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5.2.2. MÜLAKAT/GÖRÜŞME

Mülakat, iki veya daha fazla sayıda insan arasında belli bir amaç etrafında ve belli bir düzende yapılan 
"soru-cevap" biçimindeki söyleşilerdir. 

 Araştırmacı, araştırmanın niteliğine bağlı olarak anket yerine mülakat tekniğiyle veri toplamayı 
uygun görebilir.  

 Çünkü mülakatlar uyarlanabilir, söyleşinin gidişine göre yeniden düzenlenebilir araçlardır. 

 Yetenekli bir mülakatçı, soru formundan asla olamayacak şekilde fikirleri takip edebilir, açabilir, 
güdüleri ve duyguları ortaya çıkarabilir.  

 Özellikle 'niçin?' sorusuna cevap aranılan durumlarda mülakatlar ideal veri edinme yöntemleridir.  



5.2.2. MÜLAKAT/GÖRÜŞME

Bir anket formu ile 'aile içi şiddete başvuranların oranı' belirlenebilir.  

 Bunlara ilişkin değişik demografik özellikler (eğitim, yaş, gelir gibi) sıralanabilir.  

 Katılımcıların ne tür şiddet biçimine ne sıklıkta maruz kaldıklarını da anket ile belirlemek 
mümkündür.  

 Ancak hiçbir anket böylesi bir şiddete taraf olan kişinin ses tonu, beden dilinin anlattıklarını 
belirleyemez. 

 Şiddeti körükleyen motifleri, psikolojik atmosferi anlayabilmek için mülakat çok daha uygun bir 
araçtır. 



5.2.2. MÜLAKAT/GÖRÜŞME

Mülakatın yapılabilirliğinin ön şartı, bireysel iletişim kurabilme yeteneğidir. 

 Uygulamada özellikle yöneticilerin anket formu doldurmaktan kaçındıkları, buna karşılık mülakat 
yapmaya daha sıcak baktıkları gözlemlenmiştir.  

 Yöneticiler, özellikle akademik amaçlı mülakatları akademik dünya ile kurulabilecek bir temas, fikir 
alışverişi şeklinde yorumlayabilmektedirler.  

 Bazı firmalara hemen her gün birçok anket formu ulaşmaktadır.  

 Bunların yöneticiler tarafından ayrıntılı bir şekilde incelenmesi ve cevaplandırılması düşünülemez. 

 Fakat bireysel iletişim kurulması durumunda amacın ve konunun öneminin çok özlü şekilde ifade 
edilmesi mümkündür.  

 Bu durumda mülakat daha elverişli bir araç haline gelir. 



A. MÜLAKAT TÜRLERİ

Yaygın olarak yapılan sınıflamaya göre üç çeşit mülakattan söz edilebilir:  

 Yapılandırılmış (Biçimsel) Mülakat,  

 Yapılandırılmamış (Biçimsel Olmayan) Mülakat ve 

 Yarı Yapılandırılmış (Yarı Biçimsel) Mülakat. 

Araştırma sorularına ve mülakatçının konuya hakimiyetine bağlı olarak bu yöntemlerden hangisinin 
seçileceğine karar verilir.  

 Ne öğrenmek istediğinizi belirledikten sonra, bu bilgileri en mükemmel şekilde sağlayacak mülakat 
türü ne olabilir diye düşünmek gerekir. 



YAPILANDIRILMIŞ MÜLAKAT

Daha önceden belirlenmiş tekbiçim soru dizisinden oluşan mülakatlardır.  

 Mülakatçı soruları okur ve cevapları kayda geçer (tıpkı sayımda sayım memurlarının yaptığı gibi). 

 Bu, ilk kez mülakat yapacaklar için uygun bir tekniktir.  

 Böylesi bir mülakat, ayrıca zaman kaybını da önler.  

 Mülakat ne kadar tekbiçim ise, cevapların tasnifi ve analizi de o derece kolaydır.  



YAPILANDIRILMIŞ MÜLAKAT

Ancak bu türden mülakatlarda ele alınan konunu hakkında derinlemesine bilgi edinmek mümkün 
değildir.  

 Yapılandırılmış mülakatlar detaylı görüşme adımlarını içerir.  

 Bu nedenle anket kullanımından büyük bir farklılık göstermemektedir.  



YAPILANDIRILMAMIŞ MÜLAKAT

Bu tür mülakatlar genel bir alanda var olan bilgiyi açığa çıkarmak üzere yapılır. O alanda anlayışın 
geliştirilmesine katkıda bulunulur.  

 Mülakatta önceden belirlenmiş soru seti yoktur.  

 Ancak, mülakatçı tartışılan konunun hangi boyutlarını ortaya çıkarmaya çalıştığını bilmek ve 
mülakatı o zemin üzerinde yürütmek maharetini göstermelidir.  

 Yoksa mülakattan arzu edilen sonuç alınamaz ve 'derinlemesine değil de üstünkörü dokunuş' 
gerçekleşmiş olur.  



YAPILANDIRILMAMIŞ MÜLAKAT

Bu tür mülakatlar, yetenekli ve konuya hâkim bir mülakatçı tarafından iyi bir bilgi edinme aracı olabilir.  

 Ancak, araştırmacının sadece iyi bilgiye değil, aynı zamanda ilgili bilgiye de ihtiyacı olduğundan, 
bu tür mülakatta risk vardır. 

 Katılımcılar, belirlenmiş konu hakkında görüşlerini belli bir kalıba oturtmadan ifade ederler. 

 Araştırmacı bu ifadelerden yola çıkarak soracağı soruları ve mülakatın akışını yönetir. 

 Bu nedenle yapılandırılmamış mülakatta başarılı olabilmek için mülakatçının araştırma konusuyla 
ilgili yeni soru geliştirme becerisi gereklidir. 



YARI YAPILANDIRILMIŞ MÜLAKAT

Bu mülakat türünde araştırmacıya, görüşme öncesinde belirlediği bir dizi soru veya konu başlıkları 
rehberlik etmektedir.  

 Yapılandırılmamış mülakatta var olan birçok unsur yarı-yapılandırılmış mülakatta da yer alır.  

 Ancak, katılımcının, araştırmacının belirlediği görüşme rehberi dışına çıkmasına sınırlı düzeyde izin 
verilir.  



YARI YAPILANDIRILMIŞ MÜLAKAT

Yarı yapılandırmış mülakat, araştırmacıya hem mülakat rehberi doğrultusunda ilerlemesine hem de 
ihtiyaç duyulduğunda derinlemesine gidebilmesine olanak sağlar.  

 Katılımcı konu dışına çıksa da araştırmacı pek durdurmaya çalışmaz.  

 Ancak araştırmacının belirlediği mülakat rehberi sistematik veri toplayabilmesi için önemlidir.  

 Mülakat rehberi, araştırma konusuyla ilgili veri elde etmek için katılımcının cevaplaması istenen 
konuları kapsar, liste halinde hazırlanabilir.  

 Bu yolla elde edilen verinin düzenlenip işlenmesi daha kolay hale gelir. 



A. MÜLAKAT TÜRLERİ

Bahsedilen üç mülakat biçimi dikkate alındığında en makul yolun, yarı-yapılandırılmış mülakat olduğu 
görülmektedir.  

 Böylece, mülakatçı hem konuya ilişkin doyurucu bilgi edinme, hem de mülakatı belli bir seyirde 
götürme şansına sahip olur.  

 Ayrıca, cevaplayana da kendisince önemli olan hususları vurgulama imkanı tanınmış olur. 



B. MÜLAKAT SÜRECİ

Mülakatın hazırlanması anket ile oldukça benzerlik gösterir.  

 Konunun tanımlanması ve kaynak incelemesi ile hipotezlerin geliştirilmesi aşamasına kadar süreç, 
anket çalışmalarında olduğu gibi işler.  

 Mülakatta da sorulacak sorular belirlenirken araştırma soruları ve hipotezler dikkate alınır.  



B. MÜLAKAT SÜRECİ

Örnekleme aşamasına gelindiğinde ise küçük bir fark doğar.  

 Eğer, veri edinme yöntemi olarak mülakat tekniği belirlenmişse bu durumda örnek kütlenin daha 
küçük olması gerekecektir. 

 Bazı formlara cevap verilmediği gibi bazı denekler de söz verdikleri zaman ve yerde mülakat için 
hazır olmayacaklardır.  

 Bu durum mülakat çalışmalarının suya düşme riskini artırır, zira örnek kütle zaten görece az sayıda 
denekten oluşturulmuştur. 



B. MÜLAKAT SÜRECİ

Mülakatçı mutlaka bir 'mülakat rehberi' hazırlamalıdır.  

 Böylece 'dikkatten kaçan soru' riskinin önüne geçilebilir.  

 Ayrıca, cevapların niteliğine göre fazladan açıklama doğurabilecek ek sorular da sorulmalıdır. 

 Bunca zahmete katlandıktan sonra sadece basmakalıp birkaç cümle ile mülakatı tamamlamak 
araştırmacı için hayal kırıklığı olur. 

 Bu yüzden, mülakat tekniğini seçen araştırmacıların bu alanda görece deneyimli olmaları gerekir.  

 Bu özellikle yarı biçimsel veya biçimsel olmayan mülakatlar için söz konusudur. 



B. MÜLAKAT SÜRECİ

Kısaca, anket konusunda yapılan tavsiyeler burada da geçerlidir. 

 Problem belirlendikten sonra soruları oluşturmak gerekir.  

 Sorularda uygun bir akış sağlanmalı ve mülakattan önce bu konu üzerinde düşünülmelidir. 

 Katılımcı ile iyi bir ilişki kurmak önemlidir.  

 Eksik bir mülakat riskinin olmaması için önceden konuya ilişkin ayrıntılı bir kaynak incelemesinin 
yapılması gerekir.  

 Yönlendirici sorulardan (kitap okuyorsunuz değil mi?) kaçınmak gerekir. 



B. MÜLAKAT SÜRECİ

Soruların mümkün olduğunca özlü ifade edilmeleri kuralı burada da geçerlidir. 

 Ayrıca, en makbul mülakatlar mümkün olduğunca kısa sürenler olduğundan zamanın kontrol 
edilmesi gerekir.  

 Daha da önemlisi 'zaman yönetiminin' katılımcının değil, araştırmacının sorumluluğunda 
olmasıdır.  

 Araştırmacı ne zaman ayrılması gerektiğine karar vermeli ve katılımcı tarafından ne 'kovulmalı' ne 
de 'esir alınmalıdır'. 



B. MÜLAKAT SÜRECİ

Mülakat esnasında etkin bir iletişim ortamının oluşması, başarının başlıca belirleyicilerindendir.  

 İlk izlenim önemli olduğundan katılımcıyı rahatlatacak (bunun bir sorgulama olmadığını ifade 
edecek) bir tutum sergilenmeli, organizasyonuna veya kendisine dair abartıya kaçmayan iltifatlar 
yapılmalıdır.  

 Araştırmanın amacı ve verilerin gizliliği esası konusunda açıklama yapılmalı ve güvence 
verilmelidir.  

 Mülakatçı deneğin tepkilerini yakından gözlemlemeli ve bunlara uygun davranmalıdır. 

 Esneyen veya sürekli saatine bakan birisiyle daha ne kadar mülakat yapabilirsiniz? 

 Deneğin belli sorulardan hoşlanmadığı (o alanda eksik olduğunun ortaya çıkmasından endişe 
etmek gibi) durumlarda takip eden sorulara geçilmeli ve iplerin tamamen kopması önlenmelidir. 



C. MÜLAKATIN ÜSTÜN VE ZAYIF YÖNLERİ
ÜSTÜNLÜKLERİ

Mülakatlar, bir olgu hakkında anketlerle edinilemeyecek derinlikte veriye ulaşılmasını sağlarlar.  

 Katılımcının görüşleri, açıklamaları doğrultusunda yeni fikirlerin ve izahların gelişmesi mümkün 
olur.  

 Eğer mülakatçı ile katılımcı arasında iyi bir iletişim kurulursa, cevapların anketlere nazaran daha 
dürüst ve doğru olma ihtimali artar.  

 Yanlış anlaşılmadan kaynaklanan ve verilerin geçerliliğine zarar verecek hatalar azalır.  

 İlave sorular sorma imkânı olduğundan, tamamen açıklanmayan konuların açıklanması olanağı 
doğar. 

 Dahası, anketi gerçekte müdürün mü yoksa sekreterinin mi doldurduğundan emin olunmazken 
mülakatta kiminle görüşüldüğü bellidir. 



C. MÜLAKATIN ÜSTÜN VE ZAYIF YÖNLERİ
ZAYIFLIKLARI

Mülakatların zayıf yönlerinin başında çok zaman almaları gelmektedir.  

 500 kişiye anket formu göndermek ile 500 kişi ile görüşmek zaman ve maliyet açısından 
birbirleriyle mukayese dahi edilemez. 

 Ayrıca, anket yoluyla ulaşmanın mümkün olduğu deneklere mülakat yoluyla ulaşmak mümkün 
olmayabilir. 



C. MÜLAKATIN ÜSTÜN VE ZAYIF YÖNLERİ
ZAYIFLIKLARI

Mülakatın bir başka zayıf yönü de bireysel temasların yoğun olması sebebiyle hem olumlu hem de 
olumsuz anlamda sübjektiflik ve ön yargının oluşma ihtimalinin yüksekliğidir.  

 Örneğin katılımcı, mülakatçının kullandığı üslup, giyim tarzı ve davranışlarından onun 'dünya 
görüşü' hakkında çıkarım yapar ve kendi görüşlerine zıt bir kişiyle muhatap olduğunu düşünüp 
'işbirlikçi' yaklaşımı terk ederek düşmanca bir tavır takınabilir.  

 Bunun tersi durumda ise katılımcının araştırmacıyı 'memnun etme' eğilimine girmesi söz konusu 
olabilir. 



C. MÜLAKATIN ÜSTÜN VE ZAYIF YÖNLERİ
ZAYIFLIKLARI

Mülakatları olumsuz yapan bir başka gerekçe ise cevapların çözümlenmesinin görece zor olmasıdır.  

 Ayrıca soruların ankette olduğu gibi çok dikkatli seçilmesi gerekir. 



D. MÜLAKATLARDA ÖNYARGI

Mülakatçılar insandır. Dolayısıyla onların tutum ve davranışları, görünüşleri, bilgi düzeyleri, mülakata 
hazırlanma dereceleri, iletişim yeteneği cevaplayanların üzerinde etkili olur.  

 Bu yüzden mülakatlarda güvenilirlik özel bir önem kazanır.  

 Eğer mülakatlar bir 'mülakatçılar takımı' tarafından yürütülüyorsa, farklı kişilikteki mülakatçılar 
farklı düzeyde veri edinecek ve bu durum da verilerin geçerliliğini tehdit edecektir.  

 Ancak mülakatları bir kişi yürütüyorsa, en azından önyargı "tutarlı" olacaktır. 



D. MÜLAKATLARDA ÖNYARGI

Mülakatlarda önyargının muhtemel sebepleri olarak aşağıdaki faktörler sayılabilir: 

 Katılımcının mülakatçıyı memnun etme merakı:  

 Kimi katılımcılar genellikle mülakatçıları memnun etmek ve 'onların duymak istedikleri 
şeyleri' söylemek eğilimindedirler .  

 Bu önyargıyı aşmak için mülakatçının konuya ilişkin görüşlerini açığa çıkaracak ifadelerden 
kaçınması gerekir. 



D. MÜLAKATLARDA ÖNYARGI

 Katılımcı ile mülakatçı arasında oluşabilecek gizli bir çekişme, düşmanlık:  

 Mülakatçı ile katılımcı arasında değişik sebeplerden (ilk kez karşılaşılan bir kimseye ilk anda 
ısınma veya ısınamama gibi) dolayı düşmanlık veya çekişme baş gösterebilir.  

 Bunları usta bir mülakatçı aşabilir.  

 Genellikle üniversiteler adına yapılan mülakatlarda, 'piyasadaki' bazı sahip/yöneticilerin 
'mektepli/alaylı' ayrımını esas aldıkları ve mülakatın bir bilgi edinme aracından çok bir 
üstünlük kurma aracına dönüştürüldüğüne şahit olunur.  



D. MÜLAKATLARDA ÖNYARGI

Ayrıca, Türkiye'de sembolizm oldukça güçlü bir kültür oluşturma aracıdır.  

 Dolayısıyla sembollerden (bıyık biçimi, giyiniş, konuşma, yürüyüş, hatta selamlaşma biçimi) kişinin 
ideolojisi hakkında çıkarsama yapmak mümkündür.  

 İdeolojilerin insan davranışları üzerindeki yoğun etkisi dikkate alındığında mülakatçı ile cevaplayan 
arasında çatışmalar olmaktadır. 



D. MÜLAKATLARDA ÖNYARGI

 Mülakatçının, "kafasındaki doğrulara" uygun cevap alma gayreti: 

 Yine ideolojiye bağlı olarak bilimsel bulguları, ideolojileri veya fikirleri doğrulatmak için 
kullanma eğiliminin yüksek olduğu gözlemlenmektedir.  



E. MÜLAKATIN ZAMANI VE YERİ

Mülakatçı planlarını katılımcıların konumuna-zamanına uygun yapmalıdır. 

 Mülakatın yapılacağı yer genellikle katılımcının ofisidir.  

 Bu durumda araştırmacının ortama ilişkin fazla seçeneği yoktur. 

 Yine zamandan tasarruf etmek adına, mümkün olduğunca birbirine yakın yerlerdeki katılımcılarla 
aynı gün için randevu almak gerekir. 



E. MÜLAKATIN ZAMANI VE YERİ

Mülakata başlarken kendinizi kısaca tanıtıp teşekkür edip gerekli güvenceleri verdikten sonra amacınızı 
bir-iki cümleyle özetlemeniz uygun olur.  

 Ayrıca daha önce kararlaştırılmamışsa mülakatın ne kadar sürede tamamlanabileceği belirtilir.  

 Bu süreye sadık kalmak gerekir. 

 Mülakatı bitirmek cevaplayanın değil mülakatçının sorumluluğudur. 



F. KAYIT VE SINIFLANDIRMA

Kayıt ve verilerin sınıflandırılması mülakatın türüne göre farklılık gösterir.  

 Biçimsel bir form kullanılmışsa kayıtta fazla problem olmaz. 

 Anket gibidir.  



F. KAYIT VE SINIFLANDIRMA

Yarı yapılandırılmış veya yapılandırılmamış bir yöntem kullanılmışsa bu durumda kayıt için farklı araçlar 
gerekebilir.  

 Örneğin, cevaplayanın onayı ile kayıt cihazı kullanılabilir.  

 Ancak bunların çözümlenmelerinin çok zor ve zaman alıcı olduğuna dikkat etmek gerekir. 

 Ayrıca, ortada bir kayıt aracının olması bazı katılımcıları rahatsız eder ve cevaplarında 
düşündüklerinden çok resmi söyleme uygun ifadeler kullanırlar.  

 Bu durum verilerin güvenilirliğini azaltır. 



F. KAYIT VE SINIFLANDIRMA

Eğer elle not alınıyorsa, bunun mülakatı yavaşlatıcı etkisine dikkat edilmelidir.  

 Yine katılımcılar karşılarında her söylediklerini kâğıda döken birisinin varlığında dikkat bozukluğu 
yaşayabilirler.  

 Bunu aşmak için bazı mülakatçılar, kendilerine has kodlamalar, not alma sistemleri geliştirirler.  

 Eğer, katılımcı notlardan rahatsız oluyorsa ve kayıt da yaptırmıyorsa bu durumda ortada son 
seçenek olarak notların mülakattan hemen sonra alınması ihtimali kalmaktadır.  

 Araştırmacı hafızasına güvenmek ve mülakattan hemen sonra araştırma sorularına cevap 
olabilecek bilgileri kayda geçmek zorundadır. 
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