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Kisileraras iletisim ve Sosyal Alisveris Kurami

Interpersonal Communication and Social Exchange Theory

OZET

fletisim, insan hayatimin vazgegilmez bir pargasidir. Varhigimzi devam ettirmek, maddi-manevi ihtiyaglarimizi karsilamak, bilgi
aligverisinde bulunmak, duygu ve diisiincelerimizi ifade etmek vb. bircok nedenle iletisim kurariz. iletisim insan yasaminin
merkezinde yer alan en 6nemli araglardan biridir. Bu nedenle, dogru ve etkili bir iletisim kurmak her insanin bireysel ihtiyaglarini
karsilamasi i¢in hayati bir 6neme sahiptir. Dogru ve etkili bir iletisim, diigiiniilmiis, planlanmis, bilingli ve tutarli davranis ve
sOzctiklerin bir araya getirilip, kars1 tarafa aktarildigi bir siirectir. Bu agidan bakildiginda iletisim, bir sanat gibi incelikli, hassas ve
icinde birgok anlami barindirabilen bir insan tirtiniidiir denilebilir. Calisma igerisinde ele aldigimiz sosyal aligveris kurami iletisim
kurmaktaki amacimizin, karsi taraftan bir ¢ikar elde etmek oldugunu varsayan bir kuramdir. Bu kuram, iletisimi, karsiliklilik
ilkesine dayandirir ve iletisim kurulan kisiden elde edilecek faydanin oranina gore iletisimin giiglii ve etkili oldugunu varsayar.
Sosyal alisveris kuraminda iletisim, édiillerin ve maliyetlerin oldugu bir aligveristir. Insanlar kisisel ihtiyaclar1 dogrultusunda
iletisim kuracaklari kisiyi seger ve ihtiyaglarinin karsilanmasi ile dogru orantili olarak 6teki insanlarla daha iyi bir iletigim kurma
yoluna giderler. Caligmada, bir sanat olarak iletisim, etkili iletisim, sosyal etkilesim kurami baglaminda iletisim kurma nedenleri
gibi konular islenmis ve iletisimin insan hayatindaki 6nemi tartigilmistir. Caligma nitel arastirma yontemlerinden, dokiiman analizi
teknigi ile yiiriitilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Kisileraras iletigim, etkili iletigim, sosyal aligveris kuramu.

ABSTRACT

Communication is an indispensable part of human life. We communicate for many reasons such as maintaining our existence,
meeting our material and spiritual needs, exchanging information expressing our feelings and thoughts. Communication is one of
the most important tools at the center of human life. Therefore, establishing accurate and effective communication is vital for each
person to meet their individual needs. Correct and effective communication is a process in which thoughtful, planned, conscious,
consistent behavior and words are brought together and transferred to the other party. From this point of view, it can be said that
communication, like an art, is a subtle, sensitive and human product that can contain many meanings. The social exchange theory
that we discussed in the study is a theory that assumes that our purpose in communicating is to gain interest from the other party.
This theory bases communication on the principle of reciprocity and assumes that communication is strong and effective according
to the rate of benefit to be obtained from the person being contacted. In social exchange theory, communication is an exchange
with rewards and costs. People choose the person to communicate with in line with their personal needs and establish better
communication with other people in direct proportion to meeting their needs. In the study, subjects such as communication as an
art, effective communication and reasons for communicating in the context of social interaction theory were discussed. The study
was carried out with the document analysis technique, one of the qualitative research methods.

Keywords: Interpersonal communication, effective communication, social exchange theory.

1.  GIRIS

fletisim, kendini ifade etme sanatidir. Kisisel bilgi ve beceriler dogrultusunda iletisim becerilerinin en etkili
sekilde kullanilmasi iletisimi bir sanata doniistiirebilir. Bir ressamin resmini, heykeltrasin heykelini ince
ince iglemesi gibi, kaynak konumundaki kisinin gergeklestirdigi sozlii ve sozsiiz iletigsimi de bir sanat¢1 gibi
ince ince iglemesi gerekir. Kisi, dogru iletisim becerilerinin ne oldugu bilgisine sahip olsa bile, iyi bir
iletisimci olabilmesi, motivasyonu, karakteri, 6z giiveni, hitabete olan yetenegi ile dogru orantilidir.
lletisime bir sanat olarak baktigimizda, hedeflere ulasmak igin bilginin ustaca ve yaratici bir sekilde
uygulanmasi1 s6z konusudur. Bu durumda, kisisel beceri, bilgi, sonu¢ odakli yaklasim, uygulama,
yaraticilik gibi faktdrler ortaya ¢ikar. iletisimi bir bilim olarak ele aldigimizda, gdzlem ve deney yoluyla
elde edilen veriler 15181nda Oteki ile aligverise gecme siirecidir denilebilir. Bu durumda sistematiklestirilmis
bilgiler biitlinii, siirekli gézlem, evrensel uygulamalar, neden-sonug iliskisi, gecerlilik ve dngoriilebilirlik,
bilimsel gergeklik gibi kavramlar karsimiza ¢ikar.
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fletisim de sanat gibi insanin kendini gevresine anlatma ¢abasidir. Bu anlatiy1, estetik kaygi yasamadan
sadece ilkel isteklerini kargilamak icin kullanabilir veya sosyal bir varlik olarak etrafindaki kisilerle
etkilesim halindeyken iletigimini sanata doniigtiirmeyi tercih edebilir. Aci, keder, 6fke, ask gibi algilanan
insani duygular ve degerler bilingaltimizda sanata doniigebilirler. Eger insan i¢inde yasadigi duygulara
ulasabilir, yorumlayabilir ve onlar1 diger insanlarla paylasabilirse bu disavurum sanata doniisecektir (Oren,
2015, s. 213).

fletisim karmasik bir siirectir, bu nedenle olaylar ve durumlar karsisinda dogru iletisim ydntemlerini
kullanmak bir iletisimci i¢in oldukca dnemlidir. Zira gayet yolunda giden bir iletisim esnasinda, rahatsiz
oldugunuz bir konudan bahsederken veya size hoslanmadiginiz bir sey sdylendiginde tutunacagimniz tavir,
davranig ve onlar takip eden sozciikler iletisimde ne kadar basarili oldugunuzda belirleyici bir rol
oynayacaktir. iletisim geri dondiiriilemez bir olgudur. Ofke veya heyecan aninda sdylenen sozler veya
yapilan davranislar bir takim kotli sonuglar dogurabilir veya sdylenen bir sdzden, yapilan bir davranigtan
daha sonra rahatsizlik duyulabilir. iletisimin geri déndiiriilemez olmasi bize soylediklerimizin ve
yaptiklarimizin 6nemli oldugunu hatirlatir. Bu ilkeyi hatirlamak, bize séylediklerimizi ve yaptiklarimizi
segmenin ve mesajimizi  diisiinerek karst tarafa iletmenin Oneminin farkina varmamizi saglar.
Soylediklerimiz ve yaptiklarimiz bizim se¢imimizdir ve baskalarin hislerini, algilarini, diisiincelerini
sekillendirir.

2. SOSYAL ALISVERIS KURAMI BAGLAMINDA iLETIiSIM
2.1. Neden iletisim Kurarz?

Kisilerarasi iletisimde, bir kisinin eylemleri diger kisinin eylemlerini hem etkiler hem de yansitir.
Kisileraras iletisimde, birey kendisinin ve iletisim kurdugu kisinin etkilesime dahil ettigi sozlii-s6zsiiz
iletisim bi¢imlerine odaklanir ve bu bigimleri algilama ve yorumlama tarzina gore tepkiler ortaya koyar.
Insanlar iletisim kurarken anlam insa ederler. Zira “kisileraras: iletisim sadece mesaj alisverisini icermez.
Temel olarak anlamin yaratilmasini ve degisimini de igerir” (Hartley, 1993, s. 9). Bireyin sdylenilen sozleri
ve yapilan davraniglart nasil yorumladigi, iletisim etkililiginin amacina uygunlugunu ifade eder.
Kisilerarasi iletisimde insanlar siirekli birbirlerini yorumlarlar. Genellikle seylere yiiklenilen anlamlarin
farkinda olmasak da kaginilmaz olarak bunu yapariz. Fakat bu yorumlar kiginin ruh haline gore degisiklik
gosterebilir. Ornegin sinirli bir animizda ufak bir sakay1 yanlis algilayabilir, neseli bir animizda iiziicii veya
sinir bozucu bir olay1 bir saka ile hafifletebilir veya onunla dalga gecebiliriz. Bununla birlikte, iletisim
kurarken empati kurmak yani olaylari, karsidaki kisinin bakis agisiyla gérmeye ¢alismak ve onun diigiince
ve davranislarina saygi gostermek olduk¢a 6nemlidir. Wood’a gore “baskalarinin bakis agisiyla bakamayan
insanlar benmerkezcidirler. Algilarin1 bagkalarma empoze ederler ve bagkalarimin deneyimlerini kendi
g6zleriyle yorumlarlar” (2010, s. 33). Etkili bir iletisim, iliski kurmanin ve gelistirmenin birincil yoludur.
Paydaslar etkilesimlerinin, uygun ve uygun olmayan yanlarini, iletigim tarzlarini ve iliskiden beklentilerini
¢Oozmek icin iletisim kurarlar. Kisilerarasi iletisimde, iletisim becerisi gelistirmek, iletisimi en uygun
sekilde uyarlamak, ikili bakis agisina girmek, iletisimi izlemek ve kendini etkili ve verimli olmaya adamak
onemli kurallardan bazilaridir (Wood, 2010, s. 32). Basarili iletisimciler, bu parametreler 1s181nda iletisim
kurmaya ¢aligirlar.

Kisilerarasi iletisimin en bilinen etkileri arasinda; olaylar ve tutumlar hakkinda 6grenme, bilgi, tavsiye ve
duygusal destek agisindan yardim, bir bagka kisiyi etkileme, baska bir kisiyle yakinlik-uzaklik, anlagma-
anlagmazlik, esitlik-esitsizlik konusunda iliskilendirme ve mizah, dostluk, kutlamalara, zaman gegirmeye,
paylasilan etkinliklerin koordinesine yarayan eglenme sayilabilir (Solomon ve Theiss, 2013, s. 9):

lletisim yetkinligi, bazi standartlar dogrultusunda fikirleri temsil eden ve baska bir kisiyle kisisel bir
baglant1 olusturan sembolleri kullanma yetenegidir. Iletisim yetkinligi alti standartla dlgiiliir: Sadakat,
uygunluk, memnuniyet, etkinlik, verimlilik ve etik (Spitzberg & Cupach, 2002):

Sadakat: Uygunluk mesajin netligini ifade eder. Bir alict mesaji iligskilendirme duyabildiginde, sembolleri
anlayabildiginde ve onlar1 dogru bir sekilde yorumlayabildiginde sadakat ilkesi gerceklesmis olur. letisim
becerisi olan kisiler iletisim engellerini agsmak icin, davranislarini ayarlarlar, giiriiltiiyii ortadan kaldirirlar
veya farkli kiiltiirden biriyle iletisim kurarken daha az kiiltiirel 6ge kullanirlar.

Uygunluk: Insanlarm iirettigi mesajlar durumun gerekliligiyle ortiistiigiinde iletisim uygundur denilebilir.
Tiim kisilerarasi iletisimler, belirli bir durumda beklenen, tercih edilen ve yasak olan eylemleri belirleyen
yonergeleri iceren sosyal kurallar tarafindan yénlendirilirler. Iletisim becerisine sahip kisiler, bir iletisim
durumuyla ilgili sosyal kurallar fark eder ve kosullara uygun mesajlar iiretirler.
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Memnuniyet: Etkili iletisim keyif verir. Ozellikle iyi bir sohbetten sonra mutlu ve enerjik hissedilir.
Iletisim becerisi giiclii kisiler, kars1 tarafin bakis agisina duyarli davranarak olumlu ve 1liml1 bir atmosfer
yaratir ve nihayetinde iki taraf i¢in de tatmin edici bir iletisim ger¢eklesmis olur.

Etkililik: iletisim becerisi, 6grenme, yardim etme, etkileme, iliski kurma gibi bircok seye olanak tanir.
Iletisim istenilen sonuglar elde edilebildiginde etkilidir. Bu nedenle, iletisimin baslangicinda hedefleri
belirlemek ve bu hedefler dogrultusunda iletisim 6gelerini kullanmak gerekir.

Yeterlik: Hedeflediginiz sonuglara, olmasi gerekenden daha az ¢aba harcayarak ulastyorsaniz kisiler arasi
iletisiminizin yeterli oldugu sdylenebilir. Ufak bir cabadan sonra isteginiz kabul ediliyorsa, kars1 tarafta
istenen yonde bir degisiklik yaratacak sekilde bir iletisim kuruyorsaniz bu yeterliliginizin gii¢lii olduguna
isaret eder.

Etik: Dogruya karst yanlis1 veya iyiye karsi kotiiyli neyin olusturdugunun bir degerlendirmesidir. Etik
iletisim, diger insanlarla etkilesime girdiginizde degerleri ahlaki bir rehber olarak referans almay1 igerir.

Etkili bir iletisim becerisi i¢in, bu alt1 standart 6nemli parametrelerdir. A¢ik, uygun, tatmin edici, etkili,
verimli ve etik olmayi igerdiginden iletisim yetkinligi elde etmek zor olabilir ve bu hedefler bazen kendi
i¢lerinde ¢elisebilirler.

Iletisim, baskalar1 iizerinde uyguladigimiz, baskalarmin davranis, diisiince ve tutumlarinda degisiklikler
meydana getirdigimiz bir aragtir. Bu baglamda sosyal yasamin biiyiik bir bolimiini olusturan, sosyal bir
aktivitedir. iletisimi, ddiillerin ve maliyetlerin s6z konusu oldugu bir cesit alisveris olarak kabul eden
Sosyal Aligverig kuraminda insanlar, maliyetleri en aza indirmek ve odiilleri en {ist diizeye ¢ikarmak igin
iligki gelistirmeye calisir. Eger odiiller maliyetlerden daha fazla ise o kisi ile daha yakin bir iletigim
kurmayn tercih edecektir.

2.2.  Sosyal Ahsveris Kuram

Sosyal Aligveris Kuramu ilk defa 1950 yilinda J. W. Thiboult ve H. H. Kelley tarafindan yazilan The Social
Psychology of Groups adli kitapta gériilmiis, ancak ilk defa George Homas tarafindan kisilerarasi iletisim
siirecine uyarlanmigtir. Bu terim, iktisat, siyaset bilimi ve uluslararasi iliskiler gibi disiplinlerin
kullandiklar1 “karsiliklilik” ilkesinin kigilerarasi iletisime uyarlanmasiyla birlikte bir kuram olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Poyraz, 2020, s. 7). Insanin her eylemi, sosyal alisveris kurami ¢ergevesinde analiz
edilemese de, diinyadaki tiim insanlarin ve tiim insan topluluklarinin yasamlariin biiyiik bir kism1 boyunca
sosyal aligveris eylemlerine girdigini varsayabiliriz. Sosyal aligveris bu anlamda evrensel bir fenomendir.
Evrensel karsiliklilik ilkesi bir onciildiir. Nitekim tiim toplumlarda insanlar karsilikli yarar saglamak icin
iletisim kurarlar. Sosyal Aligveris kurallari, aktorlerce ozgiirliiklerinin izin verdigi ol¢iide, en avantajhi
gordiikleri sekilde uygulanabilirler. Bu kurallar, stratejiler kiiltlirel referans ¢ergevesinin disina ¢ikmadigi
siirece sorun teskil etmezler (Schwartz, 1980, s. 2013).

Sosyal aligveris, her yerde gdzlemlenebilir; arkadaslar arasinda, komsuluk iligkilerinde, agkta, gruplar arasi
sosyal iligkilerde, piyasa iliskilerinde, siyasette. Hayatin akisinda siirekli olarak diger insanlarla, duygu ve
disiinceleri, mallari, bilgileri vb. bircok seyi takas ederiz, yani bir nevi alis-veris gergeklestiririz. Alinan
her 6diil, kimin verdigine bagh olarak ayr1 degerdedir. Baz1 iligkilerde takaslar kisa siire icerisinde yapilir
ve yiizeyseldir, ama bazilarinda uzun vadeli ve karmasik bir yapida olabilir. Her iki durumda da alinan ve
verilenlere bagl olarak sonuglar elde edilir ve bu sonuglara gore davranis gelistirilir. Zaman igerisinde en
mantikli ve kargilikli ¢ikar saglanilan bir iligki i¢erisine girilir. Sosyal aligveris, insanlar arasindaki bir al-
ver iliskisidir. Homans’in teorisi en genel haliyle, karlar-6diiller, maliyetler olmak {izere iic denklem
tizerine kuruludur (DeVito, 2016, s. 260):

- Odiiller, elde etmek icin maliyetine katlanilan her seydir. Ornegin bir arastirmada, ask iliskisinde
alt1 tiir 6diil oldugu saptanmustir; ask, para, statii, bilgi, mallar ve hizmetler.

- Maliyetler, normalde kaginilan, hos olmadigi veya zor oldugu diisiiniilen seylerdir. Temizlik
yapmak, sikici bulunuldugu halde oteki tarafindan eglenceli bulunan bir programi izlemek,
sevmedigi halde bir kisiye iyilik yapmak maliyetlere 6rnek olarak verilebilir.

- Karlar ise, 6diillerden maliyet ¢ikarildiginda ortaya ¢ikan seydir. (kar = ddiiller — maliyetler).

Alsveris kuraminda karsilastirma seviyeleri bir diger énemli bir faktdr olarak ortaya cikar. Insanlarin
karsilastirma seviyeleri, onceki iligkilerinde yasadiklar1 benzer aligverislerin bir kiyaslamasidir. Mevcut bir
degis tokusun sonucu olumluysa, iligki tatmin edici olur, aksi takdirde memnuniyetsizlik ortaya ¢ikar. Bu
kuramin en giicli 6zellikleri igerisinde bir yandan insanlar arasindaki odiilleri ve maliyetleri nasil
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algiladiklarina iliskin farkliliklar1 (Ornegin, esten alinan iicretsiz bir tavsiyenin odiillendirici oldugunu
disiinmek) diger yandan ise hem zaman i¢inde hem de farkli baglamlarda degisen karsilastirma
seviyelerine dayal1 kisilerin kendi i¢ diinyalarindaki ikilemleri (Ornegin, arkadaslarim seviyorum ancak
tek bagima aligveris yapmay1 severim) barindirmasidir (Hogg & Vaughan, 2014, s. 501):

Maliyet terimi, bir 6diiliin elde edilmesi sirasinda kaybedilen bir degere, vazgecilen alternatife ve secimin
sonucunda elde edilen arti degere atifta bulunur. Odiillere oranla maliyet yiiksek olabilir, ancak ilgili
taraflar kar elde etmedikg¢e sosyal iligkinin devam etmeyecegi varsayilir. Homans’in timdengelim teorisini
tamamlayan genellemeler agagidaki gibidir (Mulkay, 2014, s. 153-154):

a. Gegmiste bir insanin eylemi, belirli bir durumda 6diillendirildiyse, mevcut durum gegcmise ne
kadar benzerse, ayn1 eylemi veya bir benzerini tekrar ger¢eklestirme olasiligi oldukga yiiksektir.

b. Belirli bir zaman periyodu iginde, bir insanin eylemi bir bagkasinin eylemini ne siklikla
odiillendirirse, digeri ayni eylemi o siklikla yapacaktir.

C. Bir insan i¢in, bir bagkasinin yaptig1 eylem ne kadar degerliyse, o kisi digerinin eylemi tarafindan
odiillendirilen eylemi o kadar siklikla yapacaktir.

d. Bir insanin bir eylemi yapmasi ne kadar ¢ok maliyete neden olursa, o kisi o eylemi o kadar az
yapacaktir.

e. Bir insan yakin gegmiste bir bagkasindan odiillendirici bir eyleme ne kadar siklikla tanik olduysa, o
davranisin herhangi bir sonraki birimi onun i¢in o kadar az degerli hale gelir.

Bir insan yakin geg¢miste maliyetli bir eylemi ne kadar siklikla yaparsa, o eylemin herhangi bir sonraki
birimi o kadar fazla maliyetli hale gelir.

Homans’1n yaklagimi, édiiller ve cezalar tarafindan motive edilen aktoriin davraniglarina dayanir. George
Homans, bireyler arasindaki davranislari tanimlamak igin davranigsal veya edimsel ilkeleri kullanmugtr.
Bu ilkeler, bireyin 6nceki deneyimlerine dayanarak nasil hareket ettigini vurguladigindan, bu formiil aym
zamanda gelecekteki davranisin ongoriisii olarak ge¢mise de odaklanir. Bu yaklasimda Homans, insan
aligverisini Odiiller ve maliyetler {izerine yapilandirarak insanlarin bu takaslara yanit verdigini, boylece
faydalarin maliyetlere agir bastigini ileri siirmiistiir (Davis, 2008, s. 585). Maddi olan ve olmayan
potansiyel odiiller, hesaplanan maliyetlerden daha agir bastiginda, bireyler baskalariyla etkilesime girerler.
Bireylerin tiim ihtiyaclarin1 kargilamalar1 her zaman miimkiin olmasa da bireysel ¢ikarlarini en st diizeye
¢ikaracaklarini diisiindiikleri alternatifleri sececeklerdir (Wolff, 2008, s. 75). Ekonomik modeli referans
alan Sosyal Aligveris Kurami, kigiye en biiyiik kar1 saglayacak dostluklari ve romantik iligkileri, yani
odiillerin maliyetlerden daha biiylik oldugu iliskilerin gelistirilmeye calisildigini ifade eder. Bir iligkiye
girildiginde, o iligkiyle ilgili bir karsilastirma diizeyi belirlenir. Bu diizey, 6diil-kar ve maliyet oranlarim
karsilastirir. Alinan odiiller, karsilastirma seviyesine esit veya onun istiindeyse iliskiden memnun
hissedilir. Fakat alternatifler s6z konusu oldugunda, mevcut iliskide elde edilen karlar alternatif iliskiden
elde edilecek olan karla karsilastirilir. Eger alternatif iliskiden elde edilen kar, mevcut iligkininkinden daha
fazlaysa alternatif iligkiye bir yonelim s6z konusu olur (DeVito, 2016, s. 260). Homans, kontrol her iki
tarafta oldugunda bir denge durumunun olustugunu ifade eder. Tiim {iyeler maksimum diizeyde tatmine
ulastiginda tam denge olusur. Belirli bir grubun, kosullar altinda miimkiin olan en yiiksek diizeyde tatmin
ile karakterize edildigini belirlemenin istisnai olarak zor olacagini ancak, iiyelerin maksimum doyuma
ulastig1 bir grupta, sosyal sistem i¢indeki, herhangi bir degisikligin, diger degisikliklerin etkisini azaltma
egiliminde oldugunu ileri stirer (Mulkay, 2014, s. 148).

Sosyal &diillerin dogas1 birka¢ cizgide ayirt edilebilir. Ornegin, bir kisiye duyulan ilgi, goriis ve
yargilarinin onaylanmasi ve yeteneklere saygi gibi bazi sosyal ddiiller takas edilemez. Zira bu 6diiller, karsi
tarafi memnun etmenin hesaplanmis araclarindan ziyade kendiliginden tepkiler olmalarindan dolay1
onemlidir. Degerlendirme igermeyen Odiillendirme eylemleri, degerlendirmelerin aksine, tesvik olarak
tasarlandiklari i¢in sosyal aligveris olarak kabul edilirler (Blau, 1964, s. 99). Aligveris iliskileri, basitge gii¢
iligkilerinin alt kiimesidir. Kisi, zorlamayla, tehditle, ricayla veya kendisini acindirarak istedigi seyi elde
edebilir. Zira bir aligveriste, sezgisel fikir ve sagduyu kavramlar1 da karar almada 6nemli bir faktordiir
(Baldwin, 1998, s. 1230). Eger birisi ile alisveris igerisine girilecekse bu bir¢ok faktdre baglhdir. Ornegin
bir tehdit veya zorlama s6z konusu ise zarar géormemek bir ¢ikar olarak ortaya ¢ikabilir.

Sosyal Aligveris teorisi, iki kigi arasindaki iliskideki ana dayanagin kisisel ¢ikarlarin tatmini oldugunu
savunur. Teorisyenler, kisisel ¢ikarlarin tamamen kot algilanmamast gerektigini, aslinda ¢ikar
beklentisinin iligkiyi gelistirebilecegini 6ne siirmektedirler. Bu teoride, insan etkilesimi, ekonomik bir
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islem gibidir, ¢linkii 6diiller en Ust diizeye ¢ikarilmaya g¢alisilirken, maliyetler en aza indirilmeye ¢alisilir.
Maliyet 6diil orani, kisi igin kabul edilebilir oldugunda kisi kendisi hakkinda bilgi vermeye baslar, ddiiller
maliyetlerden daha agir bastiginda ise daha fazla bilgi paylasimiyla birlikte samimiyet de artacaktir. Sosyal
odiiller saglamanin maliyeti, yatirirm maliyeti, dogrudan maliyet ve firsat maliyeti olarak {ii¢ tiirde
incelenebilir. Bir¢ok hizmetin verilebilmesi i¢in ve gerekli becerilerin kazanilmasi i¢in, zaman ve ¢abaya
yatirim yapilmasi gerekir. Bu tiir yatirnmlar kisinin onayina saygi gosterilmesini saglama ve onu bagkalar
icin degerli kilmak i¢in gereklidir. Sosyal iligkilerde dogrudan maliyet, en belirgin olan maliyet tiirtidiir, bir
baskasina sayginlik kazandirmak veya degerli gostermek dogrudan malliyete tabidir. Herhangi bir sosyal
odiiliin kazandirilmasinda katlanilan en genel maliyet, zamandir. Bu zamanin 6nemi, belirli bir degisim
iligkisine ayrilarak vazgecilen alternatiflere bagli oldugundan, bir firsat maliyeti olarak kabul edilebilir
(Blau, 1964, s. 101).

Bir bagkasina odiillendirici hizmetler sunan kisi, onu yiikiimlii kilar. Bu yiikiimliiliigii yerine getirmek igin,
sirayla biri digerine fayda saglamalidir. Burada takas edilen toplumsal metalarm 6nemi, takas paydaslar
arasindaki kisilerarasi iliskiden hi¢bir zaman tam olarak bagimsiz olmamasina ragmen, 6ncelikle ortakligin
kendisine igkin olan ddiilleriyle degil, digsal faydalarla ilgilidir. Her iki kisi de digerinden aldiklarina deger
veriyorsa, her ikisi de digerinin talebini artirmasi ve ona bor¢lu olmaktan kaginmasi i¢in tesvik saglamak
adina kendi hizmetlerinden daha fazlasini sunmaya egilimlidir. Her ikisi de baglangigta ihtiya¢ duyduklari
yardimin fazlasini aldiklar1 i¢in, yine de daha fazla yardima olan ihtiyaglar tipik olarak azalmistir (Blau,
1964, s. 89). Beklenen odiiller ve maliyetler, insanlarin iligki sablonlarinda Ortiik olarak bulunan
beklentileri ve idealleri temsil eder. ideal arkadas, ideal sevgili ve ideal is arkadas: gibi iliskiler icin gerek
yasam iliskilerimizle ilgili maliyetleri ve odiilleri dlgtiigiimiiz zihinsel modellerimiz vardir. Idealimize
uymayan bir iligkiyi terk edebiliriz. Bu idealler gergekgi degil ise, yani gercek olamayacak kadar {itopik ise
igkilerimizden siirekli olarak menuniyetsizlik yasariz (Beebe vd., 2014, s. 259). Homans i Sosyal
Aligveris kuramu ile kisilerarasi iliskilerin nedenleri, dayanaklar1 ve gelisimi anlagilmaya c¢alisilmaktadir.
Bu, ekonomik terimlerden yola ¢ikarak insan iliskilerine biiyiik Olgiide 151k tutan ve glinimiizde de
gecerliligini koruyan ve referans olarak kabul edilen bir kuramdir.

3.  SONUC

fletisim her insanin icra edebildigi bir sanattir, onu etkili kilan ise bir sanat¢1 olarak insanin bu sanati icra
ederken kullandig1 tekniklere olan hakimiyetidir. Bir ressamin, tuvaline fir¢a darbelerini hangi sertlikte ve
hangi yonde uygulayacaginmi bilmesi gibi, etkili bir iletisimcinin de sesin tonunu, sectigi kelimeleri, viicut
dilini, vb. bircok paratmetreyi senkronize bir sekilde kullanabilmesi, yani bir nevi diislince, s6z ve
davraniglarindaki tutarliligi karsi tarafa kontrollii bir sekilde aktarabilmesi iletigimin sanata doniismesini
ifade eder. lletisimin amacina ulasmasi, iletisimcinin sanatini icra etme basarisiyla dogru orantilidir.
Gegmisten giinlimiize, iletisim {izerine bircok calisma yapilmig bazilar1 hala gecerliliginin korumaktadir.
Bunlardan biri de iletisim kurmaktaki amacimizin, kars1 taraftan bir ¢ikar elde etmek oldugunu varsayan
sosyal aligveris kuramidir. Bu kuram, iletisimi, karsiliklilik ilkesine dayandirir ve iletisim kurulan kisiden
elde edilecek faydanin oranina gore iletisimin giiclii ve etkili oldugunu varsayar. Nitekim, insan iletigimi
incelendiginde maddi ve manevi hazlarin tatmini ile dogru orantili olarak iletisim siire¢lerinin
sekillendirildigi goriilmektedir. Insan dogasi geregi, kendi ihtiyaclarin1 onceleyen bir yapiya sahip
oldugundan dolay1, 6diil ve maliyet iliskisinin, iletisimi sekillendirmesi sasirtict degildir. insan iletisimini
rasyonel siireclere olustugunu varsayan Sosyal aligveris kurami, kiiltiirel normlar1 dikkati almamasi
nedeniyle elestirilse de giiniimiizde hala gegerliligini koruyan ve birgok calismaya dayanak saglayan bir
iletisim kurami olarak literatiirdeki yerini korumaktadir.
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