurgulamis, bu goriisii de arastirma bulgulanyla is-
patlamiglardir. Bu dogrultuda teorik ve iceriksel acisindan kendini sunma ile
goze girme iki bagimsiz ve farkl etki taktikleri olarak ele alinip degerlendiril-
mektedir. (Higgins vd. 2003: 90) Ferris ve Judge’e gore kendini sunma en az
2 farkh formda yapilmaktadir; yetki verme ile goriintir kilma (pozitif olay
veya ciktilarin sorunlulugunu sézli olarak tstlenme gibi) veya giiclendirme-
destekleme (bireyin basarilarini abartarak én plana cikarma cabalari) (Judge
vd. 1994: 46) Tedeschi ve Melburg ise 1984’te gelistirdigi 2x2 izlenim yone-
tim taktikleri siniflandirmast ile kendini sunma amacl taktikleri bireyin kendi-
si odakli ve diger bireyler odakli olarak ikiye ayirmaktadir. Buna gore bireyin
kendisi odakli etki taktikler kisisel sunum, kendini gelistirme, yetki verme,
engelleri agma, itibar stirdirme ve yasanmis hikayelerden yararlanma iken
diger bireyler odakh taktikler ise; digerlerini gelistirme ve fikir uyumu olarak
siralanmaktadir. (Zinuska vd. 2004: 630)

Usa vurma/mantik kullanimi; hedef bireyi etkilemek icin mantiksal, akilsal
verilerden, érneklerden yararlanmak seklinde tanimlanabilir. Rasyonel strate-
jiler icinde de degerlendirilen bu taktik tiiri, diger taktik tiirleri icinde evren-
sel diizeyde en kabul goren taktik tiirlerinden birisidir. Rasyonellik taktigini
kullanan ¢alisan yoneticiyi ikna etmek icin sunumunu bilimsel nitelikte 6rnek
veri ve bulgular-dan yararlanarak kurgulayabilir.

Meydan okuma-iddiacilik; yoneticiyle karst karsiya gelmek sikinti verici bir
insan haline gelmek, stirekli yoneticiye bireyler hatirlatmak-akil vermek ve
sozlu bir sekilde gerginligi yansitmak gibi davraniglari igerir. Bu taktigin daha
stk bigimde yukari dogru etki girisimlerine kiyasla, asagt yonde ve yoéneticinin
galigani etkileme girisimleri icinde kullanildi@i gézlenmektedir. Bunun sebep-
lerini; Kipnis ve Schmidt’in (1988) calismalarinda etki stilini meydan okuma
lizerine kurgulayan bireylerin dusiik performans degerlendirme oranlar ile
iligkilendirmesi, Schilit ve Locke’e gore (1982) ise “daha st diizey calisanlar
tarafindan kendi gliclerini ortaya koyma seklinde goérilen taktiklerin basari-
sizlikla sonuglan-mast” ve Falble ve Yukl'un (1992) meydan okuma davra-
niglarinin en az diizeyde etkili etki taktiklerinden biri olmasi ve yukariyi etki-
lemede uygunsuz degerlendirilmesine iliskin tespitleriyle aciklamak mim-
kindir. (Wayne vd. 1997: 981) Bununla birlikte etki taktiklerinin kisilerarasi
iligkilerle iligkisi incelendiginde daha farkli sonuclar ortaya konmaktadir. Bu-
na gore; usa vurma taktigini kullandigini ifade eden astlar kendi yoneticile-
rinden daha yiiksek diizeyde Kisilerarasi beceri degerlendirmeleri elde eder-
ken, pazarlik etme ve kendini sunma gibi taktikleri kullananlarin yoneticile-
rinden daha disiik diizeylerde kisilerarasi degerlendirmeler almaktadir. Elde
edilen bulgulara gére meydan okuma taktikleri kullanan astlar yoneticileri
tarafindan daha yiiksek diizey Kisilerarasi becerilere sahip oldugu seklinde
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algilanmaktadirlar. (Wayne vd. 1997: 990) Bu sonuglar astlarin etki taktikleri
ile yoneticilerin astlarin kisilerarast iliski becerilerine iliskin degerlendirmeleri
arasinda porzitif iligki oldugu savini destekler niteliktedir. Béylece meydan
okuma-micadelecilik ile kisilerarasi beceriler arasinda pozitif iliski oldugu
savi, ayni taktigin performans oranlari, terfi kararlari gibi ¢iktilar ile arasinda
negatif iliski bulundugunu ifade eden diger arastirmalara tezat diigmektedir

2. Kipnis, Schmidt ve Wilkinson (1980)’un Eiki-Giic iliskisi Aci-
sindan 3 Meta-Kategori Ayrimi: “Kati-Sert, Yumusak Ve Rasyonel Stra-
tejiler” Goruldigi gibi etki davranislan ile ilgili siniflama ve arasgtirmalarin
cogunlugunda dar kapsamli olup, tek tek taktikler tizerine odaklanilmistir.
Bununla birlikte bazi aragtirmacilar etki taktiklerini daha belirgin ve genel
kategoriler altinda deg@erlendirme ve siniflandirmanin daha dogru bir yakla-
stm oldugunu savunmaktadirlar. Bu acidan genis boyutlu bir sinif-landirma
literatiirde en cok ilgi gordiigi ve gecerliliginin dogrulandi@ ifade edilen
Kipnis, Schmidt ve Wilkinson (1980) tarafindan yapilmustir. Etki davranislar
ile gtig iliskisine aciklik getiren, sentez niteligindeki bu ayrima gore etki taktik-
leri; Kkati-sert stratejiler (hard strategies), ilimli-yumusak stratejiler (soft
strategies) ve rasyonel-mantikli stratejiler (rational strategies) olarak 3 meta-
kategori altinda siniflandirilmigtir.  (Farmer vd. 1997: 18) Bu siniflandirmayi
destekleyen bir bagka calismada ise Deluga (1991) yukar1 dogru etki davra-
nigt ile astlarin izlenim yonetimi 6zelliklerini birlestirerek, 6 taktigin farkhi kom-
bi-nasyonu temeline dayali yeni bir 6lgek gelistirmistir. Deluga miicadeleci
olma-meydan okuma, yukari bagsvurma ve koalisyonu sert/kat stratejiyi yan-
sitan taktikler; goze girme ve pohpoh-lama-6vmeyi yumusak-ilimh stratejiyi
yansitan taktikler ve rasyonel davranma ve pazarlik etmeyi ise rasyonel stra-
teji-leri yansitan taktikler biciminde siniflandirmigtir. (Farmer vd. 1997: 19)
Tablo (2) de bu g stratejinin tarumi, kullanilan taktikler ve her Ug stratejiye
iliskin kullanim kosullar1 degerlendirilmektedir.

Kati/sert stratejiler: Etki ajanlarinin hedef igcin anlamli destekleri kontrol et-
mek olarak algiladigi stratejiler (Tedeschi vd. 1973) olup, bu ajanin kazanil-
mis uyum/itaat beklentisi iginde oldugu bir mekanizmadir. Bu ise ya itaat-
uyum veya uyumsuzluk-itaatsizligin karsiligi olarak 6dil ve cezalarin dogru-
dan kontrolii yoluyla yapilabilir ya da c¢ikarci tehditler yoluyla arabuluculuk
edilebilir. Kati-sert stratejinin daha 6nceki anlami genellikle astlarin az di-
zeyde sahip oldugu yasal veya zorlayici glg ile iligkilendirilmektedir. Bazi
bireyler kisilik ozelliklerine bagl olarak kisilerarasi iliskilerinde daha ¢ok ka-
ti/sert stratejileri kullanma egilimindedirler. Genellikle yiksek diizeyde
makyavelist Ozellikleri tasiyan calisanlarin yoneticilerinin deste@ini elde et-
mede daha cok sert strateji kullanimma yéneldikleri gézlenir. Buna gore
yiksek dizeyde makyavelistler hedeflerine ulagsmada hangi yontem gereki-
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yorsa onu kullanma egiliminde iken, distik diizey makyavelistler kisisel etik
standartlar yoluyla daha cok engellenirler.

Kipnis ve digerlerinin (1980) siniflandirmasi icinde astin st dliizey yoneticisi-
ne meydan okumasi bigiminde tanimlanan sozlii saldirganhg agresifligi
(verbal aggressiveness) karsilikli uyum saglanamadid: taktirde, daha zayif is
iligkileri, caba eksikligi veya calisan agisindan diger gizli engelleyicilerin cali-
sana yonelik tehdidine dontigebilir.

Yumusak/Imlt stratejiler: Yukari dogru etkiye iligkin ilimh strateji daha az
agresif, daha cok psikolojik ve ¢ikarci anlamlar icermektedir. Bu strateji kis-
men Kelman’in etki ajant ile hedefin rol iligkisini gliclendirme tizerine odak-
ladigi tamimlamasini temel almaktadir. (Miller 1983) Ihmli strateji ajanin
hedef bireyin uyumunu kontrol etmedi@i algilarint yansitir. Bu strateji tiirii ile
hedef bireyi duygusal acidan veya etkili diger yollarla etkilemek amaclanir.
Dolayisiyla ihmli bir strateji; yoneticinin etki talebine iradeli uyumunu ya
calisani yonetici goztinde daha cekici kilma (goze girme gibi) ya da ona ¢eki-
ci olma yollarini sunmak yoluyla pozitif imajini saglamlastirmak tzere tasar-
lanmasidir. (Farmer vd 1997: 19) Bu strateji ile hedef bireyde bir zorunlu-
luk/ytikimlalik hissi yaratmak yetenegi kullanilir.

Yumusak/ilimh strateji digerleri icinde en ¢ok politik beceriyi gerektiren stra-
teji tir olarak kabul edilmektedir. Yiksek diizey politik beceriye sahip ol-
mak i¢in ise bazi bireysel niteliklerin varligindan séz edilmektedir. Konuyla
ilgili yapilan calismalar daha yiiksek diuzeyde egitim diizeyinin politik beceri
dlzeyindeki artisa yansidigini ortaya koymaktadir. Dolayisiyla ilimli strateji
daha ylksek diizeyde egitim, kisisel gozlem ve digsal kendini kontrol etme
gliciinden olusur. Makyavelizm de 1limli stratejinin géze girme tird ile iligkili-
dir. Makyavelistler digerlerini kontrol etme veya maniple etmenin yollarini
aragtirmakla ifade edilebilir. Ralston (1985) yiiksek dizey makyavelistlerin
diistik diizey makyavelistlere oranla daha ¢ok goze girme taktiklerini kullan-
ma egiliminde olduklar1 gérisini bir dizi ampirik caligmalarindaki bulgula-
ryla ortaya atmigtir. Bu dogrultuda makyavelizmin ilimli stratejiyle pozitif
yonde iliskili oldugu sonucuna varilabilir. (Ralston 1985: 479) Koalisyon
taktiginin ise kat1 veya ilimli stratejinin bir parcasi oldugu netlik kazanmamis-
tir.

Calisanlarin kendi sosyal kimliklerini Ustlerine sergileme yetenek ve becerileri
cok sayida ciktiyr etkileyebilir; 6rnegin, ydneticinin desteg@ini elde etmek ve
pozitif yonde performans degerlendirmeler gibi. Bu stirecteki 6énemli faktor
kisisel gozlem veya bireylerin aktif bigcimde sosyal durumlar icinde yarattiklari
imaji stirdirme dizeyidir. Bu 6zelligi yiksek diizeyde sergileyen bireyler
sosyal gevrelerine ve bu cevreler icinde nasil gorindiikleri konusuna duyarli-
dirlar. Strpriz olmayacak bicimde kisisel gozlem ile izlenim yénetimi davra-
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niglart arasindaki ampirik calismalar: ve incelemeler bu iki konu arasindaki
pozitif iliskiyi 6énermektedir. Buna gore kisisel gézlem gdze girme yoniinde
etki davraniglar1 ve dolayisiyla da iimli etki stratejisinin kullanimiyla pozitif
yonde iligkili olabilir.

Rasyonel Stratejiler: Rasyonel strateji organizasyonlarda en siklikla gortilen
bir etki tradir. Bu strateji ile astlar yoneticileri etkilemede kendilerine yararl
veya yardimci olabilecek diisiince-mantik sunma sekline basvururlar. Bura-
daki amac yonetici acisindan énemli olan sonuclarin beklenen degerini yiik-
seltecek bir faaliyet planini kendisine 6nermektir. Bu stratejiyi kullanan birey
istedigi seyi elde etmek ve karsi tarafi (hedefi) etkilemek icin “fayda/ yarar
veya beklenti” lizerine sunumunu gerceklestirmelidir. Boylece astlar bu stra-
tejiyi kullanarak, kendilerine iligkin inanilirlik, uzman ve bilgili olma gibi izle-
nim-leri yaratmay1 amaglar. Gergekten de sebep ve mantik/sagduyu hemen
hemen evrensel bigimde etki hedeflerini gerceklestirmede uygun bir yol ola-
rak kabul edilmektedir. En azindan meydan okuma stratejisinin yarattigi
maliyetlerden daha dusiik maliyetleri icermektedir. Calisanlarin stlerini
etkilemenin rasyonel yollar ise egitim diizeyi, lider-liye etkilesimleri ve
ylzylize iletisim firsatlar olarak belirtilebilir.

Rasyonel etki ile ilgili olarak etki firsatlari lider tiye iligkileri baglami icinde
ozellikle de ikincil tyeler arast etkilesimlerin sikligi ve kalitesi ile iligkili olarak
var olabilir. Bir bagka ifadeyle yiiksek diizey lider tye iliskileri icinde olan
calisanlar daha ¢ok karar verme ve boylece de belirli bir bakis agisini tartis-
ma, istekte bulunma, pazarlik etme vb. daha dogrudan firsatlar 6nerme siire-
cine katilabilir. Ansari ve Kapoor otoriter, katilimci ve egitim goérevini Ustle-
nen yoneticileri temsil eden bir senaryo yaklasimi kullanmis ve ¢esitli hedefle-
re ulagsmak tizere kullanilan taktikleri degerlendirmistir. Onlara gére calisan-
lar tarafindan kullanilan etki metotlari ciddi bicimde st yonetimin liderlik stili
yoluyla etkilenmektedir. Ornegin katilimci yoneticiler rasyonel iknay, otoriter
yoneticilere oranla daha siklikla ve ciddi bicimde benimsemiglerdir. (Ansari
vd. 1987: 45)

3. Kipnis ve Schmidt (1983)’1n Etkiyi Kullananlar Acisindan “Avci
(Shotgun) Yoneticiler-Taktikgiler- Sevyirciler ve Géze Giren Etkileyiciler
Daha 6nceki galismalarinda Kipnis ve Schmidt (1983) asagt dogru etki tizeri-
ne odaklanirken, sonradan (1988) hastanelerde Ust diizey yonetici, dini ¢ali-
sanlar ve sef yoneticilerden olugan 3 farkli 6rneklem tzerinde yukar: yonde
etki kullanimini test etmiglerdir. 6 etki taktiginin (mantik, arkadaslik, meydan
okuma, pazarlik, yiiksek otorite ve koalisyon) kiime analizini kullanarak her
bir 6rneklem icin ¢ok sayida kiime tanimlamiglardir. Geleneksel etki arastir-
malarina meydan okuyan bu calismada etki kullanicilari; “avci-shotgun yo-
neticiler” (ttim taktikleri kullanmakla birlikte ortalamanin tzerinde yiiksek
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diizeyde iddiacilik-meydan okuma, ytiksek otorite ve yukariyi etkilemeyi
kullananlar), “taktikgiler-tacticians” (diger taktikleri ortalama dtizeyde kulla-
nan ancak mantik veya rasyonelligi daha vyiiksek diizeyde kullananlar), “se-
yirciler-bystanders (ttim taktikleri ortalamanin altinda kullananlar) ve “gtze
girenler-ingratiators” (diger ktimelere kiyasla arkadashik veya géze girme
taktiklerini en st diizeyde kullanip, diger taktikleri ortalama diizeyde kulla-
nanlar) olarak siniflandirlmaktadir. Bu sonuclar Kipnis ve Schmidth (1983)
tarafindan belirlenen faktorlerle 6zdes olmakla birlikte, yukariy1 etkilemede
kullanilan gbze girme stilinin asad yonde etkide kullanilmadigi ortaya kon-
mustur. (Farmer vd. 1999: 655) Ayni arastirma sonuglarina gére avci yoneti-
ciler daha az duzeyde ig garantisine sahip olmakla birlikte daha yiiksek dii-
zeyde faydalar elde etme ve fikir satma ihtiyacina sahip cikmislardir. Taktikgi
yoneticiler daha glicli gli¢ temeline ve hatir1 sayilir etkiye sahip olup, seyirci
(arka plan yoneticiler) ise ¢cok az diizeyde 6rgtitsel glice sahip olup, digerleri-
nin itaatini gerektiren ¢ok az amag belirlemiglerdir.

Sevyirci etkileyiciler; rutin gorevleri stirdiirdiikleri icin, diger bireylere oranla
daha az dizeyde yukar1 dogru etki taktikleri sergilemekte ve dolayisiyla cev-
relerini daha az dizeyde politik yonde algilamaktadirlar. Bir bagka ifadeyle
politik algilamalardan uzak olduklari icin, etki firsatlarini kullanma-da daha
az duyarlilik sergilemektedirler. Benzer bigcimde seyircilerin 6diil elde etmek,
hedeflere ulasmak veya baskici faaliyetleri stirdirmek yoniinde oldukca az
diizeyde glice sahip olduklar ifade edilmektedir.
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Strateji

Tanim

Taktik Bilesenleri

Kullanim ile ilgili
Kosullar

Kati strateji

Yéneticinin destegi-
ni/igbirligini ka-zanmak igin
ast negatif yonde ceza ve
destegi kullanir.

Is iliskisine bagl bir temele

Meydan okuma
Yukar1 bagsvurma
Hedefin gliveni teme-
line dayal karstlikli
ahig-verig

Calisan ile yonetici
arasinda algilanan gti¢
farkliliklar dastktir.
Distik diizeyde lider-
tye etkilesimleri

dayanir. Ast yliksek diizey
makyavelisttir.
Koalisyon ? Ast dig uyuma sahiptir
Yumusak Ast yoneticinin iradeli deste- | Géze girme Calisan yiiksek diizeyde
strateji gini yoneticinin dogrudan kigisel gozlemcidir.
kendisi veya galisana dogru
etkisinin psikolojik Egitim diizeylerindeki
manipulasyonu yoluyla elde | artis
eder. lletisimde karsilik-lik
Hedefin rol iligkisi ile yonetici- | normuna bagvur-ma Ast yliksek diizeyde
nin destegi temeline dayanir. | temeline dayali alisveris | makyavelisttir.
Koalisyon? Ast dis uyuma sahiptir.
Rasyonel Ast yoneticinin teknik man- | Rasyonellik Egitim duizeylerindeki
strateji tigina basvurmak veya artis

¢agrida bulunmak yoluyla
onun destegini kazanir
Subjektif yarar, umut ve
Oztimseme bakis acis1 teme-
line dayanur.

Pazarlik etme seklinde
alig-veris

Ast yonetici ile farkh
fiziksel konumda caligir.

Tablo (2): Stratejinin Kullanimu ile Taktik Bilesenleri ve Kogullari ile lliskilen-
dirilen Yukari Dogru Etki Stratejilerine Ait Onerilen Kavramsal Cerceve

Table (2): Proposed framework of upward influence strategies, associated
tactic components and conditions associated with strategy use.

Kaynak: S. Farmer , J. Maslyn D. Fedor, J.Goodman, “Putting Upward
Influence Strategies in Context”, Journal of Organizational Behaviour,
Vol:18, s.23.

Ava etkileyiciler; etkilemek igin ¢ok sayida firsata ve sebebe sahip olmakla
birlikte, bunlarin uygulamadaki etkinligini ayrit etmede ¢ok az diizeyde bece-
rive sahip olduklari 6ne strtlen bireylerdir. Seyircilerin aksine avcilar, firsat-
lar1 gormekte ve harekete ge¢cmektedirler. Avcilar kendi is gevrelerini diger
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etkileyicilere oranla daha ¢ok politik acidan algilamaktadirlar. Kipnis ve
Schmidt (1988)’e gore; avcilar diger gruplara oranla daha az is glivencesine
sahip olup, sosyalizasyon perspektifi acisindan kendi gt iligkileri ile ilgili
gevrelerinden arastirma veya denetim yolu ile bilgi elde etme firsati konu-
sunda daha az firsata sahip olduklan fikri 6nerilmektedir. Kipnis ve
Schmidt’e gore avcilar daha yiiksek diizeyde hirsli olup, dolayisiyla da hede-
fe inang¢ konusunda da en yiksek dizeyi sergilemektedirler. (Morrison 1993:
558)

Taktikci etkileyiciler; rutin olmayan igleri yaparak orgtitsel birimleri yonetme
egilimindedirler. Bu bireyler gli¢c yapisi icinde iyi konumlanmiglardir. Taktik-
ciler kisisel cikarlarini korumak veya gerceklestirmek icin cogu firsatlar algi-
layip, cogunlukla kullandig! taktigin mantigina giivenmek konusunda yeterli
diizeyde beceri veya uzmanlik giicline sahiptir. Taktikcilerin diger bireylere
oranla bagart konusunda daha yiiksek beklentilere sahip olduklari ve seyirci-
lere oranla daha Ustiin 6dul veya ceza gliciine sahip olduklari ifade edilmek-
tedir. (Farmer vd. 1999: 659)

Goze giren etkileyiciler; seyircilerin aksine daha ¢ok hedeflerinin pesinde
kosmakta ve yonetici-lerini kendilerini ¢dullendirme veya cezalandirma ko-
nusunda daha giclu algilamaktadirlar. Goze girme stratejisi iligkisel olma
lizerine odaklanmakta ve bireyin yoéneticisiyle iyi bir iligki diizeyinde olmasini
gerektirmektedir. Goze girme taktigini kullananlarin diger etki taktiklerini
kullananlara oranla, daha yiiksek performans degerlendirme sonuglari elde
ettikleri gbzlenmektedir.

4. Wayne ve Ferris (1990)’in Birey- Pozisyon iliskisi Acisindan “Is
Odakl-Bireyin Kendisi Odakl Ve Yoénetici Odakli Taktikler” Etki davranis
ve/veya stratejileri ile ilgili bir baska ayrim birey ve durum ve/veya pozisyon
arasindaki uyum tUizerine odaklanan Wayne ve Ferris (1990) tarafindan ya-
pilmis-tir. (Wayne vd. 1990: 489) Bunlar: (1) i§ odakll (2) bireyin kendisi
odakh ve (3) yonetici (supervisor) odakl taktikler. i§ odakli taktikler, is tizeri-
ne kurgulanmistir. Calisanlar is odakli izlenim yénetimi taktiklerini yoneticiye
pozitif bir izlenim yaratma niyeti ile davranislan sergileyerek kullanilar. Or-
negin ise erken gelmek ve en gec ayrilmak veya kendini sunma taktigi gibi
Bireyin kendisi odakli taktikler calisanin iyi ve basarili bir birey oldugu izle-
nimini yaratmak amagl yaklasimlari icerir. Yénetici odakli taktikler ise cali-
san tarafindan yoneticiyi memnun etmek yoluyla isle ilgili olmayan davranig-
lar1 igerir, 6rneg@in yoneticinin kisisel yagamu ile ilgilenmek ve bu yonde jestler
yapmak, yani goze girme taktigi gibi. Yonetici odakl taktikler bireyin iletigim
ve destek konusundaki isteklilik diizeyini yansitir. Sonuc¢ olarak bu taktikler
calisanlarin yoéneticinin goziinde porzitif imaj ve olumlu duygular arttirmak
amacini tasir. Kendi terfi stirecleriyle ilgilenen bireyler rasyonel taktikleri
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kullanarak yukari dogru odaklanmali ve meydan okuma taktiklerinden kagin-
malidir. Boylelikle kariyer basarisi ve gelisimini hedefleyen bireyler icin is
odakl taktiklerden ¢ok yonetici odakli taktikleri (gbze girme, kendini sunma
gibi) kullanmalari 6nerilebilir.

C. Etki Strateji ve Taktikleri Siirecinin Ciktilan

Politik etki perspektifi ile ilgili aragtirmalarin sonuclar insan kaynaklar yone-
tim stireg ve sistemleri ile ilgili yonetsel kararlar ve talimatlarin belirlenmesine
151k tutmustur. (Farmer vd 1999: 653) Bu nedenle organizasyonlardaki Kisile-
rarast etki ile ilgili caligmalarin ¢cogunlugu kisilerarasi etkinin insan kaynaklar
yonetim sistemleri ve kararlar iginde (eleman segimi ve kararlari, performans
degerlendirme stireci ve ciktilari, hedef belirleme ve kariyer gelisimi, terfi,
maas artiglart vb.) deg@erlendirildigi dikkati cekmektedir (Higgins vd. 2003:
91). Dolayisiyla is ¢iktilari terfi, maag sosyal yardimlar, performans degerlen-
dirme, odiiller, isten ayrilma ve/veya cikartilma, orgtitsel politikalara uyum,
verimlilik ve Kisilerarasi iletisim olarak degerlendirildiginde, etki taktikleri
kullaniminin bu ¢iktilar izerindeki pozitif veya negatif etkileri karsimiza ¢ik-
maktadir. Ornegin arastirmalarin cogunlugunda géze girme davranisi ile
mantik-veri kullanarak yoneticilerini etkilemeye calisanlarin, kariyerlerinde
daha ytiksek basarilar elde ettikleri ve daha yiiksek performans degerlendir-
me sonuglari aldiklar1 ortaya konmustur. Yukle ve Fable’in calismalarinda da
ihmli bir taktik tiirti olan goze girme ile rasyonelligin tutarl bicimde ig ciktila-
ryla en ¢ok pozitif iligki icinde oldugu savi desteklenmistir. (Falbe vd. 1992)

Sonuc¢

Organizasyonlarda kisilerarasi iligkilerde calisanin yukar: yonde etki kullanimi
glinimiziin rekabetci kosullarinda yatay yapilara gegis, calisanin yetkilendi-
rilmesi ve daha ¢ok karar verme siireglerine katimasiyla énem kazanmigtir.
Calisanlar giderek daha karmagtk bir goriinim kazanan organizasyonlarda
kisilerarast iliski aglarina dahil olmak ve bu aglari yonetebilmek icin yukari
dogru etki taktiklerini daha fazla kullanmak ihtiyacina yonelmislerdir. Béyle-
ce cabganlarin etki kullanimi konusundaki kavrayisi gelistirmeleri onlara
profesyonel iligkilerini ve kariyer yasamlarini yonetebilmelerinde &nemli
katkilar saglayacaktir.

Sonuc olarak politik etki perspektifi profesyonel iliskileri ve 6rgtitsel yagami
bicimlendirmedeki etkileri kesfedildikce daha cok kabul gérmeye ve tretken
bir yaklagim olarak tartisiimaya devam edecektir.
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Abstract: Upward influence has received less conceptual and
emprical attention across the various behavioural literatures. However
because of downsizing, competition and employee empowerment etc.
interest in upward influence in organizations has increased.

Review of the influence tactic literature is necessary to enhance our
understanding of influence in organizations So the major purpose of
this article to provide a comprehensive set of categories and
supporting data for describing the process of upward influence in
organizations.
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JIlntepaTHasi padoTa N0 NPUMEHEHUIO M TAKTHKE BO31eHCTBUS
HA MEKJIHYHOCTHBIC OTHOLICHUS B OPraHU3aLMAX.

IMomomnuk nouenta aiie O3nemup Sitnamxn

Peztome:Bmecte ¢ TeM TpHUBIEKaeT BHUMaHHE TOT (DakT, 4YTO B
OpPTaHM3alMsAX CTHIM BO3JCHCTBHS, IPUMEHSEMbE pPAa0OYNMH IO
OTHOLICHUIO K PYKOBOAUTEISAM, a TaKKe TaKue M3MEHCHUSA Kak
PEKOHCTPYKLUS, pacTyIas KOHKYPEHIIUS, pacnpe/eneHue
OTBETCTBEHHOCTH B OPraHM3alMsAX BBI3BIBAIOT OOJIBIION HMHTEpEC H
MoiydyaroT — Oofblle  TOANCPKKH. AHAIU3  JHTEpaTyphl  TaKTHK
BO3JICHCTBUS UTPAIOT OOJBIIYIO POIb C TOYKH 3PEHUS PA3BUTHs BIUSIHUS
Ha (pyKnmoHHMpoBaHHE opraHm3arunii. [TosToMy B 3THX paMKax LEIbio
JIaHHOW paboTHI ABIAETCA INUPOKas Mepefada Ipolecca BIMSHHA IO
MIPUMEHEHHIO ¥ TAKTHKE BO3JCHCTBHUS Ha MEXIMIHOCTHBIE OTHOIICHHS B
OpraHU3alMsAX U JaHHBIC UCCIICAOBAHUN, CBA3aHHBIX C 3TOH TEMOM.

Knrouesvie cnosa: Bnusuue, crparerun Bnwusuusa, [1Onurtuka,
MEKITMYHOCTHBIE OTHOIICHUS.
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