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Orgiitlerde Giiliimseme ve Yagcilik Uzerine Teorik Bir inceleme

A Theoretical Examination of Smiling and Flattery in Organizations

OZET

Orgiitlerde ¢alisanlarin duygusal gésterimlerinden biri olan giiliimseme ile bir izlenim y&netimi araci
olarak kullanilan yagcilik, birbirinden ayr1 ancak yakindan iligkili iki kavramdir. Calisanin sergiledigi
giilimseme, i¢sel bir hissin dogal bir yansimasi olabilecegi gibi, orgiitsel normlar geregi hissetmedigi
bir duyguyu disa vurma ¢abasi, yani bir yiizeysel rol yapma davranisi da olabilir. Iste bu yiizeysel rol
yapma agamasi, stratejik bir yaranma ve manipiilatif bir izlenim yonetimi aract olarak yagcilik ile
dogrudan kesismektedir. Ozellikle hiyerarsinin yiiksek oldugu dikey orgiitsel iliskilerde, astlarin
ustlerine karsi sergiledigi planli ve amacli giilimsemeler, sosyal onay alma, kaynaklara erigim
saglama veya olasi ¢atigmalari bastirma amaci tastyan Ortiik birer yagcilik taktigine
doniisebilmektedir. Bu ¢aligma; giilimseme ve yagcilik kavramlarini agiklayarak, orgiitsel baglamda
bu iki davranig arasindaki iligkiyi kavramsal olarak incelemeyi amaglamaktadir. Nitel arastirma
yontemine dayanan calismada; dokiiman analizi ve kapsamli bir literatiir taramasi yoluyla orgiitsel
giilimseme ve yagcilik davraniglarina yonelik teorik bir c¢erceve olusturulmustur. Bu dogrultuda
caligmada; Orgiitlerde giilimseme ve yagcilik arasindaki iligki en belirgin sekilde, giiliimsemelerin
sicak, uyumlu veya tehditkdr olmayan bir izlenim birakmak i¢in yaranma araci olarak kullanildig:
durumlarda goriildiigii anlasilmaktadir. Bununla birlikte yapilan c¢alismalar, giiliimsemelerin
etkilerinin baglama, gerceklige ve diger calisanlarin bunlar iliski kurma veya manipiilatif yagcilik
olarak yorumlamasina bagli olan belirsiz sosyal araglar oldugunu da gostermektedir. Calisma,
calisanlarin zihinsel siirecleri ile orgiitsel iklim arasindaki etkilesimi ortaya koyarak, yonetim
literatiirlinde bigimsel olmayan basit davramiglarin uzun vadede oOrgiitsel sonuglart nasil
sekillendirdigini anlamlandirmak adina 6nemli bir katki sunmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Yagcilik, Orgiitsel Giiliimseme, izlenim Yénetimi, Orgiitsel Davranis

ABSTRACT

Smiling, a form of emotional display among employees in organizations, and flattery, used as a tool
for impression management, are two distinct but closely related concepts. An employee's smile can be
a natural reflection of an internal feeling, or it can be an attempt to outwardly express an emotion they
don't feel, a superficial role-playing behavior, due to organizational norms. This superficial role-
playing stage directly intersects with flattery as a strategic tool for ingratiation and manipulative
impression management. Especially in high-hierarchy, vertical organizational relationships, planned
and purposeful smiles displayed by subordinates towards superiors can transform into covert flattery
tactics aimed at gaining social approval, accessing resources, or suppressing potential conflicts. This
study aims to explain the concepts of smiling and flattery and to conceptually examine the relationship
between these two behaviors in an organizational context. Based on qualitative research methods, the
study establishes a theoretical framework for organizational smiling and flattery behaviors through
document analysis and a comprehensive literature review. In this regard, the study suggests that the
relationship between smiling and sycophancy in organisations is most evident in situations where
smiles are used as a means of currying favour in order to create a warm, harmonious or non-
threatening impression. However, studies also show that smiles are ambiguous social tools whose
effects depend on context, reality, and how other employees interpret them as relationship-building or
manipulative flattery. This study, by revealing the interaction between employees' mental processes
and organizational climate, makes a significant contribution to understanding how simple, informal
behaviors shape long-term organizational outcomes in the management literature.
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Orgiitsel yasamda ¢aliganlarin sergiledigi duygusal gosterimlerden biri olarak giiliimseme, bireylerarasi iletisimin
pargas1 olmakla birlikte orgiitsel algilar, tutumlar ve niyetler iizerinde de dnemli bir role sahiptir. Ozellikle hizmet
sektdriinde ¢alisanlarin miisterilere karsi gosterdigi giilimseme davranigi, olumlu duygularin ve profesyonel tutumun
bir gostergesi niteligindedir. Duchenne giiliimsemeleri olarak ifade edilen bu davramiglar; samimi, gercek ve
0zgilindlir. Duchenne olmayan giiliimsemeler ise nezaket veya karsi tarafi aldatma amaciyla gercek duygular
gostermez (Wang, Xu, Cui, Wang & Ouyang, 2017). Bu durum miisteriler tarafindan hissedildiginde giiliimseme
davranigi samimi algilanmamakta ve olumsuz izlenimlerin olugsmasina neden olmaktadir. Miisteriler, ¢alisanlarin
giilimseme davranisinin 6zellikle cikar saglama amaciyla yapildigini disiiniirse bu davramis yageilik olarak

algilanabilmektedir.
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Yagcilik en eski ve yaygin etki yonetim taktiklerinden biri olarak ifade edilmektedir (Rogers, Sezer & Klein, 2023,
s.1394). Giinlimiiz rekabetgi ortaminda yagcilik veya dalkavukluk avantaj elde etmek igin Orgiitsel iligskilerde ve
ozellikle insan kaynaklar siireclerinde yaygindir. Isletmelerde bunun kararlarda liyakati arka plana itebilmesi gibi
sorunlarma dikkat ¢ekilmektedir (Chahal & Poonam, 2015). Samimi 6vgii kadar olmasa da yagcilik da insanlar
etkileyebilmektedir (Fujiwara, Ishibashi, Tanabe-Ishibashi, Kawashima & Sugiura, 2023).

Bu noktada ¢aliganlarin miisterilere ydnelik yagcilik davranislart da yaygindir (Bailey, 2015). Ozellikle satis
elemanlar1 yliz yiize iletisimlerde {riiniin miisteriye son derece yakistigmi sdyleme gibi iletisimlerle yagcilik
yapabilmektedir (Main, 2024). Ancak satis eleman1 miisteri etkilesimlerinde yagciligin etkilerine yonelik bulgular
kisithdir (Chan & Sengupta, 2008). Diger taraftan yagciligin hizmet siireclerinde miisteriyi nasil etkiledigini bilmek,
bunlar1 optimize etmek i¢in gereklidir (Ding, 2025).

Calisanlarin belirli sekilde davranmak i¢in kendini zorunlu hissettigi, samimi olmayan ve c¢ikar amaci tasiyan
davraniglarimin giiven diizeyini azalttigi ve olumsuz tutum gelistirilmesine neden oldugu cesitli arastirmalarda
belirtilmektedir (Leary & Kowalski, 1990; Vigoda-Gadot, 2007). Orgiitiin i¢ ve dis ¢evresi ile kurdugu iletisimin en
temel bileseni giivendir. Giiven, taraflarin birbirlerine yonelik olumlu tutum gelistirmesini ve birlikte hareket etmeyi
saglar (Mayer, Davis & Schoorman, 1995).

Giilimseme, ¢ogu zaman olumlu bir mesaj olarak algilanmasina ragmen ¢ikar niyetiyle yapildiginda ters etki
yaparak olumsuz bir mesaj olarak algilanabilir (Grandey, 2003). Literatiir incelendiginde ozellikle yagcilik
degiskeninin ydneticilere yonelik sergilenen izlenim yonetimi davranislar1 baglaminda ele alindig1 goriilmektedir
(Leary & Kowalski, 1990). Diger taraftan giilimseme, yagcilik ve bunlarin farkli paydaslara etkilerine yonelik
bulgulara ihtiya¢ oldugu degerlendirilmektedir.

GULUMSEME VE ORGUTLERDE GULUMSEME

Giilimseme en yaygin ve evrensel yiiz ifadesidir (Wang vd., 2017). Karmasik sosyal bir davranis olarak da ifade
edilen giiliimsemenin, saglik ve iyi olusu etkileyen bir faktor oldugu ileri siiriilmektedir. Insan kiiltiirel olarak fark
edilir ve digerlerine vermek istedigi etki dogrultusunda giilmeyi 6grenir. Kas hislerimizle deneyimledigimiz
giilimseme, ayna ve fotograflarda bize yansir. Oyle ki giiliimsemede agiz ve dislerin olmasi durumunda somut
(embodied) giilimseme olarak ifade edilmekte, bu sosyoloji, sosyal psikoloji, medya ve isletme yazininin yaninda
agiz ve dis sagligiyla ilgili arastirmacilarin dahi dikkatini cekmektedir (Kettle ve Warren, 2024).

Hizmet iligkileri, hizmet kalitesi gibi konular iizerine yaygin sekilde arastirma olmasma karsin, hizmet
etkilesimlerinin duygular ve giiler yiiz gibi belirli yonleri yeterince arastiritlmamistir. Her ne kadar sicak ve giiler
yiizlii hizmet birgok igletme tarafindan 6nemli goriilse de, ¢alisanlarin duygusal durumlarinin tiiketicileri nasil
etkiledigi iizerine bulgular son zamanlarda artmaktadir. Bu bakimdan insanlar arasi duygusal bulasma ve duygusal
emek (ylizeysel ve derin davramig) bakis acilariyla incelenmektedir. Hennig-Thurau vd.’nin (2006) deneysel
aragtirmasinda, ¢alisanin duygusal emegini gostermesinin gergekligi/dzgiinliigli (authenticity-deep acting) miisterinin
duygudurumunu dogrudan etkiledigi anlagilmistir.

Giiler yiizlii hizmet isletmeler i¢in 6nemli bir standart olarak goriilmektedir. Saygi, nezaket, sabir, anlay1s, dinleme
becerisi, detaylara dikkat etme, misafirperverlik ve gorevin Otesinde caba gibi anlamlarda algilanabilen
giilimsemenin, miigterilerin sik sik sinirli hale gelebildigi havayolu ulagimi hizmetlerinde etkili olmas1 beklenebilir.
Hunter’in (2011) havayolu miisterileriyle gerceklestirdigi saha arastirmasinda, olumsuz hizmet sorunlart durumunda
giiler yiizli misteri hizmeti (giilimsemenin yaninda, ¢alisanlarin sefkat, sicaklik, sabir gibi 6zellikleri gostermesi)
deneyimlemeyi incelemistir. Calismada miisterilerin giilimsemeye ve bunun miisteri memnuniyetine etkisine olumlu
yanitlar verdigi belirlenmistir.

Wang vd.’nin (2017) online ortamda parfiim iriiniine yonelik gergeklestirdigi {iriin ve giilen yiiz gorsellerinin
kullanildig1 deneysel arastirmasinda, 6zgiin veya ger¢ek duygulardan kaynakli giilimsemeye eslik eden (Duchenne
giiliimsemesi) lirliniin daha fazla dikkat ¢ektigi ve daha fazla satin alma niyetine neden oldugu belirlenmistir. Ayrica
bu etkinin, glilimseme yogunlugu (agzin agik oldugu giilimseme) diisiik oldugunda daha fazla oldugu belirlenmistir.
Ancak giilimseme yogunlugu yiiksek oldugunda bu etkinin terse dondiigii anlagilmigtir.

Andrzejewski ve Mooney’in (2016) deneysel arastirmasinda da, sadece giilimsemenin hizmet miikkemmeliyetini
garanti etmedigi, miisterilerin Duchenne veya otantik giiliimsemeye daha pozitif tepkiler (algilanan beceri, algilanan
hizmet kalitesi) verdigi belirlenmistir. Lui ve Hui’nin (2010) online laptop aligverisine yonelik gerceklestirdigi
deneysel arastirmasinda, ortalama giilen dneri ajanlariin (avatar) ve giilen erkek ajanlarin daha becerikli algilandigi
belirlenmistir. Ayrica kadinlarda &zgecilige olan giivenin en fazla giilen erkek ajan oldugunda ortaya c¢iktigi
anlagilmusgtir.

Kisiler aras1 memnuniyet, genel servis deneyimini pozitif etkileyen bir ipucu olarak ifade edilebilmektedir. Gountas
vd.’nin (2007) nitel ve saha arastirmasinda, gercek giilimsemeyi de kapsayan duygusal gdsterimlerin, hizmet
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memnuniyeti, tekrar satin alma niyeti ve yasam memnuniyetini pozitif etkiledigi sonucuna varilmistir. Arastirmada,
havayolu miisterilerinin ger¢ek arkadas canlisi giiliimsemesinin miisteri memnuniyetini pozitif etkiledigi
belirlenmistir.

Pazarlama iletisimlerinde giiliimseme yayginlikla kullanilmaktadir. Ornegin LukeZ, Kati¢, Laus, Grbesa ve Spalj
(2017) tarafindan yapilan arastirmada gazete reklamlarimin yaklasik % 70’inde insanlarin bulundugu ve bunlarin
yaklasik % 80’inin giiliimsedigi belirlenmistir.

Hizmet firmalar1 her ne kadar 6zgiin ve pozitif duygularin gosterilmesine caligsa da, sahte giiliimseme gibi pozitif
duygularin gosterimi de yaygindir. Bunun tiiketiciye etkilerine iliskin literatiir ¢eliskili bulgular sunmaktadir. Bu
durum bilissel tutarsizlik ve karar pismanligina bagli olarak agiklanabilir (Lechner, Mathmann & Paul, 2022). Ilicic,
Kulczynski ve Baxter (2018) tarafindan yiiriitiilen deneysel arastirmada tiiketiciler iinlilye karsi olumsuz tutuma
sahip oldugunda, tinliiniin Duchenne-genuine giiliimsemesinin tiiketicinin tinliiniin samimiligiyle ilgili algilamasini
son derece artirdig1 sonucuna varmistir. Ayrica arastirmada samimi giiliimsemenin {inliiniin oldugu reklama ydnelik
tutumu ve satin alma niyetini, tinliiniin samimiyeti algilamalar1 araciligiyla pozitif etkiledigi anlagilmustir.

Carvalho’nun (2021) deneysel arastirmasinda etkileyicilerin daha genis giilimsemesinin miisteri ilgilenimini
algilanan 6zgiinlilk veya sicaklik aracilifiyla artirdigi tespit edilmistir. Benzer sekilde Kim ve Read’in (2022)
deneysel arastirmasinda, giilimseyen (yogun, agik veya orta diizey) etkileyicilerin sicaklik ve begeni algilamalarini
artirdig1 ve bdylece pozitif tiiketici tutum ve davranigsal niyetini (reklama, markaya yonelik tutum, satin alma niyeti,
online davranigsal niyet) uyardigi belirlenmistir. Ayrica giiliimseme etkileyicinin reklamina kars1 giiclii pozitif
etkisinin {irlin kategorisi veya reklam mesaji odagina gore farklilagsmadig anlasiimigtir.

Grandey, Fisk, Mattila, Jansen & Sideman (2005) deneysel arastirmasinda, hizmet sunanin otantik yaklasim
gostermesi (deep acting vs. yapay giilimseme) otel giris karsilasmasinda arkadas canlis1 algilamalarini artirdigi ve
miisterinin karsilasma memnuniyetini pozitif etkileyebildigi (6zellikle gorev iyi oldugunda) belirlenmistir. Ayrica
calisma gorev performansi diisiik oldugunda miisteri etkilesim memnuniyetinin belirgin sekilde diisiik oldugu
anlasilmistir. Sunumun etkisi ise iyi performans durumunda daha belirginlesmistir.

Buyjisic vd.’nin (2014) deneysel aragtirmasinda ise, otantik giilimsemenin (uzun baslangi¢ ve bitis asamalar1 vardir,
otantik olmayan giilimseme kisa siirede ortaya ¢ikip kaybolur; 6rnegin garson sadece masaya yaklasirken giiliimser)
tiikketicinin restoranda bahsis istegini dogrudan pozitif etkiledigi belirlenmistir. Ayrica bu etkinin miisterinin garsonla
halihazirda devam eden iliskisi oldugunda daha giiglii oldugu anlasilmistir.

Wang vd.’nin (2017) aragtirmasinda genis giilimseme gosteren (broad-zigomatik vs. slight) pazarlamacinin, tiiketici
tarafindan daha sicak ancak daha az becerili algilandigini tespit edilmistir. Ayrica giiliimseme yogunlugunun sicaklik
algisina etkisi promosyon odakli ve diigiik risk tiikketim durumlarinda daha yiiksektir. Diger taraftan, beceriye negatif
etkisi onleme odakli ve yiiksek riskli tiiketim durumlarinda daha belirgindir.

Otterbring (2017) banka miisterilerine yonelik gerceklestirdigi yar1 deneysel arastirmada, banka girisinde miisteri
kargilama siirecinde giilimsemenin misteri memnuniyetini pozitif etkiledigini belirlemistir. Dolayisiyla duygusal
bulagma teorisi desteklenmistir.

Jiang, Qin, Deng ve Zhou’nun (2025) online sanal etkileyicilere yonelik gerceklestirdigi arastirmada, giilimsemenin
duygusal bulasmay1 sagladigi, marka 6zgiinliigii, satin alma niyeti ve takip niyetini duygusal empati ve bilissel
empati araciligiyla etkiledigi belirlenmistir. Diger taraftan giiliimsemenin her zaman pozitif duygu iiretmedigi marka
becerisinin vurgulandigi durumda giilimsememenin daha ikna edici oldugu anlagilmistir.

Broeder ve Goorden’in (2019) {nliilerinin Instagram reklamlarina yonelik gerceklestirdigi deneysel arastirmasinda,
gergek gillimseme durumunda ayakkabi satin alma niyetinin daha yliksek oldugu, bunda ise ¢ekicilik ve
giivenilirligin etkili oldugu belirlenmigtir.

Isabella ve Vieira’nin (2020) yazili medyaya yonelik gerceklestirdigi deneysel arastirmada, modelin yiiz ifadesinin
iriin degerlendirmesini etkiledigi belirlenmistir. Ayrica gercek giiliimsemenin daha yiiksek etkisinin oldugu tespit
edilmistir.

Weijun, Hui, Ling, Ramsey ve Zhengwei’nin (2020) saha arastirmasinda ise, online ortamda e-giiliimseme (dijital dil
ve sozsiiz online emoticonlarla gerceklestirilen) ile sunulan hizmetin hizmet kalite algisini, ruh halini ve misteri
memnuniyetini pozitif etkiledigi sonucuna varilmstir.

Giiliimsemeyle sunulan hizmetin tiiketiciye etkileri genel olarak pozitiftir. Hizmet hatas1 ve telafi durumuna iliskin
bulgular da benzerdir. Ngan ve Yu’nun (2019) 6grencilerle gerceklestirdigi deneysel arastirmasinda, agiz aktivasyon
diizeyi ve ¢alisanin cinsiyetinin bu baglamda (garsonun igecegi lizerine dokmesi sonucu oziir dilemesi ve yedi saniye
giilmesi) 6nemli oldugunu, en uzun géze odaklanmanin ise (telafinin olabileceginin varsayildigi) dislerin goriindigii
giilimsemelerde ve kirisan gozlerde meydana geldigini tespit etmistir.
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Kulczynski, Ilicic ve Baxter’in (2016) arastirmasinda, reklamda gosterilen kisinin giilen yiiz ifadesinin, tiiketicinin
daha fazla olumlu duygusuna, reklama ve markaya yonelik pozitif tutuma ve satin alma niyetine sebep oldugu
belirlenmistir.

Tiim bu pozitif etkilerine karsin, giilimseme ve duygusal emegin calisanlara negatif etkileri de (is disinda alkol
kullanim1 vb.) arastirmacilarin dikkatini ¢ekmektedir (Sayre, 2017). Szczygiel’in (2018) arastirmasinda 6zellikle
yapay duygu gosterimi davranigina bagli olarak calisanlarin duygusal tiikenme yasadigi belirlenmistir. Bunun
duygusal zekas diisiik calisanlarda daha fazla oldugu anlasilmstir.

YAGCILIK VE ORGUTLERDE YAGCILIK

Her ne kadar adil yonetim, liyakat ve gelisimin 6niinde bir engel olarak goriilebilse de (Esmer ve Yiiksek, 2019)
dalkavukluk yaygin olan siradan bir ahlaksizlik olarak ifade edilmektedir. Nitekim dalkavukluk zarara veya hak
ihlaline yol actig1 diizeyde yanlistir. Terim etimolojik olarak diizlestirme eyleminden, diger bir ifadeyle iliskileri
kolaylastirma girisiminden tiiremistir. Ayrica ahlaki derinlik eksikligi olmasi itibariyle de diiz olarak ifade edilebilir.
Bu noktada bir davranis baglama gore yagcilik olmayabilir. Ornegin, halka acik bir konferansta kisinin &diillerinin
siralanmas1 uygun olsa da, 6zel bir aksam yemeginde benzer bir iltifat yagcilik olabilir. Bir bakima yagcilik riigvete
de benzemekte olup, maddi araglar yerine kelimeler ayn1 amagla kullanilmaktadir (Eylon & Heyd, 2008).

Etik dis1 davraniglardan biri olarak ifade edilen dalkavukluk, ¢ikar amach digerlerine gercek disi saygi ve hayranlik
gostererek yaranma olarak ifade edilmektedir (Aribas, Esmer ve Yiiksel, 2025). Yardimsever, zeki gibi pozitif
ozelliklerin insanlara soylenmesiyle gerceklestirilebilen yagcilik digerlerini itaat ettirmede bir yontem olarak ta ifade
edilmektedir (Goodall, Ilustre, Marquis, Nicolella & Sikaitis, 1996).

Yagcilik daha ¢ok orgiitsel iligkiler bakimindan dikkat ¢eken bir konudur. Astlar yoneticilerine 6diillendirici mesajlar
gondererek konumlarimi koruma egilimindedir. Bu baglamda, yonetici bir fikir agikladiginda ayni fikirde olma,
gerilimleri azaltma, onunla dayanisma igerisinde olma gibi sosyal kolaylastiricilik ve gorevle ilgili fikir, oneri alma
ve verme gibi gorev kolaylastiricilik gibi davramslar dalkavukluk (sycophancsy) kapsaminda incelenmektedir
(Sussman, Pickett, Berzinski & Pearce, 1980). Liderlerin otoritesine baglilik durumunda, ¢aliganlar 6zellikle daha
fazlasini isteme egiliminde oldugunda yukariya dogru yaranma egiliminde olabilmektedir (Clercq & Pereira, 2023).
Dolayisiyla orgiitlerde yalakalik davraniglartyla daha ¢ok {ist yonetime yonelik olarak karsilasilmasi miimkiindiir
(Park, Westphal & Stern, 2011).

Tiirkge’de yalakalik olarak da ifade edilen bu davraniglar, liderlikten de etkilenebilmektedir. Tiitiinci &
Akgiindiiz’tin (2014) seyahat acentesi ¢alisanlariyla gerceklestirdigi arastirmada, otantik liderligin dengeli davranis
(farkl fikirleri dinleme, tarafsizlik vb.) ve bireysel farkindalik (liderin kendinin farkinda olmasi vb.) boyutlarinin
calisanlarin yalakalik egilimlerini (yalakalik yaparak basarili olunacagina yonelik algi) negatif etkiledigi
belirlenmistir.

Bununla birlikte yagciligin etkileri; iyi ruh halindeki bireylerin daha kolay ikna edilebildigine yonelik teorik bakis
agisiyla veya insanlarin digerlerinin beklentilerini dogrulayan davraniglarda bulundugunun ifade edildigi davranigsal
dogrulama teorisine (behavioral confirmation theory) dayali olarak agiklanabilmektedir. Dolayisiyla yagciligin itaati
artirdign goriilmektedir. Goodall vd.’nin (1996) lisans Ogrencileriyle gergeklestirdigi arastirmasinda bu hipotez
desteklenmistir.

Dalkavukluk etkili liderligi engelleyen elestirel olmayan itaatle de bagdastirilan bir olgudur. Buna gore liderlerin
evet efendimci calisanlarla ¢evrili olmas1 6nemli sistemli risklere neden olabilmektedir. Ayrica korku, bencil hirs ve
bilissel onyargilar gibi faktorlerden kaynaklanan dalkavukluk, muhalefetin, seffaflik ve hesap verilebilirligin tesvik
edildigi modern liderlik anlayislartyla ¢elismektedir (Nebo, 2025).

Ustlere yénelik yalakaligin yoneticilerin degerlendirmelerini ve liderlik yeteneklerine asir1 giivenme gibi olumsuz
etkilerinin olmas1 miimkiindiir. Park vd.’nin (2011) arastirmasinda CEQO’lara yonelik yiiksek 0vgii davranislarmin
artan asir1 glivene, bunun diigiikk performansin devam etmesini etkiledigi ve stratejik degisimi baslatma olasiligini
azalttig1 belirlenmistir.

Genel olarak yagciligin bunu yapana faydalar1 bilinmekle birlikte, hedefe etkilerine yonelik bulgular kisithdir.
Rogers vd.’nin (2023) arastirmasinda, dalkavuklara iyilik yapan liderlerin dalkavukluga saf¢a kapilmis olarak
algilandig1, bunun da izleyicilerin liderler ve kuruluslar hakkindaki izlenimlerini kotiilestirebildigi belirlenmistir.
Siyasi liderlere yonelik yaygin olarak gergeklestirilen kamusal dalkavukluk ise, demokratik siiregleri olumsuz
etkileyebilir (Danziger, 2021.

Sayidina & Fitriastuti’nin (2025) arastirmasinda, lider iiye etkilesimiyle sapkin davramiglar arasindaki negatif
iligkinin yaranma (6vgii, sadakat vb.) yliksek oldugunda daha gii¢lii oldugu belirlenmistir.
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Arastirmalar  6vgliler gercek oldugunda bunu gozlemleyenlerin  kaynagi olumsuz degerlendirmedigini
gostermektedir. Buna gore goézleyenlerin samimi Ovgiilere karsi bilingli tutumlar1 pozitif olabilirken, kisinin
kendisini hedefle karsilastirmasina dayali (sosyal karsilastirma teorisi) haset duygusu ve negatif ortiik tutumlara
sebep olabildigi goriilmektedir (Chan & Sengupta, 2013).

Yagcihigm etkileri kiiltiirel baglama gére de degisir. Ornegin Japon kiiltiiriin aym fikirde olmadigim agiklamak
uygun bir yaklagim degildir. Dolayisiyla asiri iltifat bazi kiiltiirlerde giivenilirligi zedeleyebilirken, bazilarinda
neredeyse gerekli olabilmektedir (Kahle, Wang & Sagara, 2015).

MUSTERILERLE iLETiSIMLERDE YAGCILIK

Satis ve miisterilerle iletisimlerde kullanilan yagcilik 6nemli bir ikna teknigi olarak gdriilebilmektedir (Higgins &
Judge, 2004). Ornegin calisanin miisterilere kiyafetin harika oldugunu sdylemesi (Basso, Santos & Gongalves, 2014)
veya essiz Ozelliklere sahip oldugunu belirtmesi gibi durumlarla yayginlikla karsilasilir. Miisterilerde bu gibi
Ovgiilerin dikkatine alinmamasina neden olan art niyetler eslik etse de, ilk olumlu tutum (ortili tutum) dikkate
almmayan degerlendirmeyle (agik tutum) birlikte devam edebilmektedir (Chan, Sengupta, 2010). Kisaca yagcilikla
satis siirecinde asir1 ve diirlist olmayan ovgiiler seklinde yayginlikla karsilagilmaktadir (Xie, 2011). Bailey’in (2015)
perakendecilik sektoriine yonelik gergeklestirdigi arastirmasinda, ovgii, iiriin miisteri gelistirme, miisteriyle aym
fikirde olma gibi yagcilik tiirleriyle karsilagildig tespit edilmistir.

Insanlar dogal olarak kendilerine ydnelik iyi seylere inanma egiliminde oldugundan, kendilerine y&nelik yagciligi
olumlu degerlendirebilmektedir Ornegin, miisterinin magazaya davet edildigi brosiirde miisterinin {istiin moda
anlayisina yonelik dvgiilere yer verilebilmektedir (Chan & Sengupta, 2008). Iltifatlar sahte veya iltifatin alicisi
bunun gizli bir amac1 olan samimiyetsiz bir iltifat oldugunu bildiginde dahi pozitif etkileri olabilmektedir.

Main’in (2004) atfetme teorisine dayali gergeklestirdigi aragtirmasinda, satin alma siirecinde yagcilik yapilan
miisterilerin gizli motivasyonlara bagh negatif tepkiler verebildigi belirlenmistir.

Ding’in (2025) restoran hizmet sektoriine yonelik 25 misteriyle gerceklestirdigi nitel arastirmada, diiriist ve kisisel
yagciligin pozitif duygular1 ve sadakati artirdigi, diger taraftan diirlist olmayan ve asiri yagciligin siiphecilik ve
rahatsizliga neden oldugu belirlenmistir. Diger taraftan bazi katilimcilarin diiriist olmayan yagcilik durumunda dahi
olumlu duygular belirttigi belirlenmistir.

Yagcilik tiiketicileri yesil {irlin tiiketimi gibi belirli siirdiiriilebilir davraniglara tegvik etmede de kullanilabilmektedir.
Kang vd.’nin (2024) arastirmasinda iltifat mesajinin (“ahlaki sorumluluk sahibi oldugunuzu...biliyoruz.. sizin gibi
giiclii ve fedakar bir zihne sahip biri...”) konuklarin konaklama sirasinda havlulart yeniden kullanma niyetini
artirdig1 ve bunda otelin kurumsal sosyal sorumluluk motivasyonu algisinin araci oldugu belirlenmistir.

GULUMSEME VE YAGCILIK iLiSKiSi

Giilimseme ve yagcilik, orgiitlerde baskalarinin algilarimi sekillendirmek icin kullanilan iki yontemi ifade eder.
Ancak yapilan ¢alismalar bunlarin islevleri, sonuglar1 ve riskleri itibariyle birbirinden ayrildigint gostermektedir.
Giiliimseme genellikle hizmet ve hiyerarsik etkilesimlerde duygusal emek olarak incelenirken, yagcilik genellikle
begenilme amaci giiden bir izlenim ydnetimi taktigi olan yaranma olarak incelenir (Grandey & Sayre, 2019; Bolino,
Long & Turnley, 2016).

Orgiitsel ortamda, giilimsemek izlenim ydnetimi acisindan faydalidir; ¢iinkii bir giiliimseme statii farkliliklarim
yumusatabilir, sicaklik sinyali verebilir veya sozlii iletisim ile dvgiiye gerek kalmadan etkilesimi sekillendirebilir (De
Dijn, Van De Mieroop & Huiskes, 2025; Martin, Wood, Cox, Sievert, Nowak, Gilboa-Schechtman, Zhao, Witkower,
Langbehn & Niedenthal, 2021).

Giiliimseme, orgiitlerde esas olarak yaranma isareti olarak islev gordiigiinde yagcilikla iligkilendirilir, ancak yapilan
caligmalar bunun basit bir 6vgii veya manipiilasyon araci olmaktan ziyade baglama gore degisiklik gosterebilecegini
belirtir. Is yerlerinde giiliimsemeler, yakinlik, tehdit olusturmama ve statii yonetimi iletebilir; ancak aym giilimseme,
ortama ve dinleyiciye bagl olarak sahte, stratejik veya profesyonel agidan uygunsuz olarak da algilanabilir (Martin,
Rychlowska, Wood & Niedenthal, 2017; Martin vd., 2021; Day, Krumhuber & Shore, 2023).

Klasik orgiit kuramu, iltifat etmeyi bagkalarinin degerlendirmelerini iyilestirmek igin kullanilan bir davranis olarak
tanimlarken, daha yeni calismalar bunun genellikle iltifat, dvgii, iyilik ve benzeri iliski taktikleri yoluyla kisinin
kendisini sevimli ve sicak gostermeyi amagladigini belirtir (Liden & Mitchell, 1988; Wu, Zheng, Ni, Chen, Wang,
Wu & Zhai, 2024).

Yakin zamanda yapilan bir calismada ise sahte tevazu veya yapmacik bir giilimsemeyle amirleri pohpohlamak,
iltifat etme davranisinin bir parcasi olarak belirtilir ve giilimseme ayri bir olgu olmaktan ziyade iltifatin kabul
edilmis bir araci olarak ele almir (Cheng, Guo, Tian, & Kong, 2023).
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Yapilan ¢alismalar bunun nedeni olarak giilimsemenin tek bir anlam ifade etmemesini gosterir. Giiliimseme, 6diil,
yakinlik veya baskinlik gostergesi olarak anlamlandirilabilir. Yakinlik giilimsemeleri sosyal baglar1 gosterirken
baskinlik giilimsemeleri hiyerarsiyi ifade eder (Martin, vd., 2017; Martin vd., 2021).

SONUC VE ONERILER

Orgiitlerde giilimseme ve yagcilik konusu ile ilgili literatiirde goriilen en belirgin eksiklik, gercek giiliimseme
davranigini, iyilik arama, terfi veya amir yanliligi gibi klasik is yeri iltifat sonuglartyla dogrudan iliskilendiren
kanitlarin olmamasidir. iltifat {izerine yapilan literatiir, sahte giiliimsemeleri agikca bir taktik olarak igerir, ancak
cogu orgiitsel calisma, giilimsemenin kendisini izole etmek yerine iltifati genel olarak Olgerken, giiliimseme
calismalar1 genellikle iltifati dogrudan 6lgmeden hizmeti, goriismeleri veya algiy1 inceler (Klotz, He, Yam, Bolino,
Wei & Houston, 2018; Cheng, Guo, Tian, & Kong, 2023; De Dijn, Van De Mieroop & Huiskes, 2025).

Bu eksiklik, giiliimsemenin ayni anda birden fazla islevi yerine getirmesinden kaynaklanmaktadir; yakinlik
giilimsemeleri nezaket veya tehdit olusturmama sinyali verebilir, baskinlik giiliimsemeleri hiyerarsiyi yonetebilir ve
diger c¢alisanlar bunlar1 yorumlamak i¢in biiyiik dl¢iide i¢inde bulunduklart duruma giivenirler. Bu, ayni goriiniir
davranigin yakinhig1 destekleyebilecegi, manipiilatif goriinebilecegi veya samimiyetsiz goriinebilecegi anlamia gelir
ve bu da orgiitlerde dogrudan nedensel testleri zorlastirir (Martin vd., 2017; Martin vd., 2021; Day, Krumhuber &
Shore, 2023).

Calisanlarin giilimsemeleri, belirlenmis giilimseme kurallarinin oldugu is yerlerinde gili¢ pazarligi yapabilir ve
kariyerleri, kazanglar1 ve vardiya tercihlerini etkileyebilir (Zhu, 2024). Hizmet sektdriinde giilimsemek, iletisimi ve
memnuniyeti artirir; bu da hedef kitle yoneticiler degil de miisteriler olsa bile gililimsemenin Snemini gosterir
(Otterbring, 2017; Woo & Chan, 2019). Ise alim uzmanlar1 miilakatlarda stratejik olarak giiliimsemeyi kullanirlar,
ancak giilimsemenin anlami karmagiktir ve igyeri normlariyla gelisebilir (De Dijn, Van De Mieroop & Huiskes,
2025). Asin giiliimsemeler genellikle sicaklik algisini artirir, ancak bazi baglamlarda yetkinlik algisini azaltabilir ve
bu da onlar iltifat sinyali olarak degersiz kilar (Wang, Mao, Li & Liu, 2016; Glikson, Cheshin & Kleef, 2018).

Yagcilik cogu zaman kisiye fayda saglar, ancak bunun da maliyetleri vardir. Amirlere yonelik yagcilik, 6z denetimi
azaltir ve Ozellikle siyasi becerileri diisiik olan ¢aligsanlar i¢in daha sonra sapkin davranislara yol agabilir (Klotz, vd.,
2018). Diger calisanlarda yagcilik davranisina olumsuz tepki verebilir. Meslektaslarinin kendilerine yaranmaya
calistigim1 goren calisanlar, gelecekteki statii tehditleri olarak algiladiklart i¢in onlar1 dislayabilirler (Cheng, Guo,
Tian, & Kong, 2023). Liderler de bundan muaf degildir. Liderler yagcilik yapan calisanlar1 6diillendirdiginde, diger
calisanlar genellikle onlarin yagciliga kandigimi diisiiniir; bu da liderin yetkinligi, adalet ve organizasyon kalitesi
algism1 zedeler (Rogers, vd., 2023). Ve asiriya kagan yagcilik, kusursuz bir is olmaktan ¢ikip gereksiz bir hal
aldiginda, yoneticiler gurur ve bilgi paylasimi yerine utang ve kaginma tepkisi gosterirler (Wu, vd., 2024).

Calisanlarin belirli sekilde davranmak icin kendini zorunlu hissettigi, samimi olmayan ve c¢ikar amaci tasiyan
davraniglarimin giiven diizeyini azalttigi ve olumsuz tutum gelistirilmesine neden oldugu g¢esitli arastirmalarda
belirtilmektedir (Leary & Kowalski, 1990; Vigoda-Gadot, 2007). Orgiitiin i¢ ve dis cevresi ile kurdugu iletisimin en
temel bileseni giivendir. Giiven, taraflarin birbirlerine yonelik olumlu tutum gelistirmesini ve birlikte hareket etmeyi
saglar (Mayer, Davis & Schoorman, 1995). Bu baglamda giinlilk yasamda siradan bir davramig gibi goriinen
giiliimseme davranisinin giiven, tutum ve niyet ile nasil bir iliski icinde oldugunun incelenmesi oldukc¢a 6nemlidir.

Genel olarak, orgiitlerde giilimseme ve yagcilik arasindaki iliski en belirgin sekilde, giiliimsemelerin sicak, uyumlu
veya tehditkar olmayan bir izlenim birakmak i¢in yaranma araci olarak kullanildigi durumlarda goriilmektedir.
Bununla birlikte yapilan calismalar, giilimsemelerin etkilerinin baglama, gergeklige ve diger calisanlarin bunlari
iliski kurma veya manipiilatif yagcilik olarak yorumlamasina bagli olan belirsiz sosyal araglar oldugunu da
gostermektedir.
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