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ILISKISININ IS PERFORMANSINA ETKIiSi: BARTIN UNIVERSITESI’NDE BiR
CALISMA
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Isletme Anabilim Dah

Tez Danismani: Prof. Dr. Selman KARAYILMAZLAR
Bartin-2024, sayfa: 138

Aragtirmanin  amaci, igsel pazarlama uygulamalarinin Bartin  Universitesinde gdrev
yapmakta olan akademik personelin is doyumu ve orgiitsel bagliliklarini nasil etkiledigini
belirlemektir. Arastirma iligkisel tarama deseniyle yiiriitiilmiistiir. Bartin Universitesinde
gorevli akademik personel aragtirmanin evrenini olusturmaktadir. Aragtirmanin 6rneklemini
ise basit seckisiz Ornekleme yoOntemi ile segilen seksen sekiz (88) akademik personel
olusturmaktadir. Arastirmada arastirmaci tarafindan hazirlanan “Kisisel Bilgi Formu, “Igsel
Pazarlama Olgegi”, “Is Doyumu Olgegi” ve “Orgiitsel Baglilik Olgegi” verilerin toplanmasi
amaciyla kullanilmigtir. Veriler SPSS 27.0 programu ile analiz edilmistir. Kategorik (nitel)
degiskenler i¢in frekans (n) ve yiizde (%), sayisal (nicel) degiskenler i¢in ortalama (Ort),
standart sapma (ss), minimum ve maksimum istatistikleri verilmistir. Calismada test
tekniklerinden Pearson korelasyon testi, bagimsiz gruplar t testi, Tek yonlii ANOVA testleri
kullanilmistir. Calismada i¢sel pazarlama Slgegi, orgiitsel baglilik dlgegi, is tatmini dlgegi ve
alt boyut puanlarinin demografik 6zelliklere, calisma bilgilerine gore karsilastiriimasinda
bagimsiz gruplar t, tek yonli ANOVA 6lgek puanlar1 arasindaki iligkilerde Pearson
Korelasyon testi kullanilmistir Aragtirmada elde edilen sonuglara gore igsel pazarlama
faaliyetleri alt boyutu vizyon- egitim ile ddiillendirme faaliyetlerinin akademik personelin

i¢gsel doyumu, digsal doyumu, devam baglilig1 ve normatif baglilig1 arasinda pozitif anlamli



iliskiler belirlenmistir. Odiillendirme ve vizyon faaliyetlerinin calisanlarin duygusal
bagliliklar1 tlizerinde ise anlamli ama negatif yonde bir iligkinin varligi belirlenmistir.
Aragtirmada, vizyon-egitimi ile ddiillendirmenin akademisyenlerin i¢sel ve digsal doyumu

tizerinde anlamli ve pozitif bir iliskisi oldugu ortaya ¢ikmistur.

Aragtirma sonucunda elde edilen bulgulara yonelik {iniversitede gorev yapan

akademisyenlere yonelik i¢sel pazarlama faaliyetlerine dair 6neri ve goriisler yer almaktadir.

Anahtar Kelimeler: Akademik personel, i¢sel pazarlama, is tatmini, orgiitsel baglilik.

vi



ABSTRACT

M.Sc. Thesis

THE EFFECT OF THE RELATIONSHIP BETWEEN INTERNAL MARKETING
PRACTICES AND ORGANIZATIONAL COMMITMENT ON BUSINESS
PERFORMANCE: A STUDY AT BARTIN UNIVERSITY

Gizem BAYLANCICEK

Bartin University
Graduate School

Department of Business

Thesis Advisor: Prof. Dr. Selman KARAYILMAZLAR
Bartin-2024, pp: 138

The aim of the research is to determine how internal marketing practices affect the job
satisfaction and organizational commitment of academic staff working at Bartin University.
The research was conducted with the relational screening pattern. Academic staft working
at Bartin University constitute the universe of research. The sample of the research consists
of eighty-eight (88) academic staff selected by a simple non-selective sampling method. In
the research, “Personal Information Form, “Internal Marketing Scale®, ”Job Satisfaction
Scale* and ”Organizational Commitment Scale" were used for the purpose of collecting data.
The analysis of the data was carried out with SPSS 27.0 program and it was studied with
95% confidence level. Frequency (n) and percentage (%) statistics are given for categorical
(qualitative) variables, mean (Avg), standard deviation (ss), minimum and maximum
statistics for numerical (quantitative) variables. Pearson correlation test, independent groups
t test, One-way ANOVA tests were used among the test techniques in the study. Pearson
Correlation test was used in the comparison of internal marketing scale, organizational
commitment scale, job satisfaction scale and sub-dimension scores according to
demographic characteristics, study information in the relationships between independent
groups t, one-way ANOVA scale scores According to the results obtained in the research,

positive significant relationships were determined between internal satisfaction, external

Vil



satisfaction, attendance commitment and normative commitment of academic staff members
of internal marketing activities sub-dimension vision- training and rewarding activities.
Dec.Dec. On the other hand, the existence of a significant but negative relationship between
rewarding and vision activities on the emotional commitment of employees was determined.
In the research, it has been revealed that rewarding with vision-education has a significant

and positive relationship on the internal and external satisfaction of academics.

There are suggestions and opinions about internal marketing activities for academics

working at the university based on the findings obtained as a result of the research.

Keywords: Academical personal, internal marketing, job satisfaction, organizational

commitment
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1. GIRIS

Gliniimiiz rekabet kosullarinda kurumlarin, sirketlerin ayakta kalabilmeleri i¢in etkin ve
verimli ¢aliganlara sahip olmalari 6nem arz etmektedir. Kurumlar bu ¢alisanlari biinyelerinde
tutmak ve calisanlarin potansiyellerini en iist diizeye ¢ikarabilmek i¢in ¢esitli yatirnmlar ve
belli politikalar izlemeye yonelmektedirler. Topluma yon veren ve gerek sosyolojik gerekse
kiltiirel anlamda ¢esitlilik ve gelisiminin saglamas1 bakimindan 6nemli sektorlerden biri de
egitim sektoriidiir. Egitim hizmetleri temelinde insan1 barindirir. Toplumda uyum iginde
yasayan, donanimli insanlarin varligi kiiltiirel ilke ve degerlerin benimsenmesi egitimle
miimkiin olmaktadir. Bu nedenle bir toplumun gelismesi acisindan ¢esitli yOnetim
disiplinlerinin etkili oldugu diisiiniilmesinin yan1 sira 6zellikle kamu yonetiminin en stratejik
araci egitim-6gretim uygulamalart oldugu goriilmektedir. Egitim kurumlarimin kalitesini ve
faaliyetlerinin verimliligini belirleyen etkenlerden biri kurumlarda faaliyet gosteren
egitimcilerdir. Egitim kurumlarindan istendik verimin alinabilmesi egitim calisanlarinin
huzurlu ve verimli ¢alisabilmelerine bagli olup bu da birtakim diizenlemelerin yapilmasini

gerektirmektedir (Bozkurt ve Bozkurt, 2008).

Egitim sektoriinde faaliyet gosteren ve dnemli kurumlardan biri olan iiniversiteler sosyal,
kiiltiirel bilim ve teknoloji liretimleri, katma deger yaratmalari bakimindan varligi ve
devamlilign hem toplum refah1 hem de iilkeler agisindan biiyiik rolii vardir. Universiteler,
kisilerin belirli alanlarda yetkinliklerini gelistirmeleri ve meslek edinmelerinin yolunu agma
amacin1 giiden ve bireylerin aslinda toplumda birer katki sunucu olmadan Once
yetistirildikleri mekanlardir. Giiniimiizde tiniversiteler bilginin iiretildigi, toplumda 6nemli
ve saygin bir yere sahip egitim kurumlaridir (Erdem, 2013). Universitelerin toplumda
oynadigi rol yalnizca egitim anlaminda gelisim saglamasi degil ayni1 zamanda topluma 151k
tutacak, kamuoyunun aydinlanmasini saglayacak faaliyetleri {iretmek ve ¢esitli is
birlikleriyle bu faaliyetlere aracilik etmektir. Ozellikle egitim-sektor is birligi protokolleri
yaparak istthdam olusturulmasinin 6niinii agan faaliyetlerde bulunurlar. Bilgi toplumunun
olugmasinda ve ilerlemesinde toplumsal rol ve islev sahibi olan tiniversitelerin gelecege belli
alanlarda uzmanlagsmis bireyler kazandirarak 1sik tutmalari bir toplumun varligi igin
elzemdir. Bununla birlikte bilgi iiretiminin oldugu yerler olan {iniversitelerin biitiin bu

faaliyetleri gergeklestirmesinde akademik insan kaynaginin oynadigi rol goz ardi edilemez.



Akademisyenligin mesleki tanimina bakildiginda, belirli alanlarda uzmanlasan ve derin bilgi
birikimine sahip kisilerden olugan, gelecege yon tutan bireylerin olusturdugu bir meslek
grubudur. Universitenin bilgiyi iireten, topluma 1s1k tutan yoniiniin varligi séz konusu
tiniversitede gorev yapan akademisyenlerin varligiyla sekillenir. Akademik yasamin 6z,
insanin siirekli kendini gelistirmeye ¢aligsmasi ve bu istekte ilerlemesi anlamina geldigi ifade
edilebilir (Alparslan vd., 2021). Akademisyenlik meslek olarak yalnizca elde edilen
bilgilerin kusaklara aktarilmasi degil, ayrica bilgiyi iiretim, yasamda pratik etme, katma
deger yaratma anlaminda kisilerin bir yasam tarzi haline gelmektedir. Buradan yola
cikilarak, akademik hayatta yer alan ve bunun yani sira toplumun her kesiminde bulunan ve
katma deger saglayan calisanlarin memnuniyeti dnemlidir. Ayrica meslegin 6zii yaratici bir
zihin gerektirdigi i¢in, huzurlu ¢alisma ortaminin varligi dnem arz etmektedir (Pugh ve

Hickson, 2007).

Akademisyenlik mesleki doyum gerektiren bir is olup, kisilerin mesleki doyumdan elde
ettigi verim aslhinda bir Ogrencinin tiim egitim yasamina yansimaktadir. Aslinda
akademisyenligin toplumu sekillendirici rolii bu noktada devreye girer. Universiteden mezun
olan Ogrencinin sahip olacagi meslek, bilgi ve yeteneklerini kullanmasi o toplumun
ilerlemesinde ¢ok dnemli bir unsurdur. Bu noktada bir akademisyen mesleginden ne kadar
doyum elde ederse gelecek nesilleri yetistirmede o kadar 6zverili ve gayretli bir yaklagim
sergileyecektir. Bu verimin nasil saglanacagi noktasinda ilerleme kaydetmek isteyen
tniversite yOnetimlerinin var olan akademik insan kaynagma dair yatirimlari

onceliklendirmeleri yliksek ihtimaldir (Sergiovanni ve Starratt, 1998).

Egitim sektorii biinyesinde yer alan kurumlar her ne kadar bilgi tiretme temelli ve kir amaci
giitmeyen kurumlar olarak varligini siirdiirse de giiniimiizde bilgiyi hizl1 ve yaratici olarak
ireten ve gelismelerin Onilinii acan kurumlar olma hedefleri mevcuttur. Dolayisiyla
kurumlarin birbirleri yapict bir rekabet icinde olduklar1 goriilir. Bu rekabeti
stirdlirebilmelerinde etkin olan faktorlerden bazilarinin kurum ¢alisanlarinin performans ve
verimliligi oldugu diisiiniilmektedir. Glinlimiiz modern pazarlama yaklagimlarinin egitim
sektoriine uyarlanmis sekli ve bu yaklasimin sektorel anlamda olumlu katkilarini arastirmak
bu c¢alismanin konusunu ve amacini olusturmaktadir. Modern yonetim anlayislarinin
personeli temel alan kismini igsel pazarlama uygulamalar1 olusturmaktadir. Calisanlarin is
tatminleri, performanslart ve Orgiitsel bagliliklar1 igsel pazarlamanin temelini

olusturmaktadir (Van den Broeck vd., 2016).



Igsel pazarlama kavrami ilk olarak 1981 yilinda Berry tarafindan kullanilmistir. Igsel
pazarlamaya isletmeler miisterilerini i¢ ve dis miisteriler olarak smiflandirmaktadir. I¢
miisteriler, dis miisterilere nihai mal ve hizmetlerin iiretilmesi ve sunumunda rol oynayan
kisilerdir. Modern yonetim yaklasimlarina bakildiginda, dis miisterilere saglanan hizmet
kalitesinde isletmelerin i¢ miisterilerine olan yatirimlari, yani ¢aliganlarin kisilik yapilarim
gdz oOniinde bulundurarak ve insan faktoriinii 6ne plana ¢ikararak yapilmasi etkili rol
oynamaktadir. I¢ miisteri memnuniyetine 6nem veren kurumlar uzun vadede basaril, verimli
ve uzun vadeli devamlilik gosteren kurumlardir. igsel pazarlama uygulamalarinin
giliniimiizde giderek 6nem kazandigi egitim sektorli de memnuniyeti yiiksek calisanlarin yer

almas1 gereken mekanlardir (Mutharasu vd., 2013).

Universiteler agisindan diisiiniildiigiinde, akademisyenligin bir yasam tarzi yoniiniin olmast,
is doyumu, igsel pazarlama ve g¢alisan memnuniyeti agisindan yonetimin goz Oniinde
bulundurmas1 gereken etmenlerden biridir. Ozellikle iiniversitelerde misyon ve vizyonlar
belirlenirken, karar alma siireclerinde personelin de dahil etmesi, fikirlerine danisilmasi igsel
pazarlama stratejisinin bir araci olarak kullanilabilir. Bir diger i¢sel pazarlama araci olarak
kullanilabilecek akademik tesvik, ¢aligmalarin ddiillendirilmesi gibi uygulamalar akademik
personel iizerinde motivasyon artiran unsurlardan biri olabilir. Motivasyon ve i doyumuna
sahip akademisyenin egitsel ve akademik siireclerde daha basarili olabilecegi
diisiiniilmektedir. Bu gercevede, iiniversite agisindan art1 bir katma deger yaratacaktir (Alj,

2010).

Bir egitim kurumunda igsel pazarlama faaliyetlerinin isletme kiiltiirliniin olusturulmasina
yonelik planlanmasi dnemlidir. Isletme Kkiiltiiriinii olusturan unsurlarindan bazilar ise
{iniversite i¢indeki personel ve dgrencilerdir. Isletme kiiltiiriiniin ¢alisan ihtiyaglarina gore
olusturulmasi, calisanlarin o isletmeye karsi gelistirecegi davranis kaliplar1 bakimindan
onemli bir referanstir. Ozellikle mental emegin yiiksek oldugu iiniversite gibi kurumlarda
i¢sel pazarlamanin araci rolii g6z ardi edilmemelidir. Ozellikle personelin iiniversite vizyon
ve misyonunu dgrenmesi adina yapilan toplantilar, etkinlikler, sahip olduklar1 haklar, kariyer

ve ddiillendirme politikas1 i¢sel pazarlama uygulamalar1 arasindadir (Siimer, 2023).

Orgiit, calisanlarini bir i¢c miisteri olarak gordiikleri gibi ¢alisanlarinda orgiitlerine kars
baglilik hissetmeleri dnemli bir husustur. Oyle ki 6rgiitsel bagliligin is tatmini ve motivasyon

kavramiyla baglantis1 yapilan c¢alismalar literatirde mevcuttur. Orgiitsel baglilik,



calisanlarin o orgiitte kalmaya karar verdikleri noktada ortaya cikar. Is goren beklentilerinin
karsilandig1 ve deger gordiigi bir yerde kalmaya devam edecek ayn1 zamanda kurum ortak
amaclariyla hareket edecektir. Egitim-6gretim islevi goren tiniversite gibi kurumlar ele
alindiginda personelin baglilig1 ve siirekliligi onem arz etmektedir. Egitim-6gretimin yillik
stiregcte kesintiye ugramamasi ve aksamamasi aslinda biinyesinde g¢alisan personelin ige
devamliligiyla iliskilidir. Orgiitsel baglilig1 yiiksek olan calisanlar1 biinyesinde barindiran
kurumlarda ise devamsizlik, isi aksatma, ge¢ gelme ya da farkli is arayislar1 gibi kurumun
gelecegine olumsuz etki edebilecek olan faktorler azalma egilimi gosterecektir. (Robbins ve

Judgie, 2017).

Toplumlarda ve Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkelerde egitim sektoriiniin OGnemi
yadsinamaz bir gercektir. Universitelerde topluma bilgi beceri ve kiiltiirel birikimi yiiksek
insan yetistirilmesi ancak i¢sel pazarlama uygulamalariyla i¢ miisteri olan ¢alisanlara yatirim
yapilmasiyla miimkiin olabilecegi diisiiniilmektedir. Buradan yola ¢ikarak, egitim
sektorliinde faaliyet gdsteren iiniversitelerdeki akademik personelin igsel pazarlama
uygulamalar1 temeli ve is doyumu baglaminda performans ve orgiitsel bagliliklarinin
Olciilmesi hususunda gelecekte yapilacak arastirmalarin 6nemli role sahip olacag: ifade
edilebilir. Dolayisiyla bu calismada Bartin Universitesi’nin i¢sel pazarlama uygulamalarmin
akademik personelin orgiitsel baglilik ve is tatminine olan etkisi ¢alismanin asil amacini
olusturmaktadir. Bununla birlikte ¢alismadan elde edilecek bulgular degerlendirilecek olup
literatiire ve Bartin Universitesi’ne katki saglayacag diisiincesinden yola ¢ikilarak ¢alisma

planlanmaistir.

1.1. Amag

Bu arastirmanmn amaci, Bartin Universitesinde igsel pazarlama faaliyetlerinin akademik
personelin is doyumu ve orgiitsel bagliliklarini etkileyip etkilemedigini belirlemektir. Egitim
sektorii ve diger alanlarda yapilmis ¢aligmalara dair literatiir incelendiginde igsel pazarlama,
orgiitsel baglilik ve is tatmininin iligkisinin yani ii¢ ayr1 degiskenin bir arada dl¢lildigi
calismalarin yeterli sayida olmadig1 goriilmektedir. Bu baglamda literatiirii zenginlestirecek

katkisinin olmasi hedeflenmektedir.

Amagc ve hedefler dogrultusunda aragtirma sonucunda belirlenecek olan sonug¢ ve Oneriler

kurumun c¢alisanlarina yonelik i¢sel pazarlama faaliyetleriyle elde edecegi ¢alisan verimine



ve c¢alisanin orgiite olan bagliligina katki saglamak adina 6nemli bir yol gosterici olacagi
ongoriilmektedir. Bu calismada, asagida belirtilen alt problemlere cevap aranmaya

calisiimistur:

e Bartin Universitesindeki i¢sel pazarlama faaliyetleri akademisyenlerin is
tatminlerini etkilemekte midir?
e Bartin Universitesindeki i¢sel pazarlama faaliyetleri akademisyenlerin drgiitsel

bagliliklarini etkilemekte midir?

1.2. Onem

Giliniimiizde i¢sel pazarlama faaliyetlerine gosterilen 6nem her ne kadar artmis olsa da bu
yonde faaliyet gosteren iiniversitelerin bu husustaki yaklasimlarinin sonuglarina dair
calismalarin cok sayida olmadig1 goriilmektedir. Universitelerdeki bilgi iretiminde aktif rol
oynayan, liniversiteye ve topluma ¢esitli acilardan katma deger saglayan calisan grubunu
olusturan akademik personel iizerinde i¢sel pazarlama uygulamalarin is tatmini ve orgiitsel

bagliliklarini ne derecede etkiledigi i¢sel pazarlama agisindan 6nemlidir.

Calismanin dnemi, Bartin Universitesi akademik personelinin is tatmini ve ise bagliligin
saglayan uygulamalarin tespiti, bu uygulamalarin orgiite olan baghiligi ve is tatminini
etkileyip etkilemediginin analiz edilmesi ve buradan yola ¢ikarak arastirmanin sonuglar
neticesinde kuruma katki saglayici Onerilerin sunulmasidir. ilgili tez konusu, Bartin
Universitesi nezdinde kurum personeline yénelik yapilan ilk caliyma olma 6zelligini
tagimaktadir. Kurumun son 2 yildir kalite siirecleri kapsaminda yaptig1 faaliyetlere katki

saglayici sonuglar elde edilmesi 6ngoriilmektedir.

Bununla birlikte, ¢calismada giinlimiiz is diinyasinda kurumsallasmanin énem kazanmasi ve
bu durumun devlet ya da 6zel fark etmeksizin her kurumun i¢inde bulunmasini gerekli kilan
yenilestirici ve gelistirici etmenler ve faaliyetler iizerinde durulmasi hedeflenmektedir.
Kurumlarin gelecek hedeflerine emin adimlarla ilerlemesinin baslica faktorlerinden biri de
calisanlarinin baglilik ve is tatminidir. Bu yonde caligmalar devlet {iniversiteleri bazinda
yeterli sayida olmadigi tespit edilmistir. Dolayisiyla egitim sektorii ig¢indeki devlet
tiniversitelerinde ¢alismakta olan akademik personele yonelik yapilmasi hedeflenmektedir.

Calismanin devlet iiniversitelerinin giiniimiizde énem arz eden kalite slireglerine cesitli



katkilar saglayacak olmasi bir diger énemli varsayimdir. Caligma sonunda elde edilecek
bilgi, bulgu ve analizler giinlimiizde i¢sel pazarlama kavraminin devlet iiniversitelerinde
caligmakta olan personel iizerindeki etkilerini ortaya ¢ikaracagi gibi bu konuda ne tiir
tyilestirmeler yapilmasi planlanarak, kurum kalitesinin arttirilacagima yonelik tespit ve
Oneriler sunulacagr Ongorilmektedir. Alanyazin tarandiginda ilgili konuda ge¢misten
bugiine ¢esitli kurumlar ve devlet iiniversitelerini kapsayan caligmalar yapilmis olmakla
beraber bu ¢alismanin Bartin Universitesi’ni konu alan ¢alisma olmasi sebebiyle ve analiz
sonuglarmin bu baglamda ilk kez degerlendirilecegi sonucundan dolay1 énemlidir. Konu ile
ilgili hazirlanan tezler ayrintili olarak incelenmis olup benzer caligmalarin varligi mevcut
olmakla beraber 6zellikle egitim sektoriiniin devlet iiniversitelerini konu alan ¢ok fazla
calisma yapildigimma rastlanmamistir. Bu sebeple ilgili ¢aligmanin literatiire bir katki
saglayarak gerek gelecekte yapilacak olan akademik ¢aligmalara yol gosterecegi gerekse

Bartin Universitesi’nin kalite siireglerinde olumlu bir etkisinin olacag1 dngériilmektedir.

1.3. Varsayimlar

Aragtirmada, Bartin Universitesindeki akademik personelin igsel pazarlama, is tatmini ve
orgiitsel bagliliklarini bilimsel diizeyde 6lgen 6lgekler kullanildigi varsayilmistir. Kullanilan
orneklem kiimesinin %95 giivenilirlik ve +-%35 hata payiyla evreni temsil ettigi varsayimiyla

hareket edilmistir.

Arastirmaya katilan katilimcilarin dogru, gilivenilir, yaniltict olmayan yanitlar verdikleri

varsayilmistir.

1.4. Smmirhklar

Yapilan arastirma Bartin Universitesi biinyesinde gérev yapmakta olan akademik personelle

smirlidir.

Aragtirmada basit seckisiz 6rnekleme yontemi kullanilmistir. Evrenin tamamina ulagsmanin
maliyetli ve zaman alacag diisiiniilerek evreni temsil edecegi varsayilan Bartin Universitesi
akademik personeli 6rneklem olarak segilmistir. Bartin Universitesi akademik personeli

orneklemi evreni temsil ettigi ongoriilerek ulasilan veri sayist sinirlilik olarak goriilebilir.



Arastirma akademik personelin i¢sel pazarlama uygulamalari, is tatmini ve orglitsel baglilik

diizeyleri kendilerine sunulan arastirma 6l¢eklerine verilen cevaplari ile sinirlidir.



2. ICSEL PAZARLAMA VE LITERATUR

Bu boliimiin birinci kisminda igsel pazarlamanin tanimi, baglantili oldugu kavramlar ve
dinamikler, tarihsel gelisimi, 6nemi, boyutlari, modelleri, i¢sel pazarlamay1 etkileyen
unsurlar, stratejileri ve i¢sel pazarlama uygulamalarinda karsilasilan sorunlar ele alinmistir.
Ikinci boliimde is tatmininin tanimi, énemi, motivasyon kuramlari, is tatminini etkileyen
bireysel ve kurumsal faktorler ve sonuglar1 incelenmistir. Boliimiin tigiincii kisminda ise,
orgiitsel bagliligin tanimi, 6nemi, kuramlari, boyutlar1 orgiitsel baglilig: etkileyen bireysel

ve kurumsal faktorler ve sonuclari ele alinmustir.
2.1. i¢sel Pazarlama Kavram

Icsel pazarlama kavrami ilk olarak 1981 yilinda Berry tarafindan ortaya atilmistir. Bu
gorilisin temelinde calisanlarin da bir miisteri olarak goriilerek onlarin da tatmininin
saglanmast ve bu sayede verimlerinin arttirilarak isletme karinin da arttirilacagi vardir
(Adiyaman, 2021). Ig¢sel pazarlamanin temelinde, motive ve miisteri bilinci yiiksek
calisanlarin, giiclii satislar elde edecedi yatar. Is gorenlerin isleriyle olan memnuniyet
diizeyleri onlarin c¢alisma motivasyonuna yansiyacak ve neticede performanslarinin
artmasina ve bu olumlu gidisatin dig miisterilere de yansimasini saglayacaktir. Gronroos’iin
(1981) yaklasimina gore her is goren dis miisterilere hizmet etmek {izere bir pazarlamaci gibi
yetistirilmelidir (Erglin ve Boz, 2017). Geleneksel pazarlama anlayisinin temeline
bakildigindan i¢ miisteriden ¢ok dis miisterilerin talep ve isteklerine agirlik vermektedir
(Ergilin ve Boz, 2017). Ama hizla gelisen teknoloji ve degisimler sirketlerin geleneksel bakis
agisin1 degistirmesini zorunlu kilmustir. Ozellikle sanayi devriminden sonra degisen
diinyayla beraber pazarlama alaninda da bir¢ok yeni strateji ortaya ¢ikmistir. Bu anlamda
pazarlama alaninda kaliteli bir sonug ortaya konulabilmesi ¢alisanlarin miisteriler ile giiclii
bir iletisim kurmasi gerekmektedir (Uyanik, 2022). Yen vd., (2017) yaptig1 calismada,
sirketlerin kilit personellerini ellerinde tutabilmesi ve yiiksek isgiicii devrinin olumsuz
etkilerinin Oniine gecilebilmesi igin siirecin dogru yonetilmesi gerektigini vurgular. Bu
anlamda calisanlarin Orgiite olan baglhliklarinin arttirilarak bunun performanslarina
yansitilmasi ve dolayistyla sirket karliliginin arttirilmasi amaglanmaktadir. I¢ pazarlamada,
boliimler arasi siirekli bir iletisim ve karsilikli paslasma s6z konusudur. Her ne kadar bir

sirketin ¢alisanlarinin dis miisteri odakli bir bilince sahip olmasi beklense de diger



boliimlerin yaptig1 is birlikleri, memnuniyetlerini ve motivasyonlarini arttirarak
organizasyona olan bagliliklarin1 saglayici katkida bulunur (Yen. Barnes ve Huang, 2017).
I¢sel pazarlama nitelikli elemani elde tutma, motive etme ve ondan en yiiksek performansi
elde etmenin bir yontemi olarak sirketler tarafindan kullanilabilir (Berry ve Parasuman,
1985). Bu anlamda goriililyor ki, pazarlama bolimii igsel pazarlamayi kendi g¢alisani
lizerinde uygularsa bir nevi insan kaynaklar1 departmaninin islevsel yoniine dahil
olmaktadir. Yani, bu iki boliim bir arada ¢alisirsa, kurumsal basariya ulasilacagi yoniinde

goriisler de mevcuttur.

Caruana ve Calleya’e (1998) gore, bir sirketin ilk pazarmi kendi personelleri
olusturmaktadir. Bir sirketin en 6nemli amacglarindan olan kar elde edilmesi siiphesiz ki
{iriinlerini dogru kanallarla dogru miisterilere ulastirmas1 ve maksimum gelir etmesidir. Iste
icsel pazarlamayla kastedilen, dncelikle bu kar elde siirecinin en dnemli temel taslarindan
olan c¢alisanlarindan yiiksek verim almasi ve onlarin memnuniyetlerinin saglanmasidir.
Ciinkii i¢sel pazarlama kavraminin temelinde ¢alisan memnuniyeti is veriminin artmasina,
calisan-miisteri iliskilerinde pozitif bir is birligine ve bu sayede de sirket kar

maksimizasyonunun saglanmasi vardir.

2.1.1. i¢sel Pazarlama ve Baglantih Oldugu Kavramla Dinamikler

Igsel pazarlama kavramina sosyal miibadele teorisi iizerinden bir bakis acisiyla bakmak

teorik arka plani da dogru gozlemlemek agisindan 6nemlidir.

2.1.1.1. Sosyal Miibadele Kavram

Sosyal miibadele teorisi, ¢alisan- orgiit iliskisine ¢alisanin emegi, zamani, sadakati ile
sirketin sosyo-ekonomik degerleri arasindaki karsilikli miibadele siireci olarak tanimlanir
(Blau, 1964; Cropanzano ve Mitchell, 2005; Eisenberger vd., 1986; Rousseau, 1995). Sosyal
miibadelede, calisan ve oOrgiit arasindaki karsilikli yiikiimliilikler soyuttur, miizakere
edilmez ve herhangi bir zamana bagli degildir (Karagonlar vd., 2015). Yani sosyal miibadele
kavraminda taraflarin tamamen istegine bagli bir aligveris s6z konusudur denilebilir. Calisan
-orgiit iligkisini sosyal miibadele kavrami iizerinden inceleyen bazi arastirmalarda sosyal
miibadele kavraminin temellerini Orgiitiin ¢alisana destegi (Eisenberger vd., 1986) ve

psikolojik s6zlesme olusturur (Rousseau, 1995; Bal vd., 2010; Tekleab ve Chiaburu, 2011).



Calisanlar tiim temeller baglaminda sirketleri birer kisilige donistiirlir ve bagli olduklar
orgiitler ile iliskilerini orgiite atfettikleri karakter 6zellikleri tizerinden kurar (Eisenberger
vd., 1986; Rousseau, 1995; Shore vd., 2006). Motivasyon kavramiyla da iliskili olan ise cezp
olma ¢alisanin duygusal, diisiinsel tiim kaynaklarini isi en iyi sekilde yerine getirmek igin
kullanmasidir (Bakker vd., 2008; Kahn, 1990). Eger bir ¢alisanin sosyal miibadele algis1
yiiksekligi ¢alistig1 orgiitle olan karsilikli giiven duygusunun varligi, orgiitiin ¢alisanina
yaptig1 yatinmlar benzeri etmenlere baghidir. Bu etmenler g¢alisanlar lizerinde aidiyet,
Ozerklik gibi ihtiyaglarin karsilanmasinda ve motive olmalarinda etkili olacaktir (Karagonlar
vd., 2015). iste sosyal miibadele teorisinin i¢sel pazarlama ile iliskisi bu noktadadir. Sosyal
miibadele teorisi, igsel pazarlama uygulamalarmin orgiitiin ¢alisanlariin tutum ve
davraniglarina neden olumlu yonde katki saglayacagina dair nedensel bir diizlem

olusturmaktadir (Yen vd., 2017).

Sosyal miibadele kavramina daha detayli baktigimizda iki tip oldugunu goérmekteyiz: sosyal
miibadele ve ekonomik miibadele (Yiirir, 2019). Ekonomik miibadelede kisiler arasi
karsilikl yiikiimliiliikler daha kesin cizgilerle ¢izilmistir. Kesin olarak karsilik kavramindan
kastedilen ise verilen seyin karsiliginin alinacagi garantisidir. Sosyal miibadelede ise durum
biraz daha farklidir. Sosyal miibadelede, kisilerin arasindaki normlar daha soyuttur. Kisiler
kendilerine 1yilik yapan bireye kars: bir yiikiimliiliik hissederler. Kisiler sosyal miibadelede
fayda maliyet analizi yaparlar. Bunun anlami, katlanacaklari sosyal maliyetin 6diil
alabilecekleri beklentisi varsa olmasidir (Yildiz, 2016). Calisma yasamindaki iliskilerin
temelini olusturan sosyal miibadele kuraminda kisiler ddiillendirilme beklentisi (saygi
gérme, onurlandirilma) icerisindedir ve bu beklentiyle iligkilerini kurmaktadirlar (Gefen ve
Ridings, 2002). Kurulan iliskinin temelinde bagimlilik yer almaktadir. Karsilikli
bagimliligin yer almadigi noktada sosyal miibadeleden s6z edilemez (Cihangiroglu ve Sahin,

2010).

I¢sel pazarlama kavramina sosyal miibadele kuraminin 1s13indan bakildiginda, isletme ve i¢
miisteri yani ¢alisan arasindaki etkilesim 6n plandadir. Calisan ve isletme arasindaki olusan
yazisiz sozlesme, sosyal miibadele zemininde ilerler. Calisanlar karsiliginda almayi
umduklar1 birtakim getiriler sonucunda iligkideki maliyete katlanmaktadirlar. Bu maliyetin
karsilig1 calisanin elde edecegi 0dill, terfi, sayginlik gibi birtakim pozitif faydalardir.

Dolayistyla ic¢sel pazarlama uygulamalar1 ¢alisanlara yonelik odiillendirme, pozitif getiri
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anlaminda bir araci rolii listlenecegi i¢in etkisi yiiksektir. Bu noktada sosyal miibadelenin

icsel pazarlamaya dair bir araci rol iistlenecegi diistiniilmektedir (Yildiz, 2016).

2.1.1.2. i¢c Miisteri Kavram

I¢ miisteri kavrami genis anlamdaki tanimiyla bakildiginda, i¢ tedarik¢i kavramimi da icine
alarak tretimsel siire¢le ele alinabilir. Bu anlamda, bir isletmenin {iretim siirecinde asil
tedarik¢iden baslayarak birbirlerine hizmet ve iiriin pazarlayanlar i¢ tedarike¢i, bu iiriin ve
hizmeti alanlar ve dis miisteri dedigimiz iirlinii satin alan kisilere ulagtiranlar ise i¢ miisteri
olarak tanimlanmaktadir (Yildirim, 2018). Giiniimiizde ¢agdas yonetim uygulamalariyla
beraber, isletmeler calisanlarini i¢ miisterisi olarak gdrmekte olup, karliligin temelinde
calisan memnuniyetinin Oncelikli oldugunu 6ngérmektedirler. Nihayetinde i¢ miisteriler
(calisanlar), {iretilen hizmeti tiiketiciye ulastiran nihai araci roliinde olduklari igin,
isletmelerin ¢alisan memnuniyetini 6n planda tutmalar1 kar maksimizasyonu hedefi
temelinde zaruri olmaktadir. Bu anlamda, isletmeler i¢in ¢alisan memnuniyetinin saglanmasi

hususunda i¢ pazarlama uygulamalarinin rolii 6n plana ¢ikmaktadir.

Isletmenin i¢ miisterilerinin tiiketicilere sundugu hizmet kavrammin soyutlugu ve hizmet
kalitesinin Olcililmesinin zor olmasi sebebiyle, rekabet halindeki isletmelerin 6n plana
¢ikmasinda i¢ miisterilerin oynadigi rol kritik bir 6neme sahiptir. Bunun 6nem arz etmesinde
bir baska nokta ise c¢alisanlarin mutlulugunun orgiit verimine pozitif yonde bir etki
saglayacak olmasidir (Siimer, 2023). Ozellikle hizmet isletmelerinde, iiriinlerin sunumu ig
misteriler tarafindan saglandigi i¢in, hizmet isletmelerinin ¢aligan memnuniyetini saglama

noktasindan atacagi adimlar dnemli olmaktadir.

2.1.1.3. Orgiitiin Sahip Oldugu Kiiltiir

Orgiit kiiltiiriiniin birgok tanima haiz oldugu bilinmesiyle beraber genel tanimi soyledir:
Orgiit kiiltiirii, kurumun zamanla yerlesen ve kaniksanan, bireylerin nasil davranacagmna
rehberlik eden degerler biitiiniidiir. Isletmelerin belki benzer teknoloji ve calismalar
sonucunda elde ettigi ciktilarda ve verimlilikte farkli sonucglar elde etmeleri, Orgiit
kiiltiirlerindeki farkliliklarla agiklanabilir. Saglikli bir orgiit kiiltiiriine sahip kurumlar,
calisanlarinin motivasyonunu arttirarak verimlilik saglamakta ve bu da finansal basariy1

beraberinde getirmektedir (Ozkalp ve Kirel, 2011). Orgiit kiiltiirii, calisanlar i¢in bir rehber
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niteligindedir. Orgiitiin sahip oldugu normlar, degerler calisanlarmn is birligi ve uyum
icerisinde ¢alismaya yonlendirerek koordinasyonu ve is diizenini saglar. Orgiit kiiltiirii
sayesinde i¢ miisteriler (¢alisanlar) kurumdaki isleyisin nasil oldugunu anlarlar (Siimer,

2023).

Orgiit kiiltiiriinii belirleyen 6zelliklerden bazilar1 sunlardir (Ozkalp ve Kirel, 2011):

e Bireysel Inisiyatif: Calisanlarn kurum iginde verecegi kararlarda inisiyatif
kullanarak sorumluluk almasi

e Risk alma derecesi: ise dair calisanin aldig1 risk

e Amac ve hedefler: Kurumun belirledigi amaclara ulagsma noktasindaki
beklentisi

¢ Biitiinlesme: Birimlerin uyumlu ve koordineli ¢aligmasi i¢in iist yonetimin
sagladigi destek

e Yonetim destegi: Ast ve {ist iligkisinin uyumu ve verilen destek

e Denetim: Yapilan islerin denetlenmesi konusundaki diizen

e Kimlik olusumu: Calisanlarin kendini kurumla 6zdeslestirme derecesi

o Odiil sistemi: Ucret, terfi gibi kavramlarin liyakate dayanmas.

e Orgiit ici catisma toleransi: Calisanlarin orgiitii elestirebilme diizeyi

o Tletisim kanallariin yapis1: Kurum igindeki iletisimin boyutlar1 ve agiklig

e Orgiit bellegi: Orgiitiin gegmis donem kararlarina, olaylara dair bilgilerin bir

sonraki donem calisanlarina aktariliyor olmasi.

2.1.1.4. Orgiit Icerisindeki iletisim

Orgiitiin icerisindeki iletisim, drgiitiin amaglarin1 ¢calisanlarina aktarmasinda, isleyisin dogru
ilerlemesinde, birimler arasi etkilesimde ve kaynaklarin dogru kullanilmasinda ¢ok énemli
bir unsurdur (Sabuncuoglu ve Giimiis, 2016). Orgiitsel iletisimin geri bildirim mahiyeti de
bulunmaktadir. Oyle ki, gorev dagilimi, gelismelerden ¢alisanlarin haberdar edilmesi,
politika ve kararlarin ¢alisanlara duyurulmasi orgiitsel iletisimin kanallartyla olmaktadir.
(Stimer, 2023). Yani orgiitsel iletisim aslinda temelde kisi ve gruplar1 baz almaz, orgiitiin

amaclarinin gerceklestirilmesiyle ve isleyisiyle ilgilenir (Aziz ve Dicle, 2015).
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Gilintimiizde toplumsal gelismeler ayn1 zamanda orgiitleri de etkileyerek oOrgiit yapisinda
degisimlere yol a¢cmistir. Teknolojik gelismeler, orgiit icindeki iletisim aginin yapisini
degistirerek, orgiit icindeki bilgi akisinda 6n plana ¢ikmistir. Hatta bir¢ok sirketin orgiitsel
iletisim agindaki degisime bakildiginda, yliz yiize iletisimden ¢ok zaman tasarrufunu da
saglamasi agisindan ¢evrimici olarak yapilan gériismeler 6n plana ¢ikmistir. Zoom iizerinden
yapilan toplantilar 6rnek verilebilir. Kisaca, degisen teknoloji ve ¢agin kosullar1 orgiit ici
iletisimde ciddi degisimlere yol agarak, orgiit i¢i iletisime Onem veren ve bilgi aktariminda
orglit i¢i iletisim kanallarinin agik olmasini 6nemseyen sirketleri verimlilik anlaminda da 6n
plana ¢ikartmaktadir. Nitekim degerleri arasina iyi bir orgiitsel iletisimi koyan sirketler

verimliliklerinin de daha yiiksek oldugu agikardir.

Orgiitsel iletisim temelde 5 6geden olusur (Aziz ve Dicle, 2015):

e Kaynak (verici/gonderen): Iletisimi baslatan yonetici ve calisanlar1 kapsar.
Genellikle bir sorun ortaya ¢ikmasi, bir konu tizerine karar alinmasini gerektiren
durumlarda gonderici taraf iletisimi baglatmaktadir.

e Alici (hedef): Mesaj1 almasi beklenen kisi ya da gruplardir.

e lletisim kanallaryaraclari: Mesaji kars: tarafa iletmek igin kullandigimiz

araglardir. Bunlar:

Yazili kanallar ve araglar

Sozli kanallar ve araglar

Bilgisayar teknolojisi

Kitlesel kanallar ve aracglar

e Geribildirim: Anlik sonuglar vermemekle beraber daha sonraki siirecte alinan

doniitler 6nem arz etmektedir.

Orgiitsel iletisim sirketler agisindan biiyiik bir 6neme sahiptir. Orgiit icinde bilginin
aktarilmas1 6nemli oldugu gibi c¢alisanlarin olumlu tutum gelistirmesinde de etkili bir
faktordiir. Orgiit ici iletisimin iyi olmasi isteklendirme, is tatmini, orgiitsel baglilik gibi
unsurlart da olumlu etkileyici bir rolii olmaktadir (Kirag, 2012). Orgiitsel iletisim, 6rgiitiin

canlt bir yap1 kazanmasina yardimci olur. Birimler ve departmanlar arasindaki iliskiyi aktif
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ve canli tutan, aym1 zamanda baglayici etkisi bulunan alt etmenlerden biridir. Iletisim
kavrami kigisel arasinda dinamik bir iletisim ag1 kurarak oOrgiitiin dogal olarak olusum

sebebini de olusturur (Aziz ve Dicle, 2015).

Bilgi Geribildirim]
Yenilik & d Enteg

iletisimin
Duygular >

Orgiitsel
Islevleri

rasyon

N

)

Sekil 2.1: Orgiitsel iletisimin islevleri (Chapeaux, 1996)

Sekil 2.1°de goriildiigii gibi, orgiitsel iletisim bu islevlerine ulastiginda, orgiit icinde is
tatmini ve Orgiitsel baglhiligi daha yiikksek calisanlar yer alarak Orgiitiin amaglarina

ulagmasinda katkida bulunacaktur.

2.2. i¢sel Pazarlamanin Tarihsel Gelisimi

Pazarlama kavramina genel ¢ergevede bakildiginda, 1950’lerin ortasina kadar daha ¢ok
dagitim, satis konular1 6n planda olup 1960’larla beraber modern disiplinlerle de etkilesimde
bir pazarlama anlayis1 6n plana ¢ikmaktadir. (Ertemiz, 2023). Pazarlama anlayisinin tarihsel

olarak gecirdigi evrelere baktigimizda degisim su sekildedir (Altunisik vd., 2017):

Uretime yonelik pazarlama anlayisi: 1880’lerden 1930’lara kadar orgiitler daha ¢ok diisiik
maliyetli {irlin satisina yonelmis olup, miisteri ihtiyag ve istekleri konulara fazla
egilmemislerdir (Ertemiz, 2023). Daha ¢ok miisteriye ulasma hedefiyle, uygun fiyatlar

tirlinler tiretmek asil hedef olmustur (Yiikselen, 2013).

Uriine yonelik pazarlama anlayisi: 1930’lardan 1950’lere kadar olan siirecte daha
miihendislik isteyen kaliteli ve yiiksek performans igeren {iriinlere yonelinmis olup, bu bir
satis stratejisi olarak benimsenmistir (Ertemiz, 2023). Bu sayede satiglart maksimize etmek
icin tiiketiciye cazip gelen bu {irlinlerin iiretilmesi yeterli goériilmiistiir fakat sonradan

beklentiyi karsilamadigi anlagilmistir (Erdogan, 2016).
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Satisa yonelik pazarlama anlayisi: 1950’lerle 1970’ler arasinda artan pazar rekabetiyle
beraber isletmeler birtakim reklam vb. araglar kullanarak daha satis hedefine ulagma amaci
glitmiislerdir. Cok satis anlayisiyla yine miisteri ihtiyag¢ ve beklentilerine yonelik bir anlayis

g6z ard1 edilmistir (Erdogan, 2016).

Pazara yonelik pazarlama anlayisi; Daha ¢ok pazardaki tiiketicinin ihtiyag analizini
yaparak, ana hedefin ¢ok {riin satmak degil uzun vadede ihtiyaca yonelik {iriinlerin

tasarlanmasi oldugu yonetim anlayisidir (Altunisik vd., 2017).

Biitiinsel (holistik) pazarlama anlayisi: pazarlama faaliyetlerine biitiinciil bir bakis
acistyla yaklasarak, sadece iiriine odakli bir anlayisin istenilen verimi getiremeyecegi fikrini

benimsemektedir.

Pazarlama kavraminin bir alt tiirevini olusturan ic¢sel pazarlamanin tarihsel gelisimini
inceledigimizde ilk olarak 1981 yilinda Berry tarafindan kullanildig1 goriilmektedir. Berry,
bir bankada yaptig1 arastirmada, c¢alisanlar1 i¢ miisteriler olarak isimlendirmis, dis
miisterilerle olan etkilesimini ise i¢sel pazarlama olarak tanimlamigtir (Candan ve
Cekmecelioglu, 2009). iP kavramu, ilk olarak pazarlama faaliyetlerinde i¢ miisteri olarak
calisan1 da ele alan, kapsayict bir yaklasgimla arastiran Berry’ nin modeli benimsenerek
tanimlanmistir. Bu nedenle, aslinda baslangicta calisanlarin miisterilere olan davranis
ozellikleriyle ilgili bir anlayis ele alinmis olup, isletmelerin ¢alisanlartyla da tipki miisterileri
ile olan benzer etkilesime girmeleri 6ngdriilmekteydi. Bu noktada ¢alisanlarin yonetime ne

derecede katilacagi sorusu 6nem kazandi (Ay ve Kartal, 2003).

Sasser ve Arbeit (1976), bir isletmenin basarisinin tatmin olmus ¢alisanlar oldugunu 6ne
siirerek, bir isletmenin en 6nemli miisterisinin de kendi ¢alisanlar1 oldugunu iddia etmistir.
Rafiq ve Ahmed (1993)’e gore ise ¢alisanlar1 miisteri olarak gérmek onlari iiriinii begenmeye
ve istemedigi halde segmeye zorlayabilir ve ayrica da pazarlama temel unsurlarindan olan
dis miisteri temelinde ele alinmas1 gerekmektedir. Winter (1995)’1n bakis agisina gore ise,
calisanlar igsel pazarlama temellerine uygun sekilde egitilerek, kurumsal amaclar
dogrultusunda motive edilmelidir (Ay ve Kartal, 2003). Bu goriis, i¢sel pazarlama
uygulamasinin igletmelerde fonksiyonel olarak bir yonetim araci olarak kullanilmasini ve

gitgide her sektdrde IP uygulamalarinin yayginlagsmasini saglamstir.
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2.3. i¢sel Pazarlamanin Onemi

Yapilan calismalar igsel pazarlamanin orgiitler agisindan onemini ortaya koymustur. Bu
calismalar neticesinde ¢alisanlar ve dis miisterilerin arasinda mutlak bir etkilesim ve iliski
bulundugu tespit edilmistir. Tiiketicilerin satin alma kararlarini etkileyen etmenlerden biri
de siiphesiz ki ¢alisan tutumudur. Ornegin tiiketiciler bir magazadan satin alma egiliminde
oldugunda personelin yaklagimi, tutumu, dis goriinlimiinden etkilenmekte ve karar verme
siirecinde ¢ok etkili olmaktadir (Beytulova, 2017). Tiketicinin her sdyledigini dikkatle
dinleyen, yardimci olmaya ¢alisan, tiiketiciye kars1 kibar davranan ve saygi gosteren calisana

kars1 tiiketicinin tavri da ayni1 dogrultuda olur (Soysal, 1999).

I¢sel pazarlama uygulamalarinin hizmet kalitesini arttirarak drgiitiin kar maksimizasyonu ve
finansal getirileri anlaminda olumlu yonde etkisi olduguna dair kanitlayici c¢aligmalar
mevcuttur (Ay ve Kartal, 2003). Phillips, Chang ve Buzzell (1983) artan hizmet kalitesiyle
beraber isletmenin artan pazar paylyla piyasada One gectigini gostermislerdir. igsel
pazarlama, dis miisterilere olan hizmet kalitesinin arttirilmasi ve en nihayetinde de isletme
karliliginin arttirilmasi hedefi esas alinarak, dis miisterilere uygulanan pazarlama iletisimine

dair stratejilerin i¢ miisterilere de uygulanmasidir (Stimer, 2023).

Isletme

I¢sel Pazarlama Digsal Pazarlama

Etkilesimci Pazarlama

Caliganlar Miisteriler

Sekil 2.2: Hizmet pazarlamas: etkilesimi

Sekil 2.2’de gosterilen etkilesimci pazarlamada c¢alisanlarin miisteri memnuniyetini

saglamadaki etkin rolii sebebiyle saglayacaklar1 hizmetin kaliteli olmasi esastir. Bu ag¢idan
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bakildiginda da ¢alisanlarin is tatmini ve motivasyonu yiiksek olmasi miisteriyle olan
etkilesiminde ve dolayisiyla 6rgiit basarisinda etkili bir unsur olacaktir. Calisanlarin liyakatle
se¢ilmesi, motivasyon, ddiillendirme, i¢sel pazarlama, orgiitsel iletisimin 1yi olmasinin her

biri I¢sel pazarlama etkinliklerini kapsar (Korkmaz vd., 2009).

Yapilan c¢alismalar igsel pazarlamanin calisanin is motivasyonuna ve dolayisiyla is
performansina olumlu katkida bulundugunu gostermistir (Jalagat, 2016; Jayaweera, 2015).
Bir orgiit i¢erisinde ¢alisanlarin yiiksek motivasyona ve is tatminine sahip olmasi, piyasanin
degisen kosullarina daha esnek cevaplar verilmesini saglar. I¢ yapidaki bu pozitif yaklagim,
icsel pazarlama uygulamalarmin olumlu etkisi olup, calisanlarin miisteri odakli

yaklagimlarinin da oniinii agmaktadir (Ertemiz, 2023).

Icsel pazarlama aym zamanda &rgiitiin imaj1 ve kurumsal kimligi acisindan da énem arz
etmektedir. Bir kurumun imajinin olugsmasinda orgiit ¢alisanlarinin etkisi biiyiiktiir. Mutlu ve

motive c¢aliganlarin varligi isletmenin kurumsal itibarin1 da olumlu etkilemektedir.

2.4. i¢sel Pazarlamanin Boyutlar

Ozellikle hizmet isletmelerinde calisan i¢ miisterilerin, dis miisterilerle olan etkilesimlerinin
yogunlugunu gz 6niinde bulundurarak i¢sel pazarlama faaliyetlerine 6nem veren sirketler
verimlilik noktasinda 6ne ge¢mektedirler. Money ve Freedmanin (1995) igsel pazarlama
Olcegi kapsaminda i¢ miisteri memnuniyetini arttiran igsel pazarlama faaliyetlerinin

boyutlar1 asagida siralanmistir (Isler ve Ozdemir, 2010).

e Kurum ici Iletisim ve Is birligi

Kariyer Gelistirme

Odiillendirme

Vizyon Gelistirme
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2.4.1. Kurum ici Iletisim ve Is birligi

Her kurumda kurum i¢i iletisim, islerin isleyisi, birimler arasi koordinasyon bakiminda
biiyiik bir &neme sahiptir. I¢sel pazarlama calismalarma onem veren orgiitler igsel
pazarlamanin alt boyutlarindan olan kurum igi iletisim kavramini 6n planda tutmaktadir.
Kurum ig¢i, iletisim isletmenin yonetim ve iiretim siirecleri devam ederken, birimler arasi
koordinenin saglanmasi, biitlinlesik bir yapida hareket edilmesi, bilgi akisinin hizli olmasi,
motive ¢alisanlar yaratilmasi icin gereken siireci ifade eder. (Tabak, 2006). I¢sel iletisim ve
icsel karsilik verme olarak 2’ye ayrilir. Igsel iletisim, sirket i¢indeki i¢ miisteriler ve
yoneticiler arasindaki ihtiyaclarin belirlenmesi noktasinda kurulan iletisimdir (Ertemiz,
2023). igsel karsilik verme ise, ihtiyag analizi yapilan ¢alisanlar icin yapilacak isler, maas ve

prim 6demelerini kapsar (Yilmaz, 2020).

2.4.2. Kariyer Gelistirme

Kariyer gelistirme boyutu, calisanlara geleceklerini sekillendirmeleri kapsaminda bir kariyer
plani ¢izmelerini ongoriir. Sirket i¢inde c¢alisanlarin farkli kariyer basamaklarini elde etme
amaglarmi destekleyerek, onlarin kendilerini gilidiilemelerini saglar. Bir sirkette kariyer
olanaklarinin varligi, calisant motive eden unsurlardandir. Calisanin emekleri sonucunun
karsiligini liyakat usulleri ¢ercevesinde alacagini bilmesi ise daha ¢ok baglilik gdstermesini

ve verimli bir ¢alisma sergilemesini saglar.

2.4.3.0diillendirme

Odiillendirme, bir isletmede ¢alisanin motive olmasi ve ise baglhligi en énemli giidiileyici
faktordiir. Calisanlarin isgiicli sonucunda isletmeye kattig1 katma degerin karsiliginda ne ile
odiillendirilecegi ise devamliliklar1 ve baglhiliklar1 agisindan ©Onemli bir unsurdur.
Odiillendirmeyle beraber galisan yaptigi isi ve isletme faaliyetlerini daha anlamli bulacak ve

isletme amaclarina uyumlu bir calisma sergileyecektir (Isler ve Ozdemir, 2010).

2.4.4. Vizyon Gelistirme

Vizyon kavrami, ortak bir gayeyi temsil ettigi i¢in orgiitlerde ¢alisanlar arasindaki birlik ve

baglilik acisindan en 6nemli kavramlardan biridir. Somut bir hedef etrafinda calisanlar
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toplamak calisanlarin ortak bir duyguyla hareket etmesini ve koordine ¢alismasini saglar
(Ulgen ve Mirze, 2010). Vizyon, ¢alisanlar1 ortak bir gelecege odaklanmaya ve bu amacla

verimli calismalarinda destekleyici bir role sahiptir.

2.5. i¢sel Pazarlamanin Modelleri

I¢sel pazarlama modelleri su alt basliklar altinda toplanabilir:

e Berry’ nin I¢sel Pazarlama Modeli

e Gronroos’un I¢sel Pazarlama Modeli

e Lings’in I¢sel Pazarlama Modeli

e Rafiq ve Ahmed’in i¢sel pazarlama modeli

e Meta Analizi

2.5.1. Berry’ nin I¢sel Pazarlama Modeli

Berry’nin igsel pazarlama anlayisina gore calisanlara, tipki dis miisteriler gibi goriilerek,
onlara dig miisteriler gibi yaklasilmasi gerektigini ve boylece isletmenin pozitif anlamda
etkilenecegini savunulur (Telli vd., 2022). Bu yaklagimda calisanlara yonelik miisteri odakl
bir yaklasimin dis piyasada rekabet istlinliigli saglayacagi varsayilmistir. (Berry ve
Parasuraman, 1992; Ahmed ve Rafiq, 2002). Berry’ nin modelinde miisteri odakli bir
yaklasimin ancak ¢alisan memnuniyetinin saglanarak ve memnun ¢alisanin da sirket amag
ve hedeflerine uygun olarak miisteri odakli bir yaklasimla hareket edecegi belirtilmektedir.
Ahmed ve Rafiq, (2002)., Berry’ nin i¢sel pazarlama modelini incelediginde, su 6zelliklerin
bulunduguna dikkat ¢ekmektedir (Babacan ve Akbiyik, 2011):

e (alisanlara miisteri gibi davranilmasi onlarin tutum degisikligini saglayacaktir.
Bu tutum degisikligi ise bir orgiitiin dis piyasada devamliligini saglamasi icin
gerekli olan rekabet giicii arttirict miisteri odakl yaklagimdir.

e (alisanlara miisteri gibi davranilmas1 orgiitiin ayni iirettigi iiriin gibi gérmesini
ve miisteri olarak gordiigli calisanlarin istek ve beklentilerini dncelikli tutmasini

gerektirir.
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e Insan kaynaklar: departmanimin éneminin artmasi ve bu yeni anlayisa ydnelik

stratejiler gelistirmesini gerekli kilmaktadir.

Caliganlarin Katihm

san] Uriin v Hizmet
(Ea isan-ari fun veya Is Diigtincesine Algilanan Miisteri
Miisteri Olarak —{  Sunulan |—% . 7. . 1 LoF I A
I . Tatmini Yonelik Hizmet Kalitesi Memnuniyeti
Goriilmesi Hizmet
Tutumlar
s
/ Rekabet
Avantaji
Tgsel ¥ | Cazibe Olusturma ve
Pazarlama Miisteri Odakh
Tekniklerinin Calsanlarin Elde
Uygulanmasi Tutulmasi

Sekil 2.3: Berry’ nin i¢sel pazarlama modeli (Rafiq ve Ahmed, 2002)

Sekil 2.3’e gore, icsel pazarlama odakli bir yaklagimda i¢ miisteri olarak kabul edilen
calisanlarin da yonetimsel kararlara katilarak s6z hakki elde etmesi ve bu sayede motive
calisanlarin sirket icindeki varlig1 sdz konusudur. Is tatmini ve motivasyonu yiiksek bir
calisanin tutumunun hizmete yonelik olmasi hizmet kalitesinin artmasini saglayarak dis
miisteri memnuniyetinin Oniinii agmaktadir. Gilinlimiizde giderek zorlasan piyasa
kosullarinda da artan rekabet giicii sirketin ayakta kalmasinin temeli olarak goriilmektedir.
Ozetlersek, isletmenin basaris1 dncelikle ¢alisan tatminine odaklanmasina baghdir (Telli,

Isikay ve Demir, 2022).

2.5.2. Gronroos’ Un I¢sel Pazarlama Modeli

Gronross’ un modelinde, calisanlarin satis odakli egitilmesi ve bu sayede yiiksek karliligin

saglanmasi ongoriilmektedir. Modelde (Babacan ve Akbiyik, 2011);
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e Miisteri odakli bir ¢alisan yaratmanin temelinde ¢alisanin da yonetimde takdir
yetkisinin oldugu, interaktif katilimin yiliksek oldugu, calisanin egitim
faaliyetleriyle desteklendigi bir yonetim anlayisi yatar. Bu sayede calisanlarin da
takdir yetkisini kullanmasi ve inisiyatif kullanmalar1 kontrol duygularinin
artmasini ve kendilerini nemli bir noktada hissetmelerini saglayacaktir. Motive
caliganlar yaratmanin temeli budur.

e (alisanlarin egitilmesi siirecinin i¢ginde onlarin dis piyasadaki gelismelerden de
haberdar edilmesi ve 6nceden bilgilendirilmesi de vardir.

e Destekleyici bir iist yonetim anlayiginin varligi gereklidir.

Gronross (1983), igsel pazarlamanin en Onemli islevinin miisteri memnuniyetini
onceliklendiren, satis odakli calisanlar yaratmak oldugunu belirtmistir (Gounaris 2006. Akt:
Isler ve Ozdemir, 2010). Gronroos’un modeli Berry’nin modeliyle bu anlamda benzerlik
gosterir fakat Gronroos’ un ayrilan yonii, miisteri odakliligin nasil saglanacagi konusunu

temel alan Onerilerde bulunmasidir.

Pazarlama
Kampanyalarm:
Baslatan Bilgiler \
Cahsanlarm
Destekleyici rollerinin
istihdam dneminin .
: interakiif Artan
Uygulamalar -
yg \ farkina ‘mm/. Pazarlama Satig
Destekleyici Esiti Miisteri Odakh yi Algilanan fisteri Art
gitim 3 Miisteri » an
Yonetim | | Cahsanlar ™| Etcilesim | °| Hizmet | °| Tatmini Fayda
r Kalitesi
Katihme1 Yénetim Calsan
Tatmini
Cahsanin Takdir /'
Edilmesi

Sekil 2.4: Gronross’un igsel pazarlama modeli (Rafiq ve Ahmed, 2002)

Sekil 2.4’teki modele gore, i¢sel pazarlama anlayisinin temelinde calisanin siirekli
desteklenmesi yatar. (Telli vd., 2022). Orgiit i¢cinde calisanlarin rollerine uygulanan bir

egitim anlayisi, takdir eden yaklasim ve katilimc1 yonetim anlayis1 miisteri farkindaligi olan
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bir ¢calisanin yaratilmasinin temelini olusturur. Miisteri odakli bir ¢alisanin isletme agisindan
Onemini fark etmesi dis miisterilere yaklagimini olumlu anlamda ¢ok etkileyecektir (Stimer
,2023). I¢ miisterilerin gérev ve sorumluluklarimi basariyla yerine getirdiklerinde takdir
edilmeleri onlar1 ise 6zendirerek gelismelerini saglar (Gronross, 1990). Babacan ve Akbiyik

(2011) modelin ayrilan 6zelliklerini s0yle agiklamistir:

Ust yonetim orgiit kiiltiiriinii olustururken miisteri odakli bir yaklasim benimsemelidir.
Calisanlarin ise alinmasindan, yetistirilmesine kadar calisanin miisteriyi temel alan bir
anlayista yetistirilmesi 6nem arz etmektedir. Bunun temelinde, i¢ miisteri ve dis miisteri
arasindaki etkilesimin en st diizeyde olmasini saglamaktir. Calisanlarin, isletmenin
pazarlama stratejileri ve yonetim politikalarindan haberdar olmasi, satisin ve dagitimin her
noktasinda gorevlendirilmeleri, sirket iginde yer aldiklari rollerden haberdar olmalarini ve

orgiitsel baglilig1 yiiksek ¢alisanlar olmalarini saglamaktadir.

2.5.3. Lings’ in I¢sel Pazarlama Modeli

Arastirma modeli 3 asamali olarak ele alinmustir. {lk asama kurum i¢i pazar arastirmasidar.
Bu agamada ¢alisanlarin motivasyonunu etkileyen etmenler, is tatminini etkileyen i¢ ve dis
unsurlar, icsel pazarlamaya yonelik veriler ele alinmaktadir. Tkinci asama, icsel iletisim
asamasidir. Bu asamada oOrgiitsel iletisim pazarlama anlaminda temellendirilerek, orgiit igi
yazigmalar, iletisim araclari, raporlar, toplantilar gibi yazili ve yazisiz iletisim araglari ele
almir. Ugiincii boyut olan igsel karsilik vermede ise i¢sel pazara yonelik alman ¢iktilara
karsilik yapilan diizenlemelerdir. Bunlar, c¢alisan1 motive edici maddi manevi odiiller,

destekleyici unsurlar, egitim, is giivenligi gibi unsurlar olmaktadir (Lings, 2004).
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Deger degisimini
tammlamal

Ihs cahsan pazar kosullar

icsel Mletisim

icsel pazar bélimleme

Her biliim icin stratejiler

Yinetim ve isgirenler
arasinda

Yiéneticiler ve isgirenler
istek ve ihtivaclar: arasinda

Isgirenlerin ihtiyaclarim
karsilamak icin
diizenlenmis isler

Bonus ve maas sistemi

Yonetimin dikkati

Egitim

Sekil 2.5: Lings’ in i¢sel pazarlama modeli

Sekil 2.5’ teki Lings modeline gore, i¢sel pazarlama aragtirmasi her boliim i¢in ayri stratejiler

yapmay1 gerektirmesi ve deger degisimlerine, pazar kosullarina uygun olarak igsel

pazarlamay etkileyici unsurlarm belirlenmesi siireclerini kapsar. I¢sel iletisimde yonetim ve

calisanlar arasindaki iletisim ag1 s6z konusudur. Modelin igsel karsilik verme asamasinda
ise, calisanin motivasyonunu arttirict ddiillendirme faaliyetleri ele alinmistir. Lings, (1999)
calismasinda, i¢sel pazarlama faaliyetlerinin calisanlarin is ortamlarinda yaptiklari isten

tatmin olmalar1 noktasinda énemli bir etken oldugunu ortaya koymustur (isler ve Ozdemir,

2010).
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2.5.4. Rafiq ve Ahmed’in I¢csel Pazarlama Modeli

Literatiirde yaygin olarak goriilen bu anlayisa gore, i¢sel pazarlamayla calisan
motivasyonunun saglanmasi, miisteri yonlii yaklagim, fonksiyonlar arasindaki koordine

calisma icsel pazarlama kavraminin temelini olusturmaktadir (Arik, 2021).

Fonksiyonlar Aras:
Koordinasyon
Ve Biitiinlesme

Calisan
Motivasyonu

Pazarlama Benzeri
Yaklasim

Miisteri Odakhhk

Hizmet Kalitesi

Miisteri
Memnuniyveti

Sekil 2.6: Rafiq ve Ahmed’in i¢sel pazarlama modeli (Rafiq ve Ahmed, 2000)

Sekil 2.6’ya gore igsel pazarlamanin temelinde miisteri odaklilik yatmaktadir. Modelin
temelinde ¢alisanlar1 motive eden ayni zamanda fonksiyonlar arasi biitiinlesme ve
koordinasyonu saglamis, miisteri memnuniyeti odakli bir yaklagim temel alinmaktadir. Fakat
yaklasima gore motivasyon yalnizca is tatmini ile degil ayn1 zamanda calisanlara sirket
icindeki rollerine inisiyatif verilmesiyle miimkiindiir. Bu sayede ¢alisan sirkete daha ¢ok
baglilik gosterecektir. Sistemde fonksiyonlar arasi koordinasyon c¢alisan motivasyonunu,

calisan motivasyonu miisteri odaklili§i ve miisteri odakli olunmasi da miisteri tatmini
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etkilemekte ayn1 zamanda yetkilendirme interaktif iliskilerin basarisinin temelini
olusturmaktadir. (Babacan ve Akbiyik, 2011).
2.5.5. I¢sel Pazarlama Meta Analiz Modeli

Meta analiz modeli aslinda Berry ve Gronross’un modellerinin birlesimi olarak ve onlarin
eksikliklerini tamamlayici olarak goriilen birden ¢ok boyutlu bir modeldir. Modele miisteri

tatmini, misteri sadakati, karlilik gibi faktorlerde dahil edilerek eksik yonler giderilmeye

calisiimustir.
Pazq.rlama Kamp .{tn'lllyala.r{ ve Cahsanlann Rollerini
Piyasa Stiriimii Oncesi X
o . Anlamasi
Bilgilendirme
ise Ahmda . X Cahsam
Destekleyici Egitim Katimer Takdir
. " Yénetim
Uygulamalar Etme Apizdan
Agiza Artnus
I Tanitim Sadakat
o Motive
Hizmet || UstYonetim Calisanlar
Kalitesi Destegi
Stratejileri Uriin
Olarak Is
Mugteri i Algilanan . Artinl
y lyi = Miisteri 4 runlmig
,‘Odal\h ™ Etkilesim | ™| H|7fnet_ ™ Memnuniyeti Karllik
Cabisanlar Kalitesi -
fgsel
Pazarlama Satis
Uygulamalar Cah‘#ﬂf‘ | Odakn Etkilesim Pazarlamaya Bagh
Memnuniyeti Cabisanlar Artnug Satiglar
Miisteri
Farkindaligi
Olan
Calisanlan
| Gekmeve Elde
Tutma

Sekil 2.7: i¢sel pazarlama meta analiz modeli (Rafiq ve Ahmed, 2002)

Sekil 2.7°ye gore, bir sirkette iist yonetimin destegi ile gelistirilen igsel pazarlama
uygulamalariyla calisan motivasyonu saglanmakta, motive ¢alisanlarin sergiledigi tutum da
i¢ miisteri ve dis miisteri arasindaki etkilesimi olumlu etkilemektedir (Siimer, 2023). Olusan
bu etkilesim miisteri sadakatini arttirarak ayn1i zamanda sirket karliligini da arttirmaktadir

(Rafiq ve Ahmed, 2002; Yoldemir, 2018).
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2.6. i¢sel Pazarlama Uygulamalarim Etkileyen Unsurlar

Yapilan ¢alismalar ve literatiir incelendiginde i¢sel pazarlama ¢alismalarini etkileyen belli
unsurlar su alt bagliklar altinda toplanmaistir:

2.6.1. Orgiit Kiiltiirii

Kiiltiir kavramina genel ¢erceveden bakildiginda, en dar tanimiyla insanlar1 ve toplumlari
bir arada tutan ortak degerlere verilen ad denilebilir. Kiiltiir, toplumlarda oldugu gibi
orgiitlerde de Onemli bir yere sahiptir. Ciinkii kiiltlir, orgiit calisanlarini ayni amag
dogrultusunda yonlendirir ve bir araya getirir. Dolayisiyla orgiitiin amag, strateji ve

kararlarinin olugsmasinda kiiltiiriin sekillendirici rolii ¢ok fazladir (Kose vd., 2001).

Orgiit kiiltiiriiniin ¢alisanlar agisindan en 6nemli 6zelligine bakildiginda, ¢alisanlarm kurum
ici igleyis konusunda net bilgilere sahip olmasidir (Stimer, 2023). Netlik kavrami ayni
zamanda smirliliklart da agikca belirttiginden sinirlari belli bir orgiit ¢alisan agisindan
giivenli bir alam1 da temsil eder. Orgiit kiiltiirii calisanlarin tutum ve davraniglarim
belirleyerek, gosterecekleri emek ve ¢abanin sinirlarini da 6ngérmesine yardimei olmaktadir

(Eren, 2017).

Orgiitler agisindan bakildiginda, calisanlarin orgiit kiiltiiriinii anlamalar1 ve destekleyici
tutumlar1 ¢ok 6nemlidir. Calisanlarin i¢inde bulundugu kiiltiir tanimi sirket kiiltiiriiyle ne
kadar benzer o kadar uyumlu bir calisma ortami séz konusu olacaktir. Orgiitiin kiiltiiriinii
belirleyen unsurlara icinde yer aldig1 ve faaliyet gosterdigi toplumun kiiltiirii, teknolojik
gelismeleri, bilgi diizeyi de muhakkak ki etki edecektir (Kdse vd., 2001). Orgiit kiiltiirii
kavraminin, i¢sel pazarlama uygulamalarinda 6nemli bir yeri oldugunu bilen sirketler,
calisanlara olan bakis acilarinda bu dogrultuda hareket etmektedir. Miisteri odakli bir amag
giiden isletmeler, calisan tutumunun miisteri odaklilik etkilesimini 6ngordiikleri i¢in Grgiit
kiiltiirinti olustururken calisan1 iste tutma ve Orgiit i¢i bagliligini arttirma yoniinde hareket

eder.
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2.6.2. Orgiitsel Tletisim

[letisim kavrami genis anlamda, dogadaki tiim canlilarin s6zlii ya da sdzsiiz olarak duygu ve
diisiincelerini birbirlerine aktarmasidir. Iletisimin 6neminin olmadig1 bir alan olmadig1 gibi
ozellikle orgiitlerin temel yapi taslarindan birini saglikli iletisim olusturmaktadir. Orgiit
icinde iletisimin agik ve iki yonlii olmasi ¢alisanlar ve yoneticiler arasinda karsilikli
beklentilerin net ifade edilmesi anlamina gelir. Belirli bir orgiit i¢i iletisim sablonu olmasi
calisanlara, kurumun kendilerinden ne istedigini agik¢a anlamalarinin yani sira, kendi
beklentilerini de net aktarma olanagi saglar. Kurum igi iletisimin varligi kurum ve ¢aliganlar
arasinda karsilikli gliven ortaminin insasi i¢in gereklidir (Demir, Usta ve Okan, 2008).
Orgiitsel iletisim genel anlamda, bilgi akisinin saglanmasi, gelisme ve faaliyetlerden
calisanlarin haberdar edilmesi, gérev dagilimlarinin gerceklestirilmesi, yapilan ¢aligmalarin

ardindan geribildirim istenmesidir.

Orgiitsel iletisim araglari sunlardir (Sabuncuoglu ve Giimiis, 2016):

o Sozli Araglar: Yiiz yilize ya da teknolojinin imkanlariyla iletisim kurulmasi.
Ornegin; Zoom toplantilari, telefon goriismesi, konferanslar ve seminerler.

e Yazili Araclar: Her tiirlii yazili biilten, rapor, sunum, el kitapcigi, e maili kapsar.

e Gorsel ve Isitsel Araglar: Hem goriintii hem de sesin kullamldigi, belli gruplara
mesaj iletmek lizere kullanilan araglardir. Fotograf, basin biilteni, kitap¢ik, dergi

gibi.

Orgiitiin iletisim yapisia bakildiginda bigimsel ve bicimsel olmayan seklinde ayrim
yapilabilir. Bigimsel yapinin igerisine yatay iletisim girerken, ayn1 zamanda kurumlar i¢in
onemli bir iletisim yapisidir. Giiniimiizde ¢ogu kurum yatay iletisimi kullanmakta ve
birimler aras1 eszamanli is birligini saglar (Babacan ve Akbiyik, 2011). Orgiitsel iletisimde
i¢ iletisim kavrami, i¢ pazarlama bakimindan da 6nemini Ahmed ve Rafiq (2003)

caligmalarinda su sekilde agiklamaktadir:

“Igsel pazarlama, ihtiyaclarin, isteklerin ve her birinin maliyetlerinin sistematik
degerlendirmesi ile orgiitteki tlim insanlara, fonksiyonlara ve departmanlara rehberlik etmek
amacindadir. Bu amag, iist yonetimden orta diizey yoneticilere ve satis elemanlarina kadar

her calisan tarafindan orgiitsel etkilesim i¢inde tekrarlanan igsel miisteri-tedarik zincirini
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destekler. Orgiitsel olarak, bu hiyerarsi, birbirini etkileyen olaylarim cesitliliginin bir sonucu
olarak gelisen farkli is birlikleri i¢indeki iliski agi ile sonuglanir. Bu iligkilerin ve
etkilesimlerin her biri, i¢sel pazarlama stratejisi ve plani ile yonetilebilir (Ahmed ve Rafiq,

2003; Babacan ve Akbiyik, 2011).

2.6.3. Yetkilendirme

I¢sel pazarlamanin unsurlarindan olan yetkilendirme énemlidir. Calisanlarin orgiit icerisinde
aldiklar1 inisiyatif ve karar verme durumunu iceren yetkilendirme, ¢alisanin rgiite bagliligi
ve yiiksek motivasyonlu ¢aligmasi bakimimdan olumlu etkiye sahiptir. Y oneticiler tarafindan

astlara belirli isler devredilebilir (Kan S6nmez, 2017).

Yapilan ¢alismalarda is tatmini ve yetkilendirme arasinda pozitif yonli bir iligski oldugu
belirtilmektedir. Orgiit igerisinde calisanin kendini alman kararlarda 6nemli hissetmesi
orgiite baghlhigini arttirmaktadir. Rafiq ve Ahmed, (2000) bu iliskinin olumlu olmakla
beraber dengeleri bozmamasi i¢in uygun deger diizeyinde tutulmasi gerektiginin altini
cizmistir (Kan Sonmez, 2017). Yetkilendirme kavrami igerisinde uyum ve biitiinlesmeyi de
barmdirir. Oyle ki, yetkilendirme kavrami islerin hizli ve esnek bir sekilde yiiriimesi
acisindan onem arz etmektedir. Ozellikle miisteriyle birebir iletisimin yogun oldugu
sektorlerde, calisanlarin miisteriye olan davranislari, problemlere yaklagim sekli gibi
unsurlar yetkilendirmeyi gerektirir. Bu anlamda kendisine yetki verilen calisan da daha
uyumlu ve daha ¢6ziim odakli olup, is tatmini yiiksek bir ¢alisan olacaktir. Yetkilendirme
kavrami ayn1 zamanda iyi bir kurum i¢i iletisimi ve sorumluluk almay1 da gerektirir (Siimer,

2023).

2.6.4. Sosyallesme

Insanlar, yasadig1 toplumla ve kiiltiirle biitiinlesmis bir sekilde yasayabilmek icin, o topluma
ait ve o toplumun bir pargasi olarak hissetmeye ihtiyag¢ duyar. Tipki toplumlar gibi orgiitlerde
de calisanin orgiitii benimsemesi 6nemli bir unsurdur. Giinlimiiz artan rekabet kosullarinda
ayakta kalmak isteyen oOrgiitler ¢alisanlarina oncelik vererek aslinda is¢i devir hizini
azaltmaya caligmaktadirlar. Bir oOrgiitte c¢alisanlarin ¢ok sik isten ayrilmasi, c¢alisan

sirkiilasyonunun fazlalig1 verimlilik agisindan olumlu degildir. Calisaninin biinyesinde uzun
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vadede tutmak isteyen sirketler i¢sel pazarlama uygulamalarinda sosyallesme unsurunu 6n

planda tutmak zorundadirlar.

Orgiitsel sosyallesme kavrami, bireyin orgiit icindeki kendiligini kesfedebilmesi, tutum ve
davranig olarak oOrgiit kimligini igsellestirebilmesi i¢in gerekli olan siireci ifade eder.
Sosyallesme siirecini belirleyen bazi faktdrler vardir. Ornegin, ise baslayan ¢alisanin isyerine
uyumu icin gerekli olan uyum egitimi bunlardan birisidir. Isin yapilisi, sorumluluklarmn
sinirinin ¢izilmesi ¢alisanin ise uyumunun hizlanmasi agisindan énemlidir. Is arkadaslariyla
olan uyum ve koordine ¢alismak i¢in gerekli olan iletisimin ahenkli olmasi da sosyallesme
acisindan 6nemli bir konudur. Calisanin isyerinden beklentileri gelecekle alakali planlarinda
isyerinin sundugu olanaklar, 6diil sitemleri de yine orgiitsel sosyallesmenin hizli olmasin

saglar.

2.6.5. Teknoloji

I¢sel pazarlama uygulamalarinda &rgiitlerin teknolojiyi kullanmalari hem esneklik hem de
kolaylik saglamaktadir. Teknolojiyle beraber artan hiz da bu kolayliklar arasindadir.
Ozellikle orgiitlerin yonetim sistemleri miisteri bilgilerini kaydetme, smiflandirma
anlaminda ¢ok fonksiyonel bir islev gérmektedir. Bu anlamda kurumlar miisteri portfoyiine
daha kolaylikla ulasmakta ve ulastiklar1 miisteri sayisinin artmasini saglamaktadir. Iletisim
kavrami 6zellikle hizmet sektoriinde onem tasimaktadir. Hizmet sektoriinde teknolojini
kullanimi1 Orgiitsel iletisimi arttirirken bunun olumlu yansimalar1 miisteri memnuniyetinde
de goriilmektedir (Stimer, 2023). Teknolojinin bir diger getirisi de hem kurum i¢in de i¢
miisterilerin hem de kurum disinda dis miisterilerin ihtiyaglarinin belirlenmesine yardimci

olmasidir (Kagaroglu, 2015).

2.7. I¢sel Pazarlama Stratejileri

Gilinlimiizde tiim degisen kosullara, pazarlama stratejilerinin gelismesi ve yenilenmesinin
artan hizina ragmen degismeye tek sey vardir o da isletmelerinin kar hedeflerinin
“misteriler” olmasidir. Misterilere dogru sekilde ulagsmanin yolunun c¢alisanlardan
gectigini fark eden isletmeler, calisanlarin1 da miisteri olarak gorerek buna yonelik ig¢sel
pazarlama stratejileri gelistirmislerdir. Bu nedenle de miisterilerini i¢ miisteri ve dis miisteri

olarak 2’ye ayirmiglardir.

29



Icsel pazarlama kavraminin igine orgiitlerin icinde yer alan ve calisanlardan olusan pazar
girmektedir. Isletmeler bu pazar igerisinde dogru ve verimli bir ilerleyis saglamak i¢in bu
pazarin igerisinden ¢okga bilgi toplanmas1 gerekmektedir. Bu bilgilerin igerisine igin niteligi,
calisan tatmini, ¢alisilan ortamin kosullar1 ve dis piyasadaki rakiplerin bulundugu kosullar
da girmektedir (Lings, 2004). Tiim bunlardan elde edilen bilgiler 1s18inda pazarlama

boliimlendirilmekte ve pazarlama karmasi elde edilmektedir (Coban, 2004).

2.7.1. i¢csel Pazarin Boliimlendirilmesi

Icsel pazarlama uygulamalarii aktif bir sekilde yonetim planma dahil eden sirketler, i¢
miisteri memnuniyetinin dis miisteri memnuniyetiyle baglantili oldugunu bilerek hareket
ederler. Bu sebeple, isletmeler i¢in iiriin ve hizmetlerinin dis miisterilere dogru yansitmak
i¢in arac1 konumunda olan ¢alisanlariin memnuniyeti dnem arz etmektedir. Orgiitler kurum
bilinyesinde calisan tlim personelini birer i¢ tedarik¢i olarak gorerek, onun is tatminini
saglamak iizere calismalar yapar. Bunlardan bir tanesi ise ¢alisanlarin isletme icerisindeki
rollerinin dogru tespitinin yapilarak i¢sel pazarin boliimlendirilmesidir. Ornegin (Frost ve
Kumar, 2000) i¢ miisterileri 6n hat ve destek kadro seklinde 2’ye ayirmistir (Coban, 2004).
On hat personeli daha ¢ok ilk miisteriyle birebir iletisimde olan personel olurken, destek
kadro ise orgiit icinde kalan diger ¢alisanlar1 kapsar. Bir diger ayrim ise ¢alisanin miisteri ile

olan baglantisin1 g6z Oniine alarak 4 ‘e ayirmistir (Stimer, 2013):

e Baglanti Kuranlar: Dis miisterilerle ilk baglantiy1 kuran ve yiiz yiize iletisimde
olan ¢alisanlar,

e Modifiye Ediciler: Genellikle miisteriyle daha az iletisime gecen, iletisimde daha
geri planda kalan ¢alisanlar

e Etkileyiciler: Miisteriyle birebir etkilesimde olmayan fakat miisteri iligkilerini
diizenleyici rolde ve etkide olan ¢alisanlar

e Soyutlananlar: Miisteriyle herhangi bir iletisim i¢erisinde olmayan ¢alisanlardir.

I¢sel pazarlamanin béliimlendirilmesi konusunda bir bagka ayrim da Grénroos’un yaptig1

¢

ayrimdir.  Gronroos igsel pazarlamay1 ’stratejik seviye ve taktik seviye olarak

boliimlendirmistir. Stratejik seviye ise alma, kariyer plani, miisteri davranigsina yonelik
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egitimler olup taktik seviye ise ¢alisana kurum i¢in de verilen bilgilerini arttiric1 egitimlerdir

(Urk, 2015; Telli vd., 2022).

2.7.2. i¢sel Pazarlama Karmasimin Gelistirilmesi

Pazarlama karmasi bir model olarak E.J. Mccarty tarafindan Ingilizce bas harflerine ithafen

4P adiyla anilarak gelistirilmistir. Pazarlama karmasi denilen modelin i¢inde;

e Uriin,

Fiyat,

Tutundurma

Dagitim

olmak iizere 4 ana etmen bulunmaktadir. Uriin, miisterilerin ihtiyag duydugu mal ve
hizmetlere verilen genel addir. Fiyat unsuru, liretilen tirlinlerin degerinin piyasa kosullari ve
rekabet sartlarina gore belirlenmesidir. Tutundurma ise, igletmelerin {irtinlerini miisteriye
ulastirmada kullandiklar1 her tiirlii yontem ve uygulamaya verilen isimdir. Bu anlamda
sirketlerin reklam gibi kullandiklar: ¢esitli pazarlama araclar1 sayilabilir. Yani tutundurma
kavraminin i¢ine sirketlerin satiglarini arttirmaya yonelik tiim stratejileri girebilir (Mucuk,
2004). Dagitim ise, lriinlerin miisteriye ulastirilmasinda ve iiretimle tiiketim arasindaki en

kisa siireyi amaclayan faaliyettir.

Tiim bunlar geleneksel anlamda pazarlama karmasini icermekte olup giliniimiiz degisen
piyasa kosullar1 ve ihtiyaglar pazarlama karmasia yeni bir bakis agisinin getirilmesini
zorunlu kilmigtir. Sirketlerin bir iirlinii planlama, iiretim, miisteriye ulastirma gibi bir¢cok
asamasinda gerekli olan insan emeginin yerini yavag yavas yaratici diisiince, planlama giict,
organizasyonel zeka almakla beraber, artik dis miisteriler kadar c¢alisanlarin da is tatmini
onem kazanmaktadir. Ciinkii, pazarlama siirecinde ¢alisan memnuniyetinin ve is tatmininin
varligmin, sirket kar maksimizasyonu saglanmasinda olumlu anlamda etkili oldugu
belirlenmistir. Bu nedenle giiniimiizde artan rekabet kosullarinda ayakta kalmak isteyen
sirketler geleneksel bakis acis1 yerine modern anlamda pazarlama karmasinin i¢ine ¢alisanin
1§ tatminini de dahil etmenin 6nemini anlamislardir. Bu degisime bakildiginda aslinda var

olan kavramlarin da igeriginin daha zaten hale getirildigi goriilmektedir. Uriin kavrami
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satilan kavramin genis anlamda satigtan alicinin elde ettigi tiim faydalar anlamina gelirken,
fiyat ise satin alanin bu faydalar1 elde etmek icin vazgectigi seyler olarak ele alinmaktadir.
Pazarlama karmasinin tutundurma asamasi da alic1 ve saticinin tiim algilarin1 degistiren
etmenleri kapsarken, dagitim asamasi ise iiriiniin tiiketiciye ulastirilmasi siirecini kapsayan
bir deger ekleme ¢abasi olarak ele alinmaktadir (Inal ve Toksari, 2014). Yudelson (2002)’a
gore kavramlarin isimlendirmeleri de degiserek; iiriin kavrami yerine performans, fiyat
kavrami yerine kiilfet, tutundurma kavrami yerine algilama, dagitim yerine siire¢ kavraminin

geldigini belirtmektedir.

Pazarlama elemanlarinin miisteri agisindan degerlendirildigi bir baska kavram da 1990
yilinda Lauterborn tarafindan ortaya atilan 4C kavramidir (Telli vd., 2022). Bu kavramin
icerigi de zamanla gelistirilerek 7C kavramina evrilmistir (Rayport ve Jaworski, 2005). Buna
gore, misteri degeri (Customer Value), maliyet (Cost), kolaylik (Convenience), iletisim
(Communication), 6nemseme (Consideration), koordinasyon (Coordination), onaylamadir.
Ozellikle giiniimiizde pazarlama karmasi iginde insan faktdriiniin 6nem kazanmasi
calisanlarin Oonemsenmesi, i§ siireglerinin iyilestirilmesi, ise aktif katilimda firsatlarin
sunulmasi1 bakimindan insan kaynaklar1 departmanlarinin daha siklikla ilgi alanina giren bir
kavram haline gelmistir. Ozellikle hizmet sektoriiniin gelismesiyle aslinda i¢ miisteriye

verilen 6nemin dis miisteriye olumlu yansimalar1 ve etkileri s6z konusudur.

2.8. I¢sel Pazarlama Uygulamalarin Karsilasilan Sorunlar

Glinlimiiz ¢agdas yonetim anlayisini benimseyen igletmelerin ¢alisanlarini i¢ miisteri olarak
gorerek, yonetim anlayisinda degisiklik ve gelisim prensibiyle hareket etmesi beklenmesi
gereken bir durumdur. Nitekim, yenilik¢i yonetim anlayisin1 benimseyen isletmeler piyasada

rekabet etmenin ve tutunmanin yolunun kendi ¢alisanlarindan gegtigini 6ngorebilirler.

Isletmelerin igsel pazarlama uygulamalarini kendi yonetim anlayislarina entegre etmeleri
icin Oncelikle {ist yonetimin bu anlayis1 benimsemesi ve dogru iletisim kanallariyla diger
departmanlarda da benimsenmesinin saglanmas1 gerekmektedir. Igsel pazarlama
uygulamalarinin sirketin hangi departmani tarafindan onciiliigiiniin saglanacagi fikri halen
tartisma konusu olsa da insan kaynaklar1 departmaninin kurum i¢indeki pozisyonu geregi bu
departman tarafindan ele almmmasi ve birtakim uygulamalarla sirket vizyonu haline

getirilmesinin uygun oldugu dikkati ¢ekmektedir. Sirket vizyonu, sirket kiiltlirii i¢ ice
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kavramlar olup, sirket kiiltiirii kavramini1 da orgiit icindeki i¢ miisteriler bir araya gelerek
olusturur. Igsel pazarlama uygulamalarmin bir kiiltiir olusturup bir vizyon haline evrilmesi
de orgiit i¢cinde ne kadar benimsendigiyle ilgilidir. Bu noktada igsel pazarlama
uygulamalarinin dogru uygulanmasinda birtakim faktorlerin 6neminden s6z edilebilir. Bu
faktorlerin 6nemsenmesi ve uygulamada dogru kullanilmasi kurum i¢inde i¢sel pazarlama
anlayisinin yerlesmesinde dnem arz etmektedir. Bu faktorlerden biri; iletisimdir. iletisim
kavrami, karar alma siirecinin dogru ilerlemesi ve amag hedeflere ulagsmak i¢in gerekli olan
calisanlar arasindaki motivasyon, bilgi paylasimi gibi unsurlarin ydnetimi olarak
tanimlanabilir (Olcarctyiiz, 2018). Iletisim kavrami isletme icindeki en 6nemli unsur
olmakla beraber, yonetimin anlatmak istediklerini net ve anlasilir sekilde ¢alisana aktarmasi
agisindan iizerinde énemle durulmasi gereken bir unsurdur. Ust ydnetim ve departmanlar
arasindaki iletisimin acik ve anlasilir diizeyde olmadig1 6rgiitlerde verilen mesaj ve iletilerin
dogru aktarilmadig1 ve yapilan i¢sel pazarlama faaliyetlerinin istenilen bagariya ulasmadigi
goriilmektedir. Bu sebeple oOrgiit ici iletisimin acik ve anlasilir olmasiyla beraber ig

miisterilere dogru aktarilmasi i¢sel pazarlamanin basarili olmasinda en 6nemli unsurdur.

I¢sel pazarlama faaliyetinin kurum kiiltiiriiyle de dogrudan iliskisi bulunmakta olup kurum
kiiltiirinlin dogru analizi 6nemlidir. Bir kurumdaki ¢alisanlarin olusturdugu kurum kiiltiiriine
biitlinlesmis bir i¢sel pazarlama faaliyeti i¢ miisteride dogru etkiyi olusturmasi ve
uygulanabilirliginin iist diizeyde olmasi acisindan &nemlidir. Orgiitte ortak bir kurum
kiiltiirlinlin benimsenmesi i¢sel pazarlama uygulamalarmi da ayni ortak yaklasimda
birlestirir ve olumlu yonde etkiler. Kurum kiiltiirtindeki olumsuz etkilerin varlig1 yapilan
icsel pazarlama faaliyetlerinin de i¢ miisteriler ilizerinde beklenen olumlu etkiyi

gdstermemesine sebep olabilir.

Kurum i¢inde elde edilen basarilarin kutlanmasi, bir araya gelinerek yapilan sosyal
faaliyetler onemli bir igsel pazarlama aracidir. Kurum i¢inde sosyallesmenin varligi goreve
yeni baglayan calisanlarin adaptasyonu acisindan da onemli olmakla birlikte, kuruma
aidiyetlerini de 6nemli Olciide etkilemektedir. Bu sebeple kurum i¢inde gergeklestirilen ve
sosyallesmenin saplandigi ortamlarin olusturulmasi: 6nemlidir. Burada karsilasilabilecek
sorun mekansal anlamda genis bir ¢calisma alanina sahip sirketlerin ¢alisanlarini bir araya
getirmede zorlanmasi ve icsel pazarlama faaliyetlerinin uygulanmasinda sikinti

yasamalaridir (Sonmez, 2017).
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2.9. s Tatmini

Is tatmini kavrami gerek etkileyen faktdrlerin degiskenligi gerekse psikoloji, isletme gibi
bircok sosyal bilimle baglantis1 geregi ¢cok fazla tanimlamaya konu olmustur. Uzun siiredir
calismalara konu olmakla beraber, hala {izerinde durulan ve 6nemi kaybetmeyen bir olgu

olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Arslanoglu vd., 2020).

2.9.1. Is Tatmininin Tanim

Is tatmini kavramim kisaca tanimlamak gerekirse is tatmini, bir ¢alisanin isinden duydugu
memnuniyettir. Is tatmini kavraminin daha genis anlamda tanimi yapilmak istendiginde
degiskenlerin géz onilinde bulundurulmasi, kisilerin bu degiskenler neticesinde ise olan
memnuniyet ve bagliliklarindaki degisiminde ele alinmas1 gerekmektedir. {s tatmini, kisinin
calistigt  organizasyondan, c¢alisma arkadaglariyla uyumundan, isin kendisinden,
yoneticilerinden elde etmeye calistigi rahatlatict duygu olarak tanimlanmaktadir. Bu

anlamda kisinin fizyolojik ve psikolojik saglig1 is tatmini olarak belirtilebilir (Akinci, 2002).

Is tatmini kavrami bircok degiskenden etkilenen kisinin meslek tamimina, kisilik
ozelliklerine, beklentilerine, psikolojisine bagli olarak degisen ve bu anlamda da dl¢iilmesi
kolay olmayan bir durumdur. Cok cesitli etmenlerden etkileniyor olmasi, dl¢iilmesinin
zorlugunun yani sira érgiitlerin is tatmini kavramina yonetim anlayisinda daha detayl olarak
yer vermesini zorunlu kilmaktadir. Ciinkii cagdas yonetim anlayis1 benimsenen kurumlarda,
kurum c¢ikarlarinin maksimizasyonunun temelinde is doyumu ve dolayisiyla is motivasyonu
yiiksek ¢aliganlarin varligi en gerekli sartlardan biridir. Bu sebeple 6rgiit, i¢ miisterilerinin is
tatmininin saglanmasinda onemli bir role sahiptir. Is géren orgiit igindeki beklentilerine
karsilik bulamadiginda tatminsizlige girer. Is tatminsizligi, calisanin ise baghliginin ve is
veriminin azalmasina buna bagh olarak, isten kopmasina ve is¢i devir hizinin yilikselmesine
sebep olur (Demir vd., 2008). Is doyumunun tanimlanmas iki sekilde ele alinabilir. Bunlar
i¢sel doyum ve dissal doyumdur. igsel Doyum: igsel doyum, bireyin isini anlamli bulmasiyla
ve ortaya bir eser ¢ikardigini gorerek haz almasiyla beraber ortaya ¢ikan doyumdur. Igsel
doyum i¢ motivasyon sonucunda ortaya cikarak, kisinin gozle goriilmese de davranislarina

yansimaktadir.
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e Digsal Doyum: Calisanlarin, emekleri neticesinde ¢alisarak elde ettikleri sosyal
ve yonetimsel haklar, ticret, is giivenligi gibi getirilerin beklentilerini karsilama
diizeyidir. Digsal doyumun olusmasinda yonetimin hali hazirda i¢ miisterilere

yonelik politikalar1 dnem kazanmaktadir.

Is doyumu kavramu ilk kez 1920’lerde ortaya atilmis olup, dnem kazanmasi 30-40’ yillarda
olmustur. Kisinin is hayatina gosterdigi reaksiyon olarak tanimlanabilecek is tatmininin
kisinin psikolojik ve fiziksel sagligina dogrudan etki eden bir etmen olmasi onu 6nemle
tizerinde durulmasi gereken bir konu haline getirmistir (Arslan, 2011). Aslinda hem orgiit
hem bireysel c¢ikarlar acisindan orgiit ve is goren arasindaki is doyumu diizeyi birbiriyle
siirekli etkilesim icindedir. Is tatmini yiiksek bir calisanin sirketin verimliligine yapacagi

katki her zaman tatmin diizeyi diislik bir ¢calisana gore daha fazla olacaktir.

Is tatminini etkileyen faktdrler cesitlidir. Ayrica farkli meslek gruplari, ¢alisanlarmn
beklentileri gibi durumlar is tatmini algisin1 ve esigini degistirmektedir (Arslan, 2011). Is
tatminini etkileyen faktorler belli bagliklar altinda toplanabilmekle beraber birbirlerini
etkilemektedir. Yani bir ¢alisanin is doyumunun derecesi belirlenirken tek bir faktor ele
alimamaz. Mutlaka diger faktorlerle de i¢ ige bir nedensellik zeminine oturtulmalidir. Akinci
(2002), 1s gorenin i3 doyumunu belirleyen etmenleri 2° ye ayirmistir. Bunlar bireysel ve

orgtitsel faktorlerdir.

e Bireysel Faktorler: Is gorenin ise dair motivasyon ve tatmininin olugmasinda
kisisel faktorler onemli bir etki barindirir. Kisinin sosyal cevresi, karakteri,
kiiltiirel birikimi, i¢cinde bulundugu orgiitiin sundugu olanaklara olan beklenti
diizeyini de 6nemli 6lgiide etkilemektedir. Bu anlamda bakildiginda ayni statiide
ayni maasi alan iki ¢alisanin 1§ tatmin diizeylerinin farkli olmas1 olasidir.

e Orgiitsel Faktorler: Bir calisanin is tatmin diizeyi orgiitiin calisana sunmus
oldugu olanaklardan birebir etkilenir. Bu etki her ¢alisanda esit oranda
olmamakla beraber aslinda, sirketteki tek bir olgu degil birden fazla bilesenin
ortak etkisi olarak is doyumunun seviyesi belirlenir. Orgiitlerin yonetimsel
anlamda yaptig1 bir¢ok faaliyet aslinda caligsanin is tatminine de etki etmektedir.
Ornegin is tanimlarinin dogru yapilmasi, gérev dagilimindaki adalet, ¢alisanin
sirket i¢indeki konumunun netligi, yeri geldiginde kararlara katilimi, fikrinin

onemsenmesi gibi bircok etmen Orgiitsel anlamda is tatminine etki etmektedir.
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Genel kabul goren durum, yonetimsel olusumun seffafligi ve belirli bir standartta

ilerlemesi is tatmini {izerinde olumlu bir etkiye sahiptir.

Is tatmini, literatiirdeki diger tanimlamalar ele alindiginda; kisinin kisisel hedefleriyle sirket
hedefleri arasindaki uyum, amaclarinin neticesindeki sonug ile beklentilerinin arasindaki
tutarlilik olarak belirtilebilir (Iscan ve Timuroglu, 2007). Birey is tatmini siirecini kendi
kisisel deneyimleri sonucunda ele alirken beklentileri ile sonug arasindaki baglantiy1 kurar
ve belli bir degerler slizgecinden gegirerek bir tepki olugturur. Yani is tatmini bir nevi kisinin
calisma ortamina karst gosterdigi reaksiyondur (Asan ve Erenler, 2008). Literatiirdeki
tanimlamalardan yola ¢ikarak ortak noktanin is tatmini kavraminin dinamikligi sonucuna
varilabilir. Sirket yOnetimi tarafindan onem gosterilmesine ara verilmemesi gereken bir
olgudur. Ciinkii yOnetim anlayisinda is tatminini saglayict uygulamalar 6n planda
tutulmadiginda calisanlarin i tatmini azalacak ve is yavaslatma, disiplinin zayiflamasi gibi
problemler bas gosterecektir (Akinci, 2002). Bir orgiitiin sosyal gorevlerinden biri de bir
calisanin is tatmininin saglanmasidir. Sonug olarak cagdas yonetim anlayisinin bir gerekliligi
olarak insana ve beklentilerine 6nem verilmesi Orgiitsel basarinin kosullarindan biridir

(Arslan, 2011).

2.9.2. is Tatmininin Onemi

Gilinliimiizde rekabet kosullarinin artmasiyla beraber, bu rekabetle yarisabilme hedefi olan
sirketler bir¢ok yonden gelisimi zorunlu kilan uygulamalar1 hayat gecirmek durumundadir.
Bu anlamda bakildiginda sirketin en 6nemli rekabet kaynaklarindan olan insan kaynagi
onemli bir unsurdur. Insan kaynaklar1 ve gagdas yonetim anlayigmin ortaya ¢ikmastyla
kisaca “’insan kaynaginin isten duydugu memnuniyet” olarak tanimlanan is tatmininin
onemli oldugu goriilmiistiir. Orgiitler ilerleme ve gelisimin temellerinden birinin
memnuniyeti yiiksek calisanlar oldugunu anlamislar ve is tatminini arttirict uygulamalara
agirlik vermislerdir. Nitekim is doyumu yliksek calisanlar yiiksek verimlilikle ¢alisarak
sirket amagclarina bagli ¢alisma prensibiyle sirket ¢ikarlarina da uyumlu ¢aligma davranisi

sergilerler.

Is tatmini diizeyi genel olarak calisanin g¢ikarlarma, is giivenligi ve yetenekleriyle is
arasindaki uyuma, isyerinde gelistirdigi olumlu insan iliskilerine bagli olarak degiskenlik

gostermektedir. Is tatmininin is yeri agisindan 6nemi ise verimlilik ile baglantili olmasindan

36



ileri gelir (Kutanis ve Bayraktaroglu, 2002). Giiniimiizde hizmet sektoriiniin artan
potansiyeli ve artan istihdam olanagi sebebiyle bir¢ok kisinin c¢alistig1 bir sektdr haline
gelmistir.  Miisteriyle birebir iletisimin oldugu Ozellikle hizmet sektoriinde calisan
memnuniyeti sirketler icin 6nemli bir husustur. Ciinkii miisteriden olumlu veya olumsuz geri
doniis hizli bir sekilde olmaktadir. Hem o6zel hem de kamu kuruluslart agisindan
bakildiginda bu kuruluslar her sene bir¢ok is goren kaybetmektedirler. Bunun en olumsuz
sonucu is gdéren maliyetlerinin artmasina yol agmasidir. Iki énemli maliyet s6z konusu
olmaktadir. Birincisi isletmeler kaybettigi personelin yerine ise alacagi personeli egitmek
zorundadir ve bu isletme icin ekstra bir gider olusmasina sebebiyet verir. Ikincisi ise kalan
personeller arasinda olusacak olumsuz izlenim ve yeni gelen is gorenle yasanacak
adaptasyon sorunlaridir (Iscan ve Timuroglu, 2004). Ise alismus, egitilmis ve isi bilen bir

calisanin kaybedilmesi sirketler i¢in istenen bir durum degildir.

Glniimiiz sartlarinda orgiitsel etkinligin kosulu is tatmini yiiksek c¢alisanlar tarafindan
saglanan miisteri memnuniyetidir. Is doyumu yiiksek calisanlarin isletmede yaratacag
gorevdeslik, miisteri memnuniyetine de olumlu yonde sirayet eder (Naktiyok ve Kiiciik,

2010). Bir orgiit igerisinde is tatmininin onemi su maddelerle siralanabilir (Stimer, 2023);

e 5 tatmini yiiksek olmayan caligan, isten ayrilma imkamnin da olmadig
durumlarda ise kars1 isteksizlik, disiplinsizlik ve is yavaslatma gibi eylemlerle
yasadig1 tatminsizligi yansitabilir.

e Is doyumu yiiksek bireyler fiziksel ve psikolojik anlamda daha az
hastalanmaktadir. Bu da igyeri saglik maliyetlerinin ¢ok olmamasinda etkilidir.

e Orgiitiin amaglarma ulasmasinda daha etkili ve kolay bir yol saglar.

2.9.3. Motivasyon Kuramlari

Is doyumunu agiklayan motivasyon kuramlar1 kapsam ve siire¢ kuramlari seklinde iki baslik

altinda toplanmustir.

2.9.3.1. Kapsam Kuramlari

Kapsam teorileri, kisinin is tatmini noktasinda ‘neyin’ motive ettigini belirlemeye ¢alisan ve

bu soruyla ilgilenen teorilerdir. Kapsam teorileri, is tatmini ve sonrasinda gelen cabay: ele
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almaktadirlar (Kiigiikozkan, 2015). Kapsam teorileri, bir ¢aligan1 giidiileyici etmenin ne
oldugu iizerinde durarak, aslinda bu ihtiyac1 yonelik gerceklestirilecek yonetimsel destegin

calisan1 motive edici ve is tatminini arttirici etkiye sahip oldugu iizerinde durmaktadir.

Kapsam Teorilerinden ilki Abraham Maslow tarafindan 1943 tarihinde yayinlanan Ihtiyaglar
Hiyerarsisi Teorisidir. Maslow, bu teoride insanin ihtiyaglarina kategorize ederek aslinda

hiyerarsik bir siralamayla ele almistir.

/ Kendini

gerceklegtirme
ihtiyac
*,

Saygi ve takdir \

edilme ihti}"ilﬂl

Geligtirme
Ihtiyaclar

LY
My
/ Ait olma ve sevgi
ihtiyaci

Givenlik ihtiyac

Temel
Ihtiyaglar

Fizyolojik ihtiyaglar

Sekil 2.8: Maslow'un ihtiyaclar hiyerarsisi

Sekil 2.8’de Maslow’ a gbre piramidin en altinda yer alan ve fizyolojik ihtiyaclar olarak
tanimladig1 ihtiyaglar, kisinin yeme, icme, barinma gibi temel ihtiyaclardir. Maslow’ un
bunlar1 temel ihtiyag olarak ele almasindaki sebep, karsilanmasi 6ncelikli ve temel nitelikte
olmalarindan kaynaklanir. Bir kisinin piramidin bes basamagina da ihtiya¢ duysa ilk {i¢
basamaktaki ihtiyaclarini karsilamak her zaman Onceligi olacaktir. Temel fizyolojik
ithtiyaclar karsilanmis bir is goren piramidin bir sonraki basamagindaki ihtiya¢ giidiilerine
yonelebilir. Bu anlamda bakildiginda Maslow’un ihtiyaclar bir hiyerarsik sirayla ele aldig1
ve bir alt ihtiyac karsilanmadan bir iisttekine gecilemeyecegi dngoriilmektedir. Maslow ayn

zamanda, piramidin her basamagindaki ihtiyaglar karsilandik¢a bir sonraki ihtiyacin
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belirdigini ve bu siirecin siirekliligini ifade eder. Insanlar siirekli olarak ihtiyaglarini
kargilamak tizere gilidiilenirler. Maslow’ a gore ihtiyaclar her basamakta karsilandikca
giidiileyici 6zelliklerini kaybederler (Oksay, 2005). Temel ihtiyaglarin ikinci basamaginda
ise, giivenlik ihtiyaglar1 yer almaktadir. Insanlar fiziksel ve psikolojik anlamda giiven
hissettigi ortamlarda yasama ve ¢alisma ihtiyaci i¢cindedirler. Fizyolojik ve glivenlik ihtiyact
karsilanan birey, {li¢iincii basamakta yer alan sevilme ve ait olma ihtiyacinin karsilanmasint
beklemektedir. Orgiit i¢indeki is gdrenin ait olma ihtiyacinin karsilanmasiyla beraber is
tatmini anlaminda giidiileyici bir durum ortaya ¢ikacaktir. Sevilme ve ait olma ihtiyaci
ardindan saygi gérme ihtiyacin1 da beraberinde getirmektedir. Saygi ihtiyacinin tatminiyle
beraber kisinin ¢alistig1 yere ve major anlamda yasadigi topluma faydali bir birey haline
gelmesinin giidiileyici bir unsurudur. Piramidin en iist basamaginda yer alan kendini
gerceklestirme ise, kisinin varolusuna hizmet eden, olabilme kapasitesinin olduguna
inandig1 her seyi ifade eder. Genel ¢ergevede bakildiginda Maslow’ un Ihtiyaglar Hiyerarsisi
Kurami insan1 giidiileyen etmenlerin ticret disinda hiyerarsik bir siralamada ve siirekli bir
istek noktasinda yer alabilecegini One silirmesiyle diger teorilerden ayrilmaktadir.

(Kiigiikozkan, 2015).

Kapsam kuramlarindan bir digeri de Clayton Alderfen’in gelistirdigi ERG Teorisidir.
Alderfen Maslow’dan farkli olarak, ihtiyaglar1 3 ana baslik altinda toplamig ve ayni1 anda
birden fazla ihtiyacin ortaya ¢ikabilecegi konusunda farkli bir goriis sunmustur. Alderfen’in

teorisinde ihtiyaclar 3 ana baslik altinda toplanmaktadir (Eren, 2004).

e Var olma ihtiyaglari: Kisinin amaglarina ulasabilmesi adina giivenilir bir sekilde
hayat kalabilmesi ihtiyacidir.

e lliskisel ihtiyaglar: Kisinin yasadig1 cevrede ve is ortaminda yakin ve iyi iliskiler
kurmas: ihtiyacidir.

e Geligme ve biiyiime ihtiyaglari: Kisinin potansiyeline ulagabilmesi adina gerekli

destege sahip olmasini igerir.

Alderfen’in teorisindeki bir baska sey de geri ¢ekilme ve hayal kiriklig ilkelerinin varligidir.
ERG Teorisine gore ihtiya¢ kademeleri arasinda geciskenlik bulunur ve birbirini etkiler. Alt
kademedeki ihtiyaci tatminsizligi var olan ve karsilanmis olan iist kademedeki ihtiyacin

tatminsizligine sebep olabilmektedir.
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Sekil 2.9: Alderfen’in ERG teorisi (Oksay, 2005)

Herzberg tarafindan 1959 yilinda ileri siiriilen Cift Faktor Kurami ise 6zellikle orgiitlerin is
tatmini Ol¢glimlemelerinde temel kabul edilen bir kuramdir. Cift Faktor Kurami, c¢alisani
isyerinde tutan tatmin edici etmenlerin ne oldugu bundan ne derece etkilendigi, tatminsizlik
yaratan faktorlerin varliginin is doyumu iizerindeki etkilerini incelemektedir. Herzberg
doyum ve doyumsuzlugun birbirini besleyen olgular oldugunu 6ne siirerek, ¢alisanin igsinden
doyum saglamadan ama ayni1 zamanda doyumsuz olmadan da caligsabilecegini 6ne stirmiistiir
(Kaya, vd., 2004). Herzberg faktorleri, igsel ve digsal (hijyen) faktorleri olarak ikiye
ayirmustir. Buna gore digsal faktorler, varliginda is doyumunun illaki artmadigi sadece
yoklugunun olumsuz sonuglara yol agabilecegi, maas, giivenlik, statii, calisma sartlar1 gibi
etmenlerdir. I¢sel faktorler ise kisinin is tatminine dogrudan etki eden ve ¢alisanin doyuma
ulasmasinda esas olan faktorlerdir. Bunlar yiikselme, sorumluluk alma, aidiyet hissi,
kararlarda s6z hakkinin olmasi olarak sayilabilir. Hijyen faktorleri tek basina is tatmini i¢in
yeterli degildir. Hijyen faktorleri yalnizca is tatminsizligini giderirler fakat motivasyon

saglamazlar (Arslan, 2011).
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GUDULEYICI FAKTORLER

Mevecut

degil * > Mevcut
Tatmin yok Tatmin var
HIJYEN FAKTORLER
Mevcut P . Meveut
degil
Tatmin yok Tatmin olabilir

Sekil 2.10: Herzberg’in ¢ift faktor teorisi (Oksay, 2005)

Kapsam teorilerinden McClenland’in gelistirdigi Basar1 Ihtiyac1 Teorisinde ise 3 &nemli
ihtiya¢ oldugundan bahsedilir. Bunlar; basarma, gii¢ ve iliski kurma ihtiyacidir. Basari,
kisinin koydugu hedeflere baglilikla ilerlemesi ve bu hedeflere ulastiktan sonra duydugu
tatmindir. Giig, kisinin liderlik 6zellikleriyle baglantilidir. Gii¢ odakli kisiler daha ¢ok
yoneticilik alanlarinda 6n plana ¢ikabilir. Iliski kurma ihtiyaci ise, kisinin sosyal iliskilerinde
basarili olma isteginden ileri gelir. Bu tarz kisiler grup calismalarina ve is yerindeki sosyal
aktivitelere katilim gosterir. Ortak yapilan etkinlikler onlar1 giidiileyici ve motive edici bir
ortam hazirlayabilirler. Basar1 Ihtiyaci Teorisi bunlarin kiside dogustan degil daha sonradan
Ogrenilebilir oldugunu belirtmesiyle diger teorilerden farklilasir (Ulukus, 2016).
McClenland kiside bu ihtiyaclardan hangisi yiiksek ise o yonde giidiillenecegini
belirtmektedir (Arslan, 2011). Bu sebeple, personeller secilirken ihtiyaclarina uygun islere
yerlestirilirlerse, kiginin motivasyonu ihtiyaci oldugu yonde giidiilenecegi i¢in bu calisma

verimliligine de yansir (Kiiclikozkan, 2015).

2.9.3.2. icerik Kuramlari

Icerik kuramlarimdan ilki 1964 yilinda Victor Vroom tarafindan gelistirilen beklenti
teorisidir. Beklenti teorisine gore ¢alisanin performansi, ¢aligmasi ile karsiliginda alacagi
odiil arasindaki korelasyona dayanir. Odiiliin ¢alisanin beklentisine ne derece karsilik
bulduguna gore de degisen performans diizeyi ile beklenti arasinda pozitif yonlii bir iligki
bulunmaktadir. Igerik kuramlar calisanin davramislarini ele alirken farkliliklar1 da goz

ontinde bulundurur. Yani bir orgiitte her is gorenin farkli beklentileri ve farkli kisilik yapilar
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vardir. Buna gore yiiksek is tatminiyle beraber yiiksek performans beklentisinde olunan
calisandan oncelikle onun i¢in neyin degerli oldugunun agiklanmasi beklenmektedir. Birey
farkliliklar1 gozetilerek, motivasyon ve is doyumuna dair degisken siiregler gozlemlenir
(Stimer, 2023). Vroom’un teorisi 3 farkli kavram iizerinde sekil alir: Bunlar; degerlilik,
yararlilik ve beklentidir. Degerlilik kavrami, yaptig1 davranigin sonucu i¢in deger mi degmez
mi sorusunu yonelttigi asamadir. Yararlilik, ¢alisanin sirketin beklentilerinin yararligin
Olemesidir. Yani kisi orgiit beklentilerinin kendisini kendi bireysel amaglarina ne derece
gotiirecegini sorgular. Beklenti ise, kisinin sarf edecegi ¢aba neticesinde orgiit hedeflerine
ulasip ulagsmayacagi noktasindaki inancidir. Yani kisi, ¢abasinin onu hedefe gotiirecegine
inaniyor ve ayni zamanda da bunu yararli buluyorsa is performansi yliksek olacaktir

(Kiigiikdzkan, 2015). Vroom’ un teorisi su sekilde formiile edilebilir:

e Valens tbekleyis = Davranis + hedefe ulasma+ tatmin

Valens, kisinin arzulama derecesini ifade eder yani olast sonug¢lardan birini segerek
davranigini ona gore yonlendirmesidir (Ulukus, 2016). Valens kisinin davranigi neticesinde
elde edecegi c¢iktiyr ifade eder. Bu c¢ikt1 eger kisi tarafindan olumlu algilaniyorsa pozitif,

olumsuz algilaniyorsa da negatif valens s6z konusu olacaktir (Tag ve Cetinkaya, 2019).

Lawler ve Porter’ in Gelistirilmis Beklenti Kurami ise temelde Vroom’ un kuramini esas
almaktadir. Yani kisi deger verdigi unsurlar neticesinde sergiledigi davranislar sonucu elde
edecegi ¢iktilar beklentisiyle uyumlu ise yliksek performans sergiler. Gelistirilmis Beklenti
Kurami bu goriislere katilmakla beraber yeterli olmadigini bagka etmenlerin bulundugunu
one stirer. Yani diger ara degiskenlik yetenek, karakter ve rol algisidir. Kisi ¢ok yiiksek gayret
gostermesine ragmen yetenegi ve rol algisi ise uygun degilse yliksek performans elde

edemeyecektir (Kiiciikozkan, 2015).

Gelistirilmis Beklenti Kuraminda kisinin gayreti sonucu elde edecegi odiil dissal ve igsel

olarak ikiye ayrilmistir (Arslan, 2011):

e Dissal Odiiller: Calisana saglanan {icret, is giivenligi, terfi vb. unsurlar bu
kapsama girer. Hijyen faktorleri calisganin is tatminini arttirict degil, is
tatminsizligini engelleyici faktorlerdir. Yani, bu unsurlarin varliginda is goren

isinde performans arttirici bir eylemle giidiilenmez.
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e lcsel Odiiller: Bu &diiller ise is gorenin varolussal tatminine hizmet eden,
caligmas1 karsiliginda yarattig1 farki gorerek motivasyonuna ivme kazandiran

unsurlardir.

Icerik kuramlarindan Adams’1n Esitlik Teorisi ise, is tatmini 6l¢iimlerinde siklikla kullanilan
teorilerdendir. Esitlik Kuramina gore, birey is i¢in yaptig1 fedakarliklar1 girdi, sonucunda
elde ettiklerini de cikt1 olarak gorerek bu girdi ve ¢iktilarin hesabini yapmaktadir (Kilig,
2016). Is gérenin ise dair girdi yani yatirimlari su sekilde siralanabilir (Seker, 2014):

e Vakit

e Esneklik

e Is yerine uyumlu olma
e Soziinde durma

e Ise kars1 sadakat

e [ arkadaslartyla uyum

e Yoneticilerine giiven

Bunun karsiliginda is gorenin elde edecegi ¢iktilar ise:

e Is giivenligi

e Maas

e Basar1 duygusu
e Iitibar

o Terfi

e Tesekkiir

e Ovgii

Tabii tiim bu girdi ve giktilar calisanlar arasinda farklilik gosterebilmektedir. Ornegin itibara
daha ¢ok deger veren bir birey maaginin artisindan yiiksek derecede memnun olmayacaktir.
Esitlik teorisinde, is goren ayni isi yaptigr diger is arkadasiyla elde ettikleri ¢iktilari
karsilastirmaktadir. Eger daha az sey elde ettiyse is tatmin diizeyine yonelik davranig
sekilleri de farklilik gosterebilir. Ornegin isi yavaslatabilir, uyumsuzluk ¢ikarabilir ya da tam

tersi iy diizeyini arttirarak olusan acig1 kapatmak icin ¢aba gosterme yoluna gidebilir.
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Isyerinde ¢alisanin hissettigi esitlik adaleti onemlidir. Ciinkii ¢alisan yatirimlariyla (emek,
bilgi diizeyi, egitim) elde ettigi sonuclari mukayese ederek, ayni isi yapan diger grup
arkadaslariyla da benzer sonuglar1 almadigin1 hissederse hakkaniyetsizlik dogabilmektedir
(Kiigiikozkan, 2015). Adams’in Esitlik Teorisinde Girdiye G, ¢iktiya ise C olarak simgesel
ifadeler verildiginde, ¢alisanin is tatminini belirleyen sey G/C oranidir. Bu oran 1 ise kisi
yaptig1 iste aldig1 karsiligi dengededir ve is tatmini mevcuttur. Eger bu oran 1°den fazla ise
G>C dir. Yani kisi emeginin karsiligin1 alamiyordur. Bu durumda, is degistirme ya da ise
dair gosterdigi emegi azaltma gibi birtakim yollara giderek C’nin oranini arttirir. Eger oran
1’den az ise kisi emeginin karsiligindan fazlasini aliyordur seklinde yorum yapilabilir (Kilig,

2016).

Edwin Lock tarafindan 1968’ de gelistirilen Amag Teorisinde ise, bir ¢aligsanin is tatminini
belirleyen seyin amagladigi hedefleri oldugunu belirtmektedir. Bu teoriye gore ¢alisanin is
tatmini kisisel ve orgilitsel amaglariyla dogru orantilidir. Amag belirlemenin 3 6énemli unsuru
vardir. Bunlar belirginlik, giicliik ve yogunluktur (Yargiil vd, 2021). Belirginlik, amaglarin
acik ve gozlemlenebilir olmasidir (Arslan, 2011). Gigliikk, amaglarin zorluk derecesidir.
Teoriye gore zorluk derecesi yliksek ve ulasilmast giic olan amaglar kisiye daha yiiksek
diizeyde motive etmektedir. Yogunluk ise, kisinin hedefledigi amaca ulagsmasi noktasinda

belirledigi yol haritasidir.

Amag teorisine gore, amaclarin tagimasi gereken ozellikler bulunmaktadir. Bu 6zelliklerin
varlig1 kisiy1i amacina daha ¢ok yaklastirarak, is tatmini ve motivasyonunu arttirict bir etki
yaratir. Buna gore, is yerinde amagclar belirlenirken yonetim tarafindan destekleyici bir
tavirdan sonra asil ¢alisan tarafindan belirlenmelidir. Amaglarini basariyla gerceklestiren

calisana yoneticilerinin geribildirimi yine énemli bir noktadir.
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Sekil 2.11: Edwin locke’un amag teorisi (Uzun, 2019)

Skinner’in Pekistirme Teorisi de siire¢ teorilerinden bir tanesidir. Skinner, teorisini klasik
kosullanma ¢alismalariyla bilinen Pavlovdan esinlenerek olusturmustur. Pekistirme teorisine
gbre, bir oOrglitte is gorenin davranigsal edimine karsilik olarak 6diil ve cezalandirma
mekanizmasi s6z konusudur. Pozitif pekistirme yontemi olarak kullanilan 6diille kiginin
olumlu davraniglara egilimi arttirilirken, negatif pekistirme yontemi olan cezalandirmayla
olumsuz davramslara egilim azaltilir. Ornegin bir satis danmigmani ayhik satis hedefine

ulastiginda prim hakki kazanmasi olumlu pekistirme mekanizmasina 6rnektir.

Pavlov ve Skinner hayvanlar tizerinde yaptiklar1 deneylerin sonucunda aslinda insanlarin da
tipk1 hayvanlar gibi kaginma ve bulunma davranisi icinde olduklarini ortaya ¢ikarmislardir.
Bireyler karsiliginda elde ettikleri odiil ya da ceza c¢iktisina gore davraniglarimi
yonlendirmektedirler. Kurama motivasyon kavrami agisindan bakildiginda, kisiler
sonucunda mutluluk ve haz veren davranislar sergilerken, ceza ve aci verecek eylemleri
tekrarlamamalar1 s6z konusudur (Uzun, 2019). Skinner’in teorisine gore pekistirenler 4’

ayrilir (Arslan, 2011):

¢ Olumlu Pekistirme: Bir davranis istenen sekilde yapildiginda, karsiliginda
olumlu bir getiri sunulmasidir. Ornek olarak is yerinde fazladan mesaiye ek iicret
verilmesi gosterilebilir.

e Olumsuz Pekistirme: Istenmeyen bir davranisin sonucunda o davranigin tekrar
edilmesini engellemek icin yapilan bir nevi geri bildirimdir. Isyerine gec gelen

bir ¢alisanin yoneticisi tarafindan uyarilmasi 6rnek gosterilebilir.
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¢ Ortadan Kaldirma: Bir davranigin hi¢gbir anlamli sonucunun olmamasi halidir.
Davraniglarin pekistirilebilmesi i¢in 6grenilebilir net sonuglari olmali ve bunun
neticesinde tekrarlanir bir sonugla karsilagilmalidir.

e Cezalandirma: Siklikla kullanilmast sakincali bulunan ve kisiye ise
yabancilastirict bir olumsuz yanmin var oldugu unsurdur. Olaganiistii
istenmeyen durumlarda davranisin tekrarlanmamasi i¢in kullanilan bir
pekistirme yontemidir. Ornegin; emir ve gorevleri kasith olarak zamaninda

yerine getirmeyen memura ayliktan kesme cezasi verilmesi gibi.

2.10. Is Tatminini Etkileyen Bireysel ve Kurumsal Faktorler

Is tatmini diizeyini etkileyen bircok etmen bulunmaktadir. Bir 6rgiitiin, ¢alisanlarmin
ihtiyaglarina yaklagimi o igyerindeki is goren memnuniyetini belirleyen bir husustur.
Tabii sadece oOrglitsel degil kisisel faktorler de is tatmini noktasinda onemli bir
etmendir. Is doyumu kisaca kisisel ve orgiitsel faktdrlerin kisilerin beklenti ve
c¢ikarlariyla uyumunda olusur. Calisanlarin is tatminini etkileyen faktorleri bireysel

ve kurumsal olarak siniflandirmak mimkiindir.

2.10.1. Bireysel Faktorler

Kisiler, dogumla ve daha sonradan edindikleri tecriibelerle hayata farkli bakis agilariyla
yaklasirlar. Orgiitlerde is goren yelpazesine bakildiginda bircok yonden farkliliklari ve
beklentileri olan, yetistigi ortamdan egitim diizeyine kadar farkli niteliklere sahip bir¢ok
calisan gormek miimkiindiir. Tabii bu farkliliklarin neticesinde calisanlarin bir igyerinde

sahip oldugu is tatmin diizeyleri de farkli olacaktir.

Is tatmin diizeylerini etkileyen farkli farkli bireysel faktdrler bulunmaktadir. Bunlar yas,
cinsiyet, egitim, medeni durum, statii, hizmet siiresi, ¢evre, kisilik yapisi olarak siralanabilir
(Tunacan ve Cetin, 2009). Yas faktori, kisilerin is tatmin diizeyinde onemli bir etkendir.
Kisilerin yasla beraber elde ettikleri tecriibelerle beraber bakis agilar1 ve beklentilerinde de
farkliliklar olugsmaktadir. Yapilan arastirmalarda yas ve is tatmin diizeyi arasinda U seklinde
bir oran oldugu belirlenmistir (Eginli, 2009). Dagdeviren ve ark.’min (2011) yaptigi
arastirmada, i doyumunu etkileyen en onemli bagimsiz degiskenin yas oldugu tespit

edilmistir. Yapilan calismalarda, yas1 biiylik olan calisanlarin yasca daha geng calisanlara
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nazaran ig tatminlerinin daha yeksek oldugu tespit edilmistir. Geng ¢alisanlar dinamik yapis1
ve caligtiklar1 ise sebat etme egiliminin diisiik olmasindan dolay1 is doyumunu yiikseltmek
adina is degistirmeye daha egilimli olmaktadirlar. Yas1 daha oldun calisanlar is tecriibeleri
ve ise dair amaclarina erismis olmanin verdigi olumlu etki ile daha yiiksek is doyumuna

sahiptirler.

Is tatmin diizeyini belirleyen bir diger faktdr de cinsiyettir. Ulkemizde cinsiyet faktorii ile
yapilan is arasinda da bir degiskenlik s6z konusu olup bu da ayni sekilde is tatmin diizeyini
etkilemektedir. Ozellikle kadilar istihdam edilmesi ve kariyerinde ilerlemesi noktasinda
cam tavan sendromuyla karsilagmasi motivasyon eksikliklerine neden olmaktadir. Yine anne
olan kadin calisanlarin is hayatt ve ¢ocugu arasinda se¢cim yapmaya zorlanmasi da is
tatminini diisiiriicii etmenlerdendir. Orgiitlerin kadin ¢alisanlarma yénelik pozitif ayrimeilik
noktasindaki adimlari bu noktada Onem kazanmaktadir. Kadin ve erkek agisindan
yaklagildiginda kadinlarin sabirli yapisi sebebiyle erkeklere oran da is tatmin diizeylerinin

daha yiiksek oldugu da arastirmalarda 6n plana ¢ikmaktadir.

Bireysel faktorlerden kisilik yapisi da ¢aligsanin is tatmin diizeyini belirler. Her insan bireysel
olarak dogustan gelen ve sonradan Ogrenilen birtakim Ozelliklere sahiptir. Kiginin
ozellikleriyle uyumlu islerde caligmasi motivasyonunun ve is tatmin diizeyinin yiiksek
olmasini saglar. Ayn1 kosullar altinda ¢alisan farkli mizaglara sahip kisilerde farkli is tatmin
diizeyleri olabilmektedir. Bu noktada orgiitlerin dikkat etmesi gereken dogru ise dogru
kisinin alinmasidir. Ciinkii uzun vadede ise dogru calisanin temini is¢i devir hizim1 da

diistirerek, kalic1 ve uzun siireli ¢alisanlarin varligini saglar.

Bir bagka faktor egitim diizeyiyle ilgili yapilan bazi arastirmalar is tatmini ve egitim diizeyi
arasinda olumsuz bir iligkinin varligim1 gosterirken bazi arastirmalar da bir iligkinin var
olmadigini belirtmektedir (Tunacan ve Cetin, 2009). Nedeni, egitim seviyesi de yasa, mezun
olma durumuna bagli olarak degiskenlik gosterebilir. Yeni mezun geng bireyler, ise dair daha
hevesli olabilir ve is tatmin diizeyleri yliksek olabilir. Tabii baz1 ¢aligmalarda egitim diizeyi
artiginin is tatmini oranin1 da arttirdigina dair sonuglar mevcuttur (Arslan, 2011). Egitim
seviyesi yiiksek bireylerin verdikleri emek karsiliginin beklentilerine uyumu bu noktada
onemlidir. Ornegin, bir calisan kendi egitim seviyesinin altinda bir iste istihdam ediliyorsa,

bekledigini bulamayacak ve hayal kiriklig1 yasayacaktir.
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Bireyler nasil bir aile igerisinde biiylidiikleri de ayni sekilde is tatmin diizeyini
belirlemektedir. Aile temel anlamda 6zsayg1, manevi degerler, davranis ilkeleri, toplumsal
kurallar gibi olgular1 ilk 6nce O6greten bir kurumdur. Ailenin karsilamasi gereken temel
gereksinimler; degerli olma duygusu, sorumluluk duygusu, miicadele giicii, giiven ortami,
dayanismadir (Ciiceloglu, 2000). Bu degerleri karsilanmig bireyler toplumda saglikli
bireyler olarak goriilmekle beraber, kurum i¢inde de bu degerleri yansitan ¢alisanlar olarak

goriilmektedirler.

Bunun yan1 sira medeni durum da is tatmin diizeyini etkileyen bir unsurdur. Arastirmalara
gore evli kisiler bekar olanlara gore daha yiiksek bir is tatmin diizeyine sahiptirler. Bunun
nedeni olarak yakin aile iliskilerinin varlig1 goériilmektedir. Ayrica evli bireylerin ailedeki
cocuk, es gibi diger bireylerin ge¢inme sorumlulugunu almasi yine mecburi olarak o is
yerinde kalmaya devam etmesine neden olabilir. Bu anlamda is tatmin diizeyi diisiik olsa

bile iste kalmaya devam etme egilimi gosterebilirler.

2.10.2. Kurumsal Faktorler

Calisanlarin is tatmin diizeylerini Orgiitiin yaklasimlar1 da belirlemektedir. Orgiitsel
faktorleri; {icret, ddiillendirme, is yerinin fiziki kosullari, ast-iist arasindaki iletisim gibi
unsurlarla siralamak miimkiindiir. Ucret, s6z konusu faktérlerin icinde siiphesiz ki en 6nemli
unsurlardan biridir. Kisi belirli bir emek karsiliginda yasamini fiziksel, sosyal vb. kosullarda
stirdlirebilmesi i¢in maddi bir karsilik talep eder. Her calisanin emegi karsiliginda alacagi
ticret oran1 egitim, deneyim, statii gibi unsurlara bagl olarak degisecegi gibi, adaletli bir
ticret dagitimi ¢alisanin Orgiite olan baglilii, gliveni ve dolayisiyla is tatmini agisindan ¢ok
onemli bir unsurdur. Tabii ¢alisanin aldig: licretin beklentisiyle orantisinin uyumlulugu da is

tatminini etkileyen bir bilesendir (Eginli, 2009).

Bir orgiitte, calisanlarin 6diillendirilmesi, calisan1 isteklendirme acisindan ¢ok énemlidir. s
gorenin yaptig1 igin karsiliginda bir anlam yaratmasi ve bu anlamin kurum ydnetimince
goriilerek takdir, kidem, terfi gibi yontemlerle ddiillendirilmesi is tatmini acisindan ¢ok
onemlidir. Yaptig1 isin karsihiginda deger yaratmadigini diisiinen bir ¢alisan aym
performansla ¢alismaya devam etmeyecektir. Yine sirket i¢i kararlarda calisanlarin da

fikirlerinin alinmas1 degerlilik ve baglilik hissini arttiran unsurlardir. Vroom’un Beklenti
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Teorisinde de belirttigi gibi is tatmini, kisinin performansi karsisinda elde edecegi 6diil

arasindaki korelasyona bagldir.

Is yerinin fiziki kosullar1 (sicaklik, giivenlik, giiriiltii) is tatminini belirleyen unsurlardandr.
Ozellikle tiim giiniinii ofiste gegiren ¢alisanlar i¢in ¢alisma sartlarinin yeterli diizeyde olmasi
onemlidir. Yapilan ¢alismalarda is yerinde olumsuz sartlarin ve tehlikenin olmadig1 yerleri
tercih ettikleri goriilmistiir (Tunacan ve Cetin, 2009). Kisiler bedensel olarak bask1
hissetmedikleri yerlerde daha verimli ¢alisirlar. Kanan ve arkadaglarinin (1993)’ te yaptigi
calismada ameliyathane hemsirelerinin ameliyathanede ¢aligmanin getirdigi izole ve stresli

ortam %60’l1k oranla is tatminini etkileyen faktorler arasinda birinci sirada yer almistir.

Yine isyerindeki yoneticilerin destekleyici tutumu ve yonlendirmesi is tatmini tizerinde etkili
bir unsurdur. Is goren tarafindan belirtilen problemlere ¢dziimleyici yaklasimlar,
destekleyici oneriler sunulmasi isten sogumalarin da dniine gegmektedir. Destek gordiigiinii
ve yoneticisiyle iyi iletisim kurdugunu diisiinen bir is goéren ¢alismaya ve motivasyona daha
acik olacaktir. Iletisim, 6rgiit icinde hem dikey hem yatay olacak sekilde hem ast-iist hem de
is arkadaslar1 arasindaki dogru aktarim anlaminda Onemli bir noktadir. Calisanin is
arkadaslariyla da acik ve anlasilir iletisimi, hosgorii ortaminda ¢aligmasi is tatminini arttiran
etmenlerdendir. Ozellikle takim ¢alismasina dnem verilen sirketlerde calisanlar arasindaki

karsilikli yardimlagsmanin varligi aidiyet hissi agisindan 6nemlidir.

Bir orgiitlin biiytikligi, kiiciikliigli ve orgiitteki ¢alisan sayis1 da belirleyici unsurlardandir.
Yapilan arastirmalar, gorece kiiclik ve az sayida personele sahip orgiitlerde calisanlarin is
doyumunun daha yiliksek oldugu, biiyiik ve kalabalik oOrgiitlerde calisanlarin istekleri
goriilemedigi i¢in is doyumu oraninin diistiigiinii ortaya koymaktadir (Eginli, 2009). Ayrica
15 yerindeki gorevde yilikselme ve terfi slirecinin liyakatli ve adaletli bir sekilde isledigi
calisan tarafindan anlasildiginda is tatmin diizeyi artmaktadir. Ciinkii ¢alisana caligmasinin
karsiliginda kariyer ve yiikselme olanaklarinin saglanmasi onu daha motive calismaya ve ise

bagliligin1 arttirmaya yarayacaktir.

Isin niteligi de is doyumu iizerinde 6nemli bir faktordiir. Daha ¢ok zihinsel nitelikte olan
islerde takdir edilmesi gibi unsurlar i doyumunu arttirici nitelikteyken fiziksel kosullarin
agir oldugu ve bedensel islerde doyum diizeyi diisiiktiir. Giiniimiizde hizmet sektoriiniin is

piyasasindaki artan agirlig1 sebebiyle bir¢ok insan hizmet sektoriinde istihdam edilmektedir.
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Insan iligkilerinin daha ig i¢e ve girift oldugu hizmet sektoriinde calisanlar is ve sosyal yasam
dengesini kurmada gii¢lilk yasayabilmektedir. Bu noktada da burn out (tiikenmislik)

sendromu yasamalar1 olas1 hale gelmektedir.

Orgiitiin calisanina sundugu is disindaki sosyal olanaklar, faaliyet ve etkinlikler de kisilerin
ise dair tatmin diizeylerinde 6nemli bir etkendir. Calisanlarin sosyallesecegi ve stres
atabilecegi ve ayrica kurumsal kiiltiirii de gelistiren bu tip etkinlikler ise baglilig1 artirir.
Orgiitlerin ¢alisan doyumunu arttirmalart uzun vadede is¢i devir oranlarmi azaltacak,
maliyetleri diisiirecektir. Zaten halihazirda ise alismis ve egitilmis bir ¢alisan her zaman

orgiit ¢cikarlar1 agisindan dnceliklidir.

Kurumlarin dogru ise dogru personelleri yerlestirmeleri de is doyumunu etkileyen bir
faktordiir. Bu noktada insan kaynaklari departmaninin dogru planlamasi ve ise alacagi
personelin egitim, kisisel 6zellik, nitelik bakimindan ise uygunlugu énemlidir. Ornegin,
insan iliskileri kuvvetli, hareketli bir ¢alisani dis iliskiler ya da sosyal ve kiiltiirel faaliyetlerin
yapildig1 departmanlarda istihdam etmek, calisanin is tatmin diizeyinin yilikselmesine ve

uzun vadeli bir ¢alisan haline gelmesine zemin hazirlayacaktir.

Tiim bu kurumsal faktorlerin varligr is doyumuna etki etmekle beraber, eksik ya da olmama
durumu i doyumsuzluguna neden olmaktadir. Bu da sirketlerin gelecegi agisindan istenen
bir durum degildir. Giliniimiiz calisan profiline de biraz bakarsak 6zellikle Z kusaginin
dinamik yapis1 ve farkindalik diizeyinin yiiksek olusu sebebiyle beklentilerinin karsilandigi
yerlere daha ¢ok gidecegi ve is degistirme konusunda daha esnek olacagi asikardir. Yetenekli
ve egitimli bireyleri sirket bilinyesinde tutmak, sirket c¢ikarlarinin maksimize edilmesi

acisindan énemlidir.

2.11. is Doyumunun Sonuclar

Is doyumu dedigimizde sadece galisanin orgiit i¢indeki performansi ya da isten tatmin
diizeyinden bahsetmeyiz. Is doyumu kavrami aym zamanda kisinin yasama dair
mutlulugunu da kapsamaktadir. Her calisanin is disinda bir aile ve 06zel yasantisi
bulunmaktadir. Giiniimiiz is diinyasinda her c¢alisan giinde en az 8 saatini is yerinde
gecirmekte ve bu sebeple is yerinde stres faktdrlerine ne derece maruz kaldigi 6nemlidir.

Ciinkii kisinin is yasamindaki sorunlar ayni anda 6zel hayatina yansimakta ve birden fazla
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bireyin yansimasi da topluma olmaktadir. Yani bu noktada is doyumu ve yasam doyumu
arasindaki iliski yadsinamaz. Ayrica bireyin c¢alisma hayatinda elde ettigi beceriler,
gelistirdigi iligkiler anlamli ve degerli bir yagsami oldugunu diisiinmesinde biiytik bir etkendir

(Keser, 2005).

Tabii is ve 0zel yasanti arasindaki dengeli iliskinin varlig1 ¢alisanlarin is performansina da
yansimaktadir. Bir orgiitten, verdigi emek karsiliginda elde ettikleri beklentisini karsilayan
bir ¢alisan is tatmin diizeyi yiiksek bir calisan olacaktir. Yiiksek performans ve ise baghlikla
devam eden bir ¢alisan tiim orgiitler i¢in olmazsa olmazdir. Bireysel anlamdaki etkinin ayni
zaman da isletmelere de yansimasi yliksek ihtimaldir. Ciinkii bir isletmenin verimliligi
bireylerin toplam verimliligiyle esdegerdir. Bir isletmede is tatmini diisiik ¢alisanlar sik sik
isten ayrilarak is¢i devir hizimi yiikseltirler (Stimer, 2023). Bu da isletmeler i¢in yiiksek
maliyetler demektir. Clinkii yeni alinan her ¢alisan i¢in egitim, uyum, ise alistirma stiregleri

sOz konusu olacaktir.

Ozellikle giiniimiizde hizmet sektdriiniin 6n plana ¢ikmasi ve miisterilerle ¢alisanlarin sik
sik yiiz yiize gelmeleri giiler yiizlii ve mutlu ¢alisanlara olan ihtiyact arttirmaktadir. Bu
sebeple oOzellikle kaliteye Oonem veren sirketler karlilik maksimizasyonu hedeflerinde
oncelikle ¢alisanlarina igsel pazarlama uygulamalari kapsaminda yatirim yapmalidir. Uzun
vadede karlilik ve verimlilikte artig goriilmesi muhtemeldir. Ciinkii is yerinde beklentileri

karsilanmayan bireyler is doyumsuzlugu yasayarak bunu islerine yansitacaklardir.

Is doyumunun sonuglarindan bir tanesi de is yerinde biitiinlesmeyi saglamasidir. Ise bagl bir
calisan is yerinin amag¢ ve hedeflerine bagli olacak ve ayn1 zamanda kendi hedefleriyle
uyumlu bir noktada daha gayretli bir sekilde calisacaktir. Amaglarin ortakligi 6zellikle
calisan ve yonetici arasindaki iletisim ve iligkinin de olumlu gitmesini saglayacak ve sirket

i¢inde huzurlu bir ¢alisma ortami yaratilacaktir (Sevimli ve Iscan, 2004).

Is doyumunun olmadig1 noktalar da is tatminsizligi vardir. Is tatminsizligi kiside ise
yabancilagsmayla kendini gosterir. Calisanlarin kendini igyerlerinde degersiz hissetmeleri,
kararlara katilmamalar1 ve fikirlerinin sorulmamasi gibi sebeplerle ise yabancilasabilir ve is
tatmin diizeyleri diisebilir. Is doyumu ve doyumsuzlugunun sonuglari asagidaki tabloda net

bir sekilde agiklanmistir (Akinci, 2002).

51



Is Tatmini Is Tatminsizligi

!

e Diisiik Is goren Devir Hiz1 e Edilen Sik Devamsizlik
e Mutlu ve Saglikl Kisi e Is Sikayetlerinde Artis
e Yetenek ve Yaraticiligini Ortaya Koyma e Giidiilenme Eksikligi
e Ise ve Orgiite Baglilik e Mutsuz ve Saglksiz Kisi
e Isgiicii verimliligindeki Artis e Yiiksek Is goren Devir Hizi
e Diisiik Isgiicii verimliligi

Sekil 2.12: Is doyumunun sonuglar1 (Akinci, 2020).

Sekilde is tatminsizligi sonucunda is gorenlerin ige devamliliklarini azaltma, ise ge¢ kalma
gibi tepkisel davraniglarla is tatminsizligini belli ettigi goriilmektedir. Ayrica bir igyerinde
memnuniyetsiz bireylerin varlig1 aslinda bir sarmal seklinde diger c¢alisanlar1 da olumsuz
yonde etkilemektedir. Yani bireysel olarak olusan memnuniyetsizlik totalde toplam isgiicii

verimsizligine yansir.

Is tatmini sonuclaridan biri de kiside basar1 hissini olusturarak, onu daha ¢ok calismaya ve
gayret etmeye tesvik etmesidir. Emeklerinin karsiliginda bir deger yarattigini1 goren bireyler
ise daha ¢ok baglanir ve bunun sonucunda da daha fazlasini elde etme hissiyle daha ¢ok
calismaktadirlar. Tabii her calisanin bireysel olarak is tatmin diizeyleri birbirinden farklidir.
Burada kisinin beklentileri, egitim diizeyi, kisisel 6zellikleri gibi bireysel faktorlerin etkisi

yuksektir.

[s tatmininin saglanmasina dair ydnetimsel baz stratejiler olusturulurken bazi sonuglar elde

edilmektedir. Bunlar su sekildedir (Akinci, 2020):

Eger is tatmini, basar1 oranindan yiiksek ise o isletmede basarisizlik s6z konusudur. Ciinkii

calisanlar caligmak istememekte ve diisiik liretime yiiksek licretlendirme s6z konusu olabilir.
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Is tatmini is basarisindan diisiik ise orgiit basarili fakat huzursuzluk s6z konusudur. Bu
noktada calisanlara Odiillendirme vb. yollarla beklentilerini karsilayacak araglar

kullanilmamaktadir.

Is tatmini ve is basarisinin esit oldugu noktada ise hem basar1 hem memnuniyet yiiksektir.
Yani sirket ¢ikarlar1 ve is goren c¢ikarlari ortak hareket etmekte ayrica calisan emeginin

karsiligin1 aldigin1 hissetmektedir.

Kisilerin is tatmin diizeyleri siirekli olarak degiskenlik gosterebilir (Siimer, 2023). Bunda
isletmelerin uygulayacagi calisan1 ige baglayici ve ig tatmin diizeyini yiikseltici faaliyetler
ve uygulamalar 6nem kazanmaktadir. Glinlimiiz diinyasinin degisen hizina ayak uydurmak
her birey gibi sirketler i¢in de zor olmaktadir. Orgiitler kalici, isine bagli ve odzverili
calisanlar1 bulmakta giicliik cekmekle beraber is degistirme hizinin yiiksekligini géz onilinde

bulundurmalidir.
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3. ORGUTSEL BAGLILIK

Meyer ve Allen’in (1993)’in yaptiklart ¢aligmalar sonucunda orgiitsel bagliligi su sekilde
tammlamislardir: Orgiitsel baghlik kisi ile 6rgiit arasindaki psikolojik bag olup kisinin
kurdugu bu bag neticesinde ise devam etme veya etmeme karar1 vermesidir. Tabii daha
sonraki bir¢cok arastirmada bu psikolojik bag disinda bagka faktorler de orgilitsel baglilik
kavrammin igine dahil edilmistir. Orgiitsel bagliligin zaman iginde birgok bilimle
baglantisinin kurulmasi onun taniminin tam olarak yapilamamasina neden olmus olabilir.
Bunun sebebi; orgiitsel baglilik kavramini, orgiitsel davranis, sosyal psikoloji, sosyoloji gibi

bir¢ok alanla iligkili olmasindan ileri gelir (Tagkin ve Dilek, 2010).

3.1. Orgiitsel Baghligin Tanimi

Orgiitsel baglihga dair yapilan ¢alismalar sonucunda ifade edilen tanimlamalara
bakildiginda ilk olarak 1960’ da Becker’in yaptigi tanimlamaya gore; oOrgiitsel baglilik,
kisinin calistig1 siire boyunca emek, ¢aba karsiligi sonucu elde ettigi para, statii gibi
kavramlar1 kaybedecegi endiseyle duydugu bagliliktir. Yani kisi, isine psikolojik bir baglilik
hissetmez (Giil, 2002). Aslinda kisi calistig1 orgiite olan bagliligin1 ¢ikar iliskisine ve
kaybetme korkusuna dayandirir. Kanter ise orgiitsel bagliligi, kiginin orgiitiin amaglarina
ulasabilmesi i¢in sarf ettigi emege dair siire¢ olarak tanimlar. Orgiitsel baglhlik, devama
yonelik baglilik, uyum baglilig1 ve kontrol baglilig1 olarak siniflanir (Kog, 2009). Tiim bu
tanimlamalardan yola ¢ikarak orgiitsel baglilik, kisinin 6rgiit amaglarini kisisel amaclarindan
iistiin tutarak orgiit hedefleri i¢cin ¢aba ve emek harcamasi bunun karsiliginda da isiyle
arasinda olusan psikolojik s6zlesme olarak tanimlanabilir. Giinlimiiz modern yonetimleri
calisanlarin Orgiitsel bagliligin yiiksek olmasina ve sirket hedefleriyle uyumlu bireyler

olmalarina 6nem vermektedir.

Orgiitsel baglilik, psikolojik temelli olmasina karsilik, orgiitsel baglihgin olusmasinda
biligsel faktorler ve calisma neticesinde elde edilen ddiiller de etkilidir. Bunun yani sira diger
is imkanlar da orgiitsel baglilig1 belirler (Stimer,2023). Whyte (1956) ¢alismasinda orgiit
insant kavramindan bahsetmistir. Ona gore Orgiit insan1 kendisini Orgiite ait hissederek,
orgiitii onun gereksinimlerini karsilayacak en nihai yer olarak goriir. Yine Kidron da orgiitsel

baglhiligi, kisinin karsisina daha cekici alternatifler ¢iktigindaki davranisi olarak tanimlar
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(Mercan, 2006). Aslinda Kidron orgiitsel baglilikla giiglii bir kisisel ahlakin iliskisinden
bahsetmistir (Esmer ve Yiiksel, 2017).

Orgiitsel bagliligi kisinin ¢alistign yere olan sadakati ve psikolojik yakinligi olarak
tanimlayabiliriz. Bu anlamda bakildiginda orgiitsel bagliligin varligina dair unsurlar su

sekilde siralanabilir (Giil, 2002):

e s gorenin, orgiitiin amag, hedef ve vizyonuna giiclii bir inanc1 ve gosterdigi ¢aba
e s gorenin, orgiitiin beklediginden daha yiiksek bir performansla galismasi

e Orgiit iiyeligi icin giiclii bir istek duymas1

Meyer ve Allen orgiitsel bagliligin 3 boyutundan bahsetmektedir (Atlay vd., 2016):

e Duygusal Baglilik: Bireylerin calistigi kurumlara kendi istekleriyle devam
etmeleri, bu noktada bir goniilliikk géstermeleri anlamina gelir

e Devamlilik Bagliligi: Bireyin isten ayrilmas1 durumunda karsilasacagi maliyetin
farkinda olmasi ve bu maliyete katlanmamak i¢in ise devam etmesidir.

e Normatif Baghlik: Kisinin Orgiitte calismay1 bir yiikiimlilik ve bir gorev

bilinciyle gormesi ve devam etmesidir.

Orgiitsel bagliligin bu sekilde siniflandirilmast bagliligin nedenselliginden ileri gelmektedir.
Calisanlar ise devamliliga, isletmeye karsi duygusal bir yakinlik kurarak, mevcut kosullari
ve maliyetleri degerlendirerek ya da etik anlayisla karar vermektedirler. Oznel bir
degerlendirme yapildiginda, sirketlerin ¢alisanlarini duygusal baglilikla ¢alismaya tesvik
etmeleri onemlidir. Ciinkili duygusal baglilik temelli ise devam eden bir ¢alisan sirket amag
ve hedeflerini benimseyerek, daha ¢ok emek ve caba sarf etmeye egilimlidir. Giiglii bir
duygusal bagliliginin olmasi ¢alisanin orgiite kars1 olumlu duygular hissetmesine ve orgiite

bagliligina yol agar (Akar, 2004).

Orgiitsel bagliligin igerigi ve taniminin olusmasinda baglantili oldugu kavramlara da dikkat
cekmek gerekirse oncelikle, mesleki baglilik kavramiyla iligkisinden bahsetmek gerekir.
Mesleki baglilik kisinin elde ettigi egitim, basar1 ve tecriibe sonucunda meslegini yasaminin

bir parcast olarak goérmesini ifade eder. Mesleki baglilik ve 6rgiitsel bagliligin bir arada
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olmasi sirketler i¢in énemli bir durumdur. Ciinkii orgiitsel baglilig: yiiksek olan bireyler
kendi amaglariyla sirket amaglarini ortak zemine tastyacaklari bir ortam yaratmaya c¢alisirlar
(Mercan, 2006). Bir diger kavram orgiitsel sadakat olup orgiitsel baglilikla farkli kavramlar
olmakla beraber birbirini besleyen noktalar1 vardir. Orgiitsel sadakat, orgiitiin bir {iyesi
olmaktan duyulan memnuniyeti ve gururu ifade eder (Balay, 2000). Kisi bu nedenle ¢alistig1
orgiite yiiksek bir baglilik hissetmektedir. Orgiitsel baglilik kavraminin itaatle de ilgisi
bulunmakla beraber, itaat tek tarafli bir emre dayanir. Fakat orgilitsel baglilik digsal degil,
icsel bir eylemdir. Itaat, baglilig1 tesvik etmesi anlaminda iyidir fakat tek basina itaatin
varliginda anarsi ortaya ¢ikmaktadir (Mercan, 2006). Hem itaatin hem de 6rgiitsel bagliligin

bulundugu noktada verimli bir ¢alismadan bahsedilebilir.

3.2. Orgiitsel Baghligin Onemi

Gliniimiiz modern diinyasinda isletmeler rekabet edebilmek i¢in orgiitsel baglilig1 ytiksek,
verimli ¢alisma becerisi olan calisanlara ihtiya¢ duymaktadir. Orgiitler, standardin disinda
da calisabilecek bilgi ve beceriye sahip ¢alisanlara ihtiya¢ duymakla beraber, onlarin girigim
ve yaraticilig1 sonucunda sunacak olduklari ¢iktilara daha ¢ok ihtiyag duymaktadir (Bolat ve
Bolat,2008). Orgiitsel baglihgin sirketler agisindan bir diger 6nemi de is performansini
arttiric1 bir unsur olmasidir. Bu cergevede oOrgiitsel baglilik duygusu ise devamsizlik, geg
gelme verimsizlik gibi olumsuz durumlarin 6niine gegerek iiretim ve iiriin performansina

olumlu katki yapmaktadir (Bayram, 2005).

Orgiitsel baglilik orgiitlerin varliklarini korumalari igin gerekli ve nihai olusumlardan biridir
(Aksoy ve Yilmaz, 2016). Glinlimiizde bilgi toplumu anlayisinin 6nem kazanmasz, orgiitlerin
kiiresellesme, teknolojik gelismeler, calisan-miisteri iliskisi, ¢alisan memnuniyeti gibi
unsurlarin 6nemini anlamalarina ve yeni c¢alisan profiline, yeni is iliskilerine ihtiyag
duymalarina yol agmistir (Esmer ve Yiiksel, 2017). Giiniimiizde insan faktoriiniin 6nemini
anlayan sirketler, ¢alisana yatirimlarini artirma yoluna gitmektedir. Cilinkii modern diinyada
sirketlerde calisanlarindan beklentilerini arttirmaktadir. Bir sirketin basarisini belirleyen
etmenlerden biri de ¢alisanlarinin drgiitsel baglilik diizeylerinin yiiksek olmasidir. Ozellikle
teknolojik gelismeler ve inovasyonun artmasiyla da sirketler artik c¢alisanlarindan farkli

beceri ve yetenekler gelistirmelerini beklemektedir (Giil, 2002).
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Orgiitsel baglilik hemen her is alanina sahip olan kurumda 6nemli olmakla beraber bu tezin
de c¢aligma alani olan egitim kurumlarinda da biiytik bir 6neme sahiptir. Egitim kurumlari,
ozellikle yetistirdigi insan kaynagi bakimindan belli degerlere ve bakis agilarina sahip olmasi
gereken kurumlardandir. Bununla birlikte orgiite ve etik degerlere bagl calisanlarin yer
almasi gerekli olan kurumlardir. Ozellikle yoneticilerin kaynaklari dogru yerlere kullanan ve
orgiitsel baglilig1 yiiksek kisilerden olusmast 6nem arz etmektedir (Akar, 2014). Yoneticinin

bu olumlu yansimasi personele de olacaktir.

Orgiitsel baghiligin isletmeler icin Snemi su maddelerle siralanabilir:

e Orgiitsel baghilig: yiiksek calisanlar, isletme hedef ve amaglariyla biitiinlesmis
bir sekilde hareket ederler.

e Orgiitsel baghlik c¢alisanlarn isletmeye baglanmasmna ve daha azimle
caligmalarinda giidiileyici bir etki yaratir.

e Orgiitsel baglilik, yetenekli ve becerisi yiiksek calisanlarin isletmeye
cekilmesinin yoluna agar.

e Orgiitsel bagllik sahibi ¢alisanlar ayn1 zamanda dzveri, drgiitsel vatandaslik gibi

olumlu tutumlar1 da sergilerler (Siimer, 2023).

Bir isletmenin basarili olmasinin kosullarindan biri de insan kaynaginin verimlilik diizeyidir.
Sirketlerin 6zellikle insan kaynaklar1 departmanlarinin, ¢aliganlarinin beceri ve yeteneklerini
gelistirici uygulamalar1 hayata gegirmesi Onemlidir. Bu hem 0Orgiit c¢alisanlarinin
bagliliklarin arttirici bir etken hem de orgiit basarisinin elde edilmesi konusunda temel bir
faaliyettir. Gliniimiiz ¢alisma sartlarinda yapilacak iyilestirmeler, ek hizmetler, calisanlara
saglanan sosyal imkanlar orgiitsel baglilig1 arttirmada araci1 uygulamalar olarak goriilebilir.
Orgiitlerin hem maliyet hem de uzun vadede amaglarim gerceklestirebilmesi adina uzun
stireli, baglilikla ve sebat ederek calisma azmi gosteren calisanlara ihtiya¢ vardir. Aksi
durumda is¢i devir hizinin yiikselmesi iktisadi anlamda da maliyet artisin1 beraberinde

getirir. Bu, sirketler i¢in olumlu bir durum degildir.

Orgiitsel bagliligin siireklilik gdstermesi sonucunda calisanlarda 4 énemli davranigsal cikt1

goriilmektedir (Bayram, 2005):
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e (Calistig1 orgiitiin amag ve degerlerine bagl calisanlar orgiit etkinliklerine daha
fazla katilim saglar.

e Orgiitsel baglilig: yiiksek ¢alisanlar, drgiitiin amaclari igin calismaya ve rgiitte
kalmaya daha ¢ok istek duyar.

e Isten doyum, baslarda bireyin isten ayrilmasini engellemede gok 6nemli bir
faktorken, baglilik uzun vadede daha diisiik bir is¢i devir hizini saglar.

e Orgiite baglilik ve isten ayrilma arasinda ters bir iliski vardir.

Orgiitsel baglilik, calisanla oOrgiit arasinda olusan psikolojik sozlesmeyle baslar. Isi
O0grenmesiyle, vizyon ve degerlere uyum saglamasiyla da gelisir. Bu anlamda calisanin
oOrgiitiiyle beraber olusturdugu gii¢ birligine orgiitsel baglilik adi verilir (Yildirim, 2020).
Calisan ve Orgiitiin bir arada hareket etmesi yani aslinda aralarindaki sozlii sézlesme,
karsilikli olarak birbirlerini besleyici bir durumdur. Calisma hayatini anlamli bulan bir
calisan, kisisel hayatinda da mutlu bir birey haline gelerek isindeki pozitif etkiyi
yansitmaktadir. Ayni1 sekilde oOrgiite bagli, verimli bir calisan da sirketler i¢in olmazsa

olmazdir.

Orgiitsel baghligin bir diger énemi de orgiitiin kalite ve vizyon anlayisini daha da ileriye
gotiirerek piyasada yer edinmis bir kurum haline gelmesini boylelikle de beceri ve yetenek
sahibi bireyleri ¢cekmesini saglamasidir. Yiiksek egitim gormiis, bilgi ve yeteneklerini
kullanmay1 bilen calisanlar yine aym sekilde gii¢lii vizyon ve misyona sahip kurumlarda

istihdam edilmek isterler. Bu anlamda da kurulacak giiclii i birligi onemlidir.
3.3. Orgiitsel Baghlik Kuramlar
Orgiitsel baglilik kuramlar1 tutumsal baglilik kuramlar1 ve davramgsal baglilik kuramlari

olmak iizere ikiye ayrilmaktadir. Bu sekilde iki ayrim olmasi her sosyal bilim dalinin konuya

farkli bakis agisiyla yaklagmalarindan ileri gelmektedir.
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3.3.1. Tutumsal Kuramlar

Tutumsal baglilik, daha ¢ok orgiitsel davranisin alanina giren bireylerin isyerleriyle ilgili
degerlendirmeleri ve bunun sonucunda hissettigi duygu durumu olarak ifade edilir

(Bayram,2005). Buchanan’a gore tutumsal baglilik 3 bilesenlidir. Bunlar (C6l, 2004):

e Orgiitiin amag ve degerleriyle biitiinlesme
e Yiiksek katilim
e Sadakatle bagliliktir.

Orgiitiin amag ve degerleriyle biitiinlesme ve bu yonde hareket etme kuruma baglilikla
calismay1 gerektirir. Kuruma baglilik, kisinin calistigt kurumda gorevlerinin yerine
getirirken ayni zamanda kurum ic¢indeki sosyal dengeyi de bozmadan, huzurlu ¢alisma
ortamini yaratmaya calistigi prososyal davranis modelidir (Ozsoy vd., 2001). Tutumsal
baglilig1 yiiksek bireyler 6zveri ve goniilliilik esasiyla bu yonde bir tavir igerisinde

calismaya devam edeceklerdir.

Kosullar : Psikolojik Durum : Davranis

|

Sekil 3.1: Pazarlama yonetiminde insan faktorii (Meyer ve Allen, 1991).

Tutumsal baghlikla ilgili yapilan ilk ¢alisma 1961’ de Etzioni’nin siniflandirmasidir. Bu
noktada orgiitsel baglilik 3 sekilde degerlendirilir. Bunlar, yabancilastirict baglilik, ¢ikara
dayali baghilik ve ahlaki bagliliktir. Yabancilastirict baglilikta, olumluluk séz konusu
degildir. Yani, bu baglilikta ¢alisanlarin orgiitlere istemese de ¢aligmak zorunda kaldig: bir
yere olarak baktigi, olumsuz hissiyatlarinin ¢cogunlukta oldugu bir yer olarak bakmalari
anlamina gelir. Yani bir nevi orgiite kars1 bir baglilik hissi duymazlar. Cikara dayali baglilik
ise calisanlari elde ettigi ciktilara (iicret, mevki) gore bagliliklarini belirlemeleridir. Orgiit
ve c¢alisan arasinda bir nevi aligveris s6z konusudur. Yani ¢alisan aldig1 ticrete karsilik olarak
bir giinde ¢ikarmasi gereken bir normuna bagli kalir (Giil, 2002). Ahlaki baglilikta ise olumlu
ve yapici bir iligki s6z konusudur (Olcay vd., 2023). Yani calisanlar orgiitiin amag ve
hedeflerini igsellestirerek, kendilerini degerli gormekte ve Orgiitte kalmaya egilimli

olmaktadirlar. Orgiite kars1 pozitif ve yogun bir yonelim s6z konusudur (Bayram, 2005).
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Bir diger tutumsal baglilik siniflandirmasi Kanter’in yaklagimidir. Kanter’ a gore her rgiitiin
calisanlarindan belli istek ve beklentileri vardir. Calisanlar bu istek ve beklentileri
kendilerini orgiitlerine adayarak gergeklestirebilirler. Baglilik iki farkli sistem igerisinde
ortaya cikar bunlar; sosyal sistem ve kisilik sistemidir (Giil, 2002). Orgiitlerin ¢alisana kars1
tutumlar1 farkli davranissal bagliliklarin ortaya ¢ikmasina neden olmaktadir. Bunlar; devama
yonelik baglilik, kenetlenme baglilig1 ve kontrol baglilig1 olarak kategorize edilir. Devama
yonelik baglilik, bireyin oOrgiitiin amaglar1 dogrultusunda kendini adayarak, goniilli ve
olumlu bir tutum i¢inde orgiitte kalmayi siirdiirmesidir. Kenetlenme bagliligi, 6nceki sosyal
iliskilerden vazgecerek grup i¢cindeki dayanigmayi arttirici ve olumsuz duygulari (kiskanglik,
hirs) Onleyici tutumlar i¢inde olunmasi halidir (Olcay vd., 2023). Kontrol baglilig ise,
calisanin calistigi kurumun amag ve degerlerinin rehber niteliginde yol gosterici olduguna
inanmasidir (Giil, 2002). Bireyler baghliklarim1 sosyal ortamlarina iletmeye ve sosyal

iligkileriyle aidiyet ve baglilik hissetmeye heveslidir (Arslan ve Demirci, 2015).

O’Reilly ve Chatman ise baghilig1 bireyin Orgiitiine kars1 hissettigi psikolojik bag olarak
tanimlayip 3’ e ayirmaktadir (Bayram, 2005):

e Uyum Baglilig1: Calisanlarin 6diil beklentisiyle kuruma bagliligidir. Yani burada
caligmasinin karsiliginda elde edecegi 6diil beklentisi ve negatif etki olarak da
cezalandirmadan ka¢inma s6z konusudur.

e Ozdeslesme Baglilig1: Kisinin baglilig1 digerleriyle iliski kurma temellidir. Yani
sosyal olarak grupla kurdugu etkilesim ve grubun iiyesi olmaktan duydugu gurur
etkili olmaktadir.

e Igsellestirme Baglhiligi: Bireysel ve orgiitsel degerlerin ortak oldugu, kisinin ig

diinyasini orgiitiin degerler sistemiyle uyumlu kildig1 noktada olusur.

Bu noktada, bireylerin isletmeye ne derecede baglanacagi ve bu bagliligin hangi diizeyde
olacagr aciklanmistir (Stimer, 2023). Uyum baghhginda orgiit c¢ikarlar1 ve c¢alisan
¢ikarlarmin uyumlandirilmast s6z konusu olmakla beraber aslinda hassas ve degisken bir
baglhilik s6z konusudur. Aslinda bu baglilik tlirlinde ¢alisanin  6diil  beklentisi
karsilanmadiginda daha cazip segenekle is degistirme davranisina girebilir. Ozdeslesme ise,
diger grup iiyelerinin varhigiyla aidiyet duygusu yasama halidir. Orgiitiin bir pargasi

olmaktan gurur duymaktadir.
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Allen ve Meyer’ in modeli literatiirde en ¢ok kabul géren modellerden biridir. Allen ve

Meyer oOrgiitsel bagliligin 3 tip bilesenden olustugunu ileri stirmiistiir:

Duygusal Baghhik: Bu baglamda calisanin orgiitle arasinda duygusal bir yakinlik kurarak
kendini orgiite ait hissetmesi séz konusudur (Tetik, 2012). Orgiit hedefleriyle kendi
anlamlar1 arasinda bir ortaklik yakalayan c¢alisanlar oOrgiitle olan bagim da
giiclendireceklerdir. Bu ortaklik ¢alisani giidiileyici olup calismaya daha hevesli ve verimli
devam edecektir. Duygusal baglilik ayn1 zamanda calisanin isletmeye adanmasini ve is
stirekli kalmasini da saglar. Bireylerin goniilliiliik esasina dayandigi i¢in temelinde arzu ve
istek bulunmaktadir. Yani kisi c¢aligmay1r bir mecburiyet olarak degil istedigi icin

gerceklestirir (Taskin ve Dilek, 2010).

Duygusal baglilik kisiyi o isletmeye baglayan etmenlerle beraber olusur. Kisinin hayata
bakisi, iste yarattigi ve buldugu anlam, is yerindeki sosyal iliskilerinin olumlu yonde olmasi,
yoneticileriyle olan acik iletisim tarzi duygusal olarak baglanmay1 arttirici etkenlerdir. Bu
etkenlerle duygusal bagllik arasinda olumlu bir iliski s6z konusudur. Allen ve Mayer
calisanlarin duygusal bagliliklarinin olugsmasinda etkili olan faktorleri ileri stirmiistiir.

Bunlardan bazilar1 sunlardir (Olcay vd., 2023).

Isin cazibesi

e Amag acikligi
e Rol aciklig1
o Esitlik

e Qeri besleme

e Katilim

Duygusal baglilik, adanmislig1 ve is sadakatini beraberinde getirir. Rekabetin arttig1 ve
glinlimiiz i diinyasinda yer almanin zorlastig1 bu donemde basarili ¢alisanlar1 biinyesinde

tutmay1 bagaran orgiitler 6ne ¢cikmaktadir.
Devam Baghhgi: Bu baghlik tiirlinde calisanin Orgilitten ayrilmasi belirli bir maliyet

doguracagi i¢in bu maliyete katlanmak istemeyen ¢alisanlarin orgiitte kalmaya devam etmesi

s6z konusudur. Ozellikle calistiklar1 drgiite emek, zaman, egitim, para gibi harcamalar yapan
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calisanlar katlandiklar1 maliyetlerden dolay1 orgiitte kalmay1 siirdiiriirler. Aslinda burada

goniilliiliik degil zorunlu bir ¢alisma hali s6z konusudur (Tetik, 2012).

Normatif Baghhk: Normatif baglilig1 sahip bir calisanda orgiitte zorunluluktan kalmaya
devam eder. Fakat bunu sebebi, calisanin Orgiitiin kendisine ihtiya¢ duydugunu
hissetmesinden ileri gelir. Normatif baglilik denilince aslinda calisanlarin ahlaki bir
yukiimliligi olduklarini hissetmeleri s6z konusudur. Kisi orgiitte kalmay1 bir sorumluluk

ve gorev olarak gorerek calismaya devam etmektedir (Giil, 2002).

Normatif baghiligin devam bagliligindan ayrilan yonii, katlanilacak maliyetlerin 6nemsiz
olmasidir (Arslan ve Demirci, 2015). Yani kisi kendinde sahip oldugu kazanimlar sirket
acisindan bir 6diil olarak goriir. Bu noktada ddiillendirme faktorii normatif bagliliga sahip
calisan i¢in giidiileyici degildir. Bu ¢aligsanlar etik ytlikiimliiliiklerin dolay1 orgiitte kalmay1

surdururler

Duygusal Baghhgin
Onciilleri

* Ayrilma Niyeti
1 * Is Giicii Devri

Duygusal Baghhk

v

« Kisisel Ozellikler
» [s Tecriibelen

gfl‘;%ﬁeﬁaghllg'n]“ Is Davramslan

« Kisisel Ozellikler ——» Devam Baghih@ ' g%ﬂ’;‘lhk

* Alternatifler Vatandaslik

* Yatmrmlar * Performans
Normatif Baghhiginin [/ :

Onciilleri J/\] * Cahsan Saghg
« Kisisel Ozellikler »{ Normatif Baghiuk [ * i Olma

* Sosyal Deneyimler (Refah)

* Orguitsel Yatmmlar

Sekil 3.2: Ug bilesenli orgiitsel baglilik modeli (Meyer vd., 2002).

Penley ve Gould’un simiflandirmasinda ise aslinda Etzioni’nin kuramini temel alarak

ilerlemislerdir fakat bazi yonlerden kuramin eksikliklerini tespit etmislerdir. Ornegin
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baglilik bilesenlerini ayr1 ayri olarak ele alarak karmagikligin giderilmesi yoniinde ¢alisma
yapmislardir. Penley ve Gould, Etzioni’nin kuramini temel alarak 3 tane bagliliktan tiiriinden

s0z eder (Giil, 2002):

Ahlaki Baghhk: Bu baglilik tiirlinden ¢alisan rgiitiin amag ve hedefleriyle 6zdeslesmekte
ve Orgiitiin basarisindan kendisini sorumlu tutmaktadir (Giil, 2002). Kisi, ¢alistig1 orgiite
kendini adama egilimi gostererek, orglitle ortak hedefler i¢inde ilerler. Bunu yaparken etik

davranig geregi Orgiitte kalmayi siirdiirtir.

Cikara Baghhk: Calisanin verdigi emek karsiligindan elde etmek istedigi c¢iktiya
dayanmaktadir. Beklentisi, ¢aligmasinin karsihginda alacagi ddiile dayanmaktadir. Orgiitii

arac1 olarak kullanma durumu s6z konusudur.

Yabancilastiric1 Baghhk: Kisinin aslinda orgiitte calismasimin bir anlam ifade ettigini
hissetmedigi durumlarda, yabancilik hissinin hakim oldugu fakat calismanin zorunluluk

olarak goriildiigii noktada ortaya ¢ikan baglilik tiirtidiir.

3.3.2. Davramigsal Kuramlar

Davranigsal baglilik kuramlar1 daha ¢ok sosyo-psikolojik temelli sebeplere dayanmaktadir.
Bu noktada baglanma yalnizca isletmenin kosullarina degil kisinin daha 6nce elde ettigi bilgi
ve birikimlerinde sonucunda sekillenir (Stimer, 2023). Davranigsal baglilik kuramlari,
bireylerin bir orgiitte ¢alistig1 siire boyunca karsilastig1 problemlerin iistesinden ne sekilde
davranarak geldiginin aragtirmasini yapar (Arslan ve Demirci, 2015). Kisinin sorunlarla bag

etme yontemleri ve hangi davranis kaliplariyla sorunlara cevap verdigini bulmaya calisir.

Davranigsal baglilik kuramlarindan ilki Becker’in Yan Bahisler Kuramidir. Bu kuramda
calisanin orgiitle bag kurmasi, caligmasi neticesinde elde ettigi faydalar, ayrildigindaki
maliyetten fazla oldugu icin s6z konusudur. Bunlar emeklilik, iicret, kidem, arkadaslik
iliskileri, statii gibi faydalardir. Kisi bu faydalar1 goz 6niinde bulundurarak orgiitte kalma
davranigi sergiler (Olcay vd., 2023). Her calisan karsiliginda elde etmek isteyecegi bir iiriin
sonucunda is hayatinda emek ve ¢aba sarf eder. Calisanlar is degistirme yonelimlerini bu
muhasebe cergevesinde yapmaktadir. Bir isyerinden sagladigi faydalar ayrilmasiyla olusan

maliyetin istliindeyse kaybedeceklerini goze almak istemez. Calistig1 siire boyunca bir
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deneyim elde ettigine inanan ¢alisan bu deneyimin sonucunda 6diil beklentisine girer. Her
calisan bu 6diil algisini kendi bireysel bakis agisina gore degerlendirir ve ona gore davranir
(Stimer, 2023). Becker’ a gore kisi ¢alistig1 is yerine emek ve ¢abasi sonucu bir yatirim
yapmaktadir. Orgiitten ayrilma noktasinda bu emek ve yatirimin bosa gidecegi inanciyla

beraber bunu davraniglarina yansitarak davraniglarinin iste kalma yoniince olmasini saglar

(Aslan, 2008).

Her birey yasami boyunca yaptig1 birtakim temel secimlerin alt ve yan sonuglarina dair de
secim yapmis olur. Bu noktada calisanlar oOrgiitte kalma kararlarin1 direkt se¢imini
yapmadiklar1 yan bahisler yoluyla saglar. Yani aslinda orgiite bagliliklarini yaptiklar1 bu
secimler sonucunda devam ettirirler. Becker’in kuraminda bu yan bahisleri olusturan cesitli

sebepler vardir. Bunlar (Aksoy ve Yilmaz, 2016):

¢ Genel kiiltiirel beklentiler
¢ Genel ifade sorunu

¢ Sosyal pozisyona uyum
o Kisisel ifade sorunu

e s dis1 endiseler

Becker’ in ¢alisan bagliligina neden olan etmenlerinin bir diger kategorize edilmis sekli de

sunlardir (Giil, 2002):

e Toplumsal beklentiler: Kisilerin yasadigi cevre ve bulundugu kosullarin ise
baghlik diizeyini etkiledigi durumdur. Giinlimiiz 1§ piyasasinda sik is degistiren
bireyler istikrarsiz bir goriintii sergilemekte ve ¢ogu isletme tarafindan tercih
edilmemektedir. Kisi bu anlamda {izerinde hissettigi baski sebebiyle Orgiitte
kalma egilimi gosterebilir. Nitekim isten ayrildiginda karsilasacagi durum onun
icin bir maliyet olusturur.

e Biirokratik diizenlemeler: Birtakim yasal diizenlemeler ve biirokratik isleyiste
kisinin &rgiite baghilik diizeyini etkiler. Ornegin orgiitte kaldig: siirece her ay
maagindan kesilen ve emekliliginde hal kazanacagi emekli ayligindan feragat

etmis olacaktir
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e Sosyal etkilesimler: Kisinin is ¢evresinde ve orgiit icerisinde kurmus oldugu
izlenimin farkli yonde olacagr kaygisiyla davraniglarini  ona gore
diizenlemesidir. Aslinda kisinin yansittig1 izlenim onu o davranisi sergilemeye
bagh kilar.

e Sosyal roller: Kisi, is yasaminda uzun stire var oldugunda birtakim sosyal roller
de kazanir. Hayat icerisinde de bu sosyal rollerin etkisi goriilmektedir. Bu sosyal
rollerin araci etkisini kaybetme riskini goze almak istemeyen calisan oOrglite

bagliligin1 siirdiirme yoniinde davranis sergiler.

Bir diger kuram Salancik’in yaklasgimina gore tutumlar ve davraniglar arasindaki uyum
baglilig1 belirler. Davranislar da bagliligi olusturmaktadir (Giil, 2002). Salancik’in
kuraminda kisi davraniglarini sinirlandirir ve bu siirlanan davraniglar araciligiyla da orgiite
baglanmaktadir (Arslan ve Demirci, 2015). Salancik’e gore is goreni Orgiite baglayan sey
davraniglaridir. Davraniglar araciligiyla orgiite baglanmak iizere bazi egilimler gelistirir. Bu
davraniglarin bagliliga etki etmesinde ise 3 etmen s6z konusudur (Giiglii, 2006): Davranisin
gorilintirliik 6zelligi, degismezlik Ozelligi ve iste§e bagli olus Ozelligidir. Davranisin
gorilintirliik 6zelligi, etkisinin kisiler ve eylemler iizerinde fark edilir olmasidir. Bu
goriintirliik sebebiyle ¢alisan eylemlerine bunu géz 6niince bulundurarak yon verecek ve bu
da baglilik diizeyine etki edecektir. Degismezlik 6zelligi, ¢alisganin bir Orgiitte gostermis
oldugu belirli davrams kalibindan vazgegmeyecegini ifade eder. Ornegin, isyerinde giivenilir
sifatiyla calisan ve ¢evresinden bu yonde geri bildirim alan bir calisan aksi yonde
davranmasimnin kendisine olusturacagi maliyetten uzak kalmak admna davranisini
degistirmeyecek ve bu da drgiite baglhilik anlaminda siirdiiriicii bir tutum yaratacaktir. Istege
bagli olus ise kisinin bu eylemleri kendi istegiyle yapip, eylemlerini kendi istegi
dogrultusunda yonlendirecegini 6n goriir. Kisinin orgiite bagliligi, digsal nedenlerle degil

i¢sel nedenlerle s6z konusu olacaktir.

Salancik’e (1977) gore, is goren iiyesi oldugu orgiite degil davraniglarina bagli oldugunu
ileri stirer (Siirtici ve Maslake1, 2018). Yani kisi aslinda belirli davranis kaliplarindan
vazgecmekte, yukarida saydigimiz etkenlerinde etkisiyle zorlanacagi icin Orglite olan
bagliligint siirdiiriir. Ayrica bu baglilig1 da bu davranis 6zellikleriyle siirekli beslemektedir.
Ozellikle uzun yillar aym yerde calisan kisilerde kaliplasmis davramslar belki de
arastirmalarda o kisilerin orgiitsel baglilik diizeylerinin yiiksek oldugunu ortaya koyacaktir.

Nitekim bir orgiitte daha deneyimli ve yasca biiylik ¢alisanlarin daha yiiksek bir baglilik

65



diizeyine sahip oldugu calismalarda goriilmektedir. Salancik, tutumlar ve davraniglar
arasindaki uyumun zamanla baglilig1 olusturduguna isaret etmektedir. Kisi davraniglarina ve
bunlarin kendinde uyandirdigi anlamlara gore baglilik diizeyi degisecektir. Bunlar o
davranigin goriiniirliigii, diger kisilere karsi olan tutum ve geri alinmasi zor durumlara gore

degisecektir (Cetinel, 2008).

3.4. Orgiitsel Baghihgin Boyutlar

Orgiitsel baghiligin boyutlar1 Allen ve Meyer’ in calismalar1 neticesinde ortaya attiklari 3

baglilik boyutuyla 6zdeslestirilir.

Duygusal baglilik boyutu, ¢alisanin kendi degerleri ve sirket degerlerinin uyum gostermesi
durumunda ¢alisanin baglilig: igsellestirerek orgiitte kalmay1 devam ettirmesidir. Duygusal
baglilik goniilliik esashidir. Calisan maliyet analizi yaparak degil oOrgiitiiyle arasindaki
ortakliklar1 esas alarak baglanir. Duygusal baghlik, diger baglilik tiirlerinden daha ¢ok
tizerinde durulmasi gereken bir baglilik tiirtidiir. Ciinkli duygusal baglilik, tatmin, orgiitsel

adalet ve sadakat kavramlariyla da birebir iliskilidir (Oriicii ve Kislalioglu, 2014).

Orgiitsel bagliligin duygusal baglhilik boyutunu olusturan sey, kisinin kendi istegiyle isyerine
kars1 olusturdugu bagdir. Kisinin hissettii bu baglilig1 digerlerinin gorebilecegi agik ve
vazgecilmesi zor sekilde sergiliyorsa bu davranisa dontisecektir. Kisinin duygusal bagliligini
etkileyecek faktorler, kisilik 6zellikleri, daha 6nce edinilen deneyimler olabilir. Kisinin i
deneyimleri onun yeterlilik hissetmesinde psikolojik bir koprii gorevi goriir (Akbas, 2010).
Calisanlarin is yerlerine sevgi, sadakat gibi unsurlarla bagliliklar1 onlarin sirket degerlerini
i¢sellestirmelerine ve benimsemelerine yol acar. Bu da duygusal bagliligin yiliksek olmasi

anlamina gelir (Siimer, 2023).

Devam baglilig1 boyutu ise, duygusal baghiliktan farklidir. Her g¢alisan belirli bir bilgi
birikimi ve tecriibeyle basladigi is hayatina bu birikime sundugu katkilarla devam eder.
Sirketlerin ¢alisanlarina sundugu egitim, kariyer olanaklari, iicretlendirme, kidem gibi
bircok olumlu etmen c¢alisanin devam bagliliginin yiikselmesine hizmet eder. Devam
bagliligi, 6diil mekanizmasina baghdir. Calisan verdigi emek ve ¢aba karsiliginda 6diil
beklentisinde olmakla beraber bu 6diilii aldigini hissettigi noktada bundan vazgecemez. Yani

sirkete bagliligini stirdiiriir. Bu goniillii bir baglilik olmaktan ziyade verdigin emegin bosa
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gitmesini engellemek adina yonelttigi davranis bi¢imidir. Bir noktada kisinin, sirkete yapmis
oldugu kisisel yatirimlar1 sebebiyle organizasyonda kalmaya devam etme isteginde oldugu

sOylenebilir (Taskin ve Dilek, 2010).

Calisan isinde edindigi tecriibe ve bilgiyi kullanabilecegi bir isi bulamama diisiincesiyle de
ayni1 sekilde devam baglilig1 gosterebilir. Her is kolunun farkli bilgi ve birikim gerektirmesi
ve her seferinde yeni bir 6grenme siirecinden ge¢cmek konfor alaninda ¢ikmak anlamina
gelen calisan, bu yolu tercih etmeyecektir. Tabii is piyasasinin sundugu sartlar ve aradigini
bulamayacagi umutsuzluguna kapilan bir ¢calisanda devam baglilig: sergileyecektir (Akbas,

2010).

Normatif baglilik boyutu ise, ¢alisanin sahip oldugu etik ve ahlaki degerlerin o isyerinde
kalmaya mecbur birakmasidir. Bu noktada calisan o is yerinde kalmasinin bir deger
yarattigint ve sorumluluk oldugunu diisiinerek orada kalmayi siirdiiriir. Kisinin sirkette
varligmi siirdiirmesini bir zorunluluk ve ahlaki bir gorev olarak gorme durumu soz
konusudur. Bu noktada devam baglilig1 boyutundaki gibi ¢ikara dayali bir iliski s6z konusu
olmamakla beraber sorumluluk bilinciyle hareket eder (Giil, 2002).

Normatif baglilikta kisinin hedefleri ile 6rgiit hedeflerinin uyumu, kisiye yapilan egitimsel
yatirimlar, ¢caligma ahlaki, geldigi toplumun degerleri onun iste kalmay1 zorunluluk olarak
gormesine neden olur. Yani bu noktada normatif baglilig1 yiiksek bir kisi o orglitte ¢alismaya

devam etmeyi bir yiikiimliiliik olarak gérmektedir.

Sonug olarak her ii¢ baglilik boyutunda da ¢alisanlar, orgiitte kalmay: stirdiiriirler ama kalma

davranigini olusturan etmenler birbirinden farklilagsmaktadir.

3.5. Orgiitsel Baghihg Etkileyen Faktorler

Orgiitsel baglhilig1 etkileyen faktorler bireysel ve kurumsal olarak 2’ye ayrilmaktadir.

3.5.1. Bireysel Faktorler

Her birey diinyaya farkli toplum yapilarinda ve farkli aile ortamlarinda gelmektedir. Bu

farkliliklarla beraber daha sonradan Kkiiltiir, egitim, tecriibe yoluyla da ogrenilenler
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birlestiginde kisilik ve karakter 6zellikleri ortaya ¢ikar. Her bireyin farkl kisilik yapisinda
ve psikolojide olmast onun is yasantist alacagi kararlari, tutum ve tercihlerini de ayni

noktada etkiler.

Her birey kisisel yasaminda kisiligi ¢ergevesinde 6nem verdigi konular1 is yagsaminda da
bulmak ister. Iste bu noktada kisinin, calistig1 rgiit ile arasinda ¢ikar uyumunun varligini
aramasit kaginilmazdir. Nitekim bu uyumun varhi§imi goren c¢alisan kendi ¢ikarlarindan
ziyade c¢alistig1 Orgiitiin ¢ikarlarini birinci plana alarak baglhilik diizeyini belirleyecektir.
Orgiitsel baghiligin her ¢alisan agisindan farkli olmasi bundan kaynaklanir. Kisinin inandig1
degerlerle ve karakteriyle uyumu oldugu bir isyeri onun ¢alisma siirekliliginde olmasini da

saglar.

Bir diger bireysel faktor olan cinsiyet kavramina gelecek olursak, ¢cogu c¢alisma gesitli
sebeplerle kadin ¢alisanlarin erkek ¢alisanlardan daha yiiksek diizeyde bir orgiitsel bagliliga
sahip oldugunu ortaya koymaktadir. Bunun sebeplerinden biri olarak kadinlarin is
piyasasinda sahip oldugu dezavantajli konum gosterilebilir. Soyle ki hem 6zel hem de kamu
sektorlinde is olanagi bulmak isteyen kadinlar annelik sebebiyle uzun siireli iicretsiz izne
ayrilacag gibi gerekcelerle aslinda erkek g¢aliganlara oranla daha az tercih edilmektedir.
Kadmlarin almis olduklar1 egitim neticesinde istthdam edilmesi noktasinda engellerle
karsilagmalar1 aslinda is degistirme egilimlerini etkileyerek, bulunduklar1 isyerinde kalma
davraniglarini arttirabilir. Bu noktada devam baglhiliginin yiiksekligi s6z konusudur. Kadinlar
ayrica kisilik yapist geregi erkeklere oranla daha sabirli ve sagduyulu bir yap1 6zelligi

gosterdiklerinden olumsuzluklar karsisinda daha yapici davranabilirler.

Bir diger unsur olan yas ise orgiitsel baglilig: etkileyici bir unsur olarak goriiliir. Daha geng
ve dinamik calisanlarin is yerinden beklentilerinin yiiksekliginin yani sira sirkette daha az
calismalar1 nedeniyle elde ettikleri maddi ve manevi konum onlar1 isten ayrilma maliyetini
gbze almaya cesaretlendirebilir. Yag¢a daha biiyiik olan ve sirkette uzun yillardir ¢alisan
personelin daha yiiksek bir Orgiitsel bagliliga sahip oldugu yapilan calismalarla

gosterilmistir.

Orgiitsel baglilig1 etkileyen bir baska faktor de kisilerin evlilik statiisiidiir. Evli bireylerin
bekar bireylere gore daha yiiksek oranda oOrgiitsel bagliliga sahip oldugu goriilmiis olup

bunun sebebi bireyin kendi disinda baska bireylerin de sorumlulugunu almas1 goriilebilir.
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Bekar bireyler is degistirme ve ise baglilik noktasinda daha esnektirler. Bunun sebebi bekar
calisanlarin sorumluluk tasiyacaklari baska bireylerin olmamasidir. Bu sebeple rahat hareket
ederler. Ozellikle evli olan kadin ve erkek bireylerde ise orgiitsel baglilikta farkliliklar
bulunmaktadir. Bunu sebebi evlilik kurumu kadmlarin yiik ve sorumluluklarin
arttirdigindan evlendikten sonra kadinlarin orgiitsel baglilik diizeyi diismektedir (Simsek,
2013). Ayrica kadimin ¢ocuk sahibi olmasi durumunda 6rgiitte kalma noktasinda zorlandig:

ve tereddiit yagsadigi, bu sebeple iste ayrilma yoluna gittigi goriilmektedir.

Orgiitsel bagllik kisilerin ig beklentilerine de bagli olarak degisir. Bireyler belirli bir egitim
seviyesinde, beceri ve yetenekte istihdam edildikleri kurumdan o Ol¢lide de karsilik
beklerler. Kisinin aldig1 egitim ve yetenekleri noktasinda beklentileri degiskenlik gosterir.
Tabii ki bu sebepledir ki orgiitsel baglilik diizeyleri de farklidir. Caligmalar iyi bir egitim
almis calisanin mesleki birikiminin de etkisiyle daha iyi isler bulma umudunun yiiksek
olmasit ve ig yerinden yiiksek beklentiye sahip olmasi orglitsel bagliliginin daha diisiik
olacagini ortaya koymaktadir (Stimer, 2023). Bir igyerinde emeginin karsiligin1 aldigim
diisiinen ¢alisan o Orgiitte ¢aligmaya devam edecektir. Kisiler, hayat boyu ve is yasaminda
edindigi tecriibeleri yansitirlar. Universiteden teni mezun bir kisinin calistig1 ilk is yerindeki
orgiitsel baglilig: ile is piyasasinda ve o is yerinde uzun yillardir galisan tecriibeli bir
personelin orgiitsel bagliligi aym olmayacaktir. Is diinyasina yeni girmis tecriibesiz
calisanlar daha sabirsiz olacak ve is degistirme noktasinda daha gegirgen davranacaktir. Bu
sebeple de orgiitsel bagliligi diisiik olacaktir. Kidemli ¢alisanlar hem uzun siirenin sonundaki

tecriibesi ve emeginin bosa gitmemesini diisiindiigiinden bagliliklar yiiksektir.

Literatlire baktigimizda oOrgiitsel baglilig1 etkileyen bireysel faktorler 2 ‘ye ayrilmistir
(Sencan ve ark., 2013). Bunlarin ilki psikolojik sozlesme bagligi altindadir. Kisi ise
basladiginda gorev tanim ve kosullarin belirlendigi yazili bir is sézlesmesi ve orgiitle
arasinda olusan goriinmez bir psikolojik sézlesme olusur. Psikolojik sozlesme karsilikli
beklenti ve yiikiimliiliikklerin tutulmasi adina aslinda goériinmez bir ¢ergeve ¢izer. Bir digeri
ise is beklentileridir. Iyi tanimlanmis ve net cercevelerle ¢izilmis bir drgiitsel beklentilerle

kisisel beklentiler uyumlu oldugu takdirde orgiitsel baglilik diizeyi de yiiksek olacaktir.
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3.5.2. Kurumsal Faktorler

Calisanlarin orgiitsel bagliliklarini etkileyen bir bagka faktorde her isletmenin kendine ait
kurumsal 6zellikleridir. Isletme kiiltiirii, yonetim yapis1, ddiillendirme, is yapis sekilleri gibi

faktorler her kurumda degiskenlik gosterir (Stimer, 2023).

Bir kurumun isletme kiltiirii o kurumdaki yonetimsel iliskileri de belirleyen baslica
etmendir. Yonetici ve calisan arasinda dikey yonde esnek bir iletisim tarzinin varligi
olumludur. Giinliimiiz geleneksel yonetim tarzini belirlemeyen igletmeler kurum ig¢i iletisim
kavramma daha ¢ok onem vermektedir. Orgiit icindeki iletisimin acik ve net olusu
yoneticilerle calisanlar arasinda saglikl bir iligki kurulmasini saglar. Calisanin kendini net
ifade ettigi ve anlasildigt kurumda Oorgiitsel baghligi da yiiksek olacaktir. Ayrica

departmanlar arasi iletisim de is siireglerinin daha verimli ilerlemesini saglayacaktir.

Is tanim ve gorevlendirme siireglerinin net olusu da aym sekilde drgiitsel baglilig: arttirict
bir etmendir. Calisan is tanimina dair dogru kanallardan bilgi edindiginde fazla is yiikiiyle
kargilagsmayacak ve sadece sorumlu isle gorevlendirilecektir. Bu sebeple de tiikenmislik
sendromu yasamasinin Oniine gegilmis olacaktir. Giiniimiizde is tanimlari net olmayan
isletmelerde yogun is yiikii altinda olan ¢alisanlarin &rgiitsel bagliliklar: diisiiktiir. Is arama

ve is degisikligine dair davranis sekilleri gelistirebilmektedir.

Orgiit icindeki sosyallesme ve sosyal iliskilerin varligi da calisan1 orgiite baglayan bir
unsurdur. Calisanlarin is arkadaslariyla kurduklar1 bag ve giiglii iletisimin varlig1r onlari
orgiitte kalmak i¢in giidiileyici bir etmendir. Ayrica is yerinde olusturulan sosyal ortam da
calisan1 motive edici bir kriterdir. Is disindaki cesitli etkinlikler, planlamalar, ¢aliganlarin
dogum giinlerinin hatirlanmasi, 6zel giinlerin kutlanmasi gibi etkinlikler 6rgiitsel bagliligin

artmasini saglar.

Sirketlerin ¢alisanlarina dair 6diillendirme sistemleri calisan beklentilerini karsilayan
bicimde uyumluysa ¢alisan orgiitte kalmay1 daha ¢ok isteyecektir. Odiillendirme sistemi
bazen tesvik edici sekilde iicretlendirme, ikramiye, kidem, sosyal olanaklar seklinde
diizenlenebilir. Yaptig1 isin karsilig1 oldugunu goren bir ¢alisan, isletme amag ve hedefleriyle

daha entegre olarak calisacak ve orgiite bagliligni daha ¢ok arttiracaktir. Odiillendirme
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mekanizmas1 iceriginde sagladigi yan haklarla olusturulur. Kisi, caligma hayatinda

gosterdigi bagarilarin bilinmesi ve taninmasi sonucunda orgiite olan baghiligin arttiracaktir.

Isletme icinde alinan kararlarda séz hakki verilmesi, is gorenlerin fikirlerine gdsterilen ilgi
orgiitsel bagliligr olumlu anlamda etkiler. Fikirlerinin 6nemsendigini géren ¢alisanlar, etki
mekanizmalarinin arttigin1 hissederek orgiitsel bagliliklarin1 daha ¢ok arttiracaklardir. Bir
isletmede liretimden pazarlama silirecine kadar tiim kademelerde emek veren is gorenlerin
sirket kararlarina katilmi ve temsili modern yonetim anlayisina sahip isletmelerde
onemsenmektedir. Bunu 6nemseyen igletmeler dogru calisanlari kaybetmez ve yiiksek

baglilikta calisanlarla varliklarini siirdiiriirler.

Orgiitsel bagllik diizeyinde etkili olan bir baska kavram da yabancilasma kavramidir. Adam
Smith (1997)’nin Uluslarin Zenginligi ¢alismasinda yabancilagsma kavrami ile belirtmis

oldugu su paragraf 6n plana ¢ikmaktadir:

“Is boliimii siirecinde toplumun ve isgiiciiniin biiyiik bir kesimini olusturan isciler, birkag
basit islemle, genel olarak bir veya iki islemle sinirlandirilmaktadir. Toplumun ¢ogunlugunu
olusturan bu kesimin fikir ve diisiinceleri de ¢alisma yasami i¢inde gerceklestirdikleri bu
basit islemler sonucunda olusmaktadir.”” Is béliimiiniin yogun oldugu giiniimiiz ¢aligma
kosullarinda 6zellikle mavi yakali calisanlarda goriilen yabancilasma orglitsel bagliligi
olumsuz etkileyebilir. Is boliimiiyle belli bir iste uzmanlasan calisan, fikirlerini ve
yeteneklerini gdstermek i¢in baska higbir firsat bulamayip aslinda korelecektir (Ofluoglu ve
Biiytikyilmaz, 2008). Bu da kisisel yasamina ve is yasamina yanstyarak c¢aligma isteginde

azalma s6z konusu olacaktir.

Isletmelerin ¢alisanlarina yonelik uzun vadeli kariyer planlarinin net ve kariyer imkanlarinin
adil olmas1 ¢alisanlarin isletmeye olan bagliliklarinda 6nemli bir etkendir. Aldig: egitim ve
tecrilbbe neticesinde uzmanlasan personel, kariyerinde ilerleme imkénlarint gormek
isteyecektir. Kariyer imkanlarinin kisith oldugunu goren personel baska is arama egilimine

girebilir.
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3.6. Orgiitsel Baghligin Sonuclari

Bir¢ok etmene bagli olarak ortaya ¢ikan orgiitsel baglilik diizeyi, calisanlar ve isletmeler igin
stirekliligin saglanmasinda ¢ok 6nemli bir unsurdur. Bu anlamda 6rgiitsel baghiligin hem
birey acisindan hem de kurumsal anlamda sonuglar1 vardir. Isletmesine olan baglilig: yiiksek
olan ¢alisan isletme amag ve hedeflerine bagli olarak ve kendisini ait hissederek 6zveriyle

calisacaktir (Siimer, 2023).

Yapilan caligmalarda orgiitsel bagliligin 6zellikle davraniglar sonuglarinin oldugu ortaya
konulmustur. Ozellikle is devam egilimi, is doyumu, giidiilenme gibi kavramlar orgiitsel
baglilikla pozitif yonde bir iliskideyken, is degistirme ve devamsizlik negatif yonde bir iligki
icerisindedir (Bayram,2005). Allen ve Meyer yapmis olduklar1 ¢aligmada duygusal, devam
ve normatif bagliliktan bahsetmisti. Orgiitsel bagliligin sonuglarin1 bu iic boyutla ele
aldigimizda sirketler i¢in en iyi durumun duygusal baglhiligi yiiksek calisanlar oldugu
goriilebilir. Duygusal baglilik, calisanin goniillii olarak sirketinde kendisini ailenin bir
pargas1 olarak gordiigii, 6zveriyle ve baghlikla calistigi dngoriiliir. Bu sebeple, duygusal
baglilig1 yiiksek olan c¢alisanlarin igyerindeki verimliligi arttirdigi goriilmiistiir. Devam
baglilig1 ise oOrgiitsel bagliligi pozitif etkiler fakat alternatif is azlig1 vb. sebeplerle o is
yerinde calismay1 siirdiiren is gorenlerin mevcut is verimliligine herhangi bir katkisi

gbzlemlenmemistir (Giirkan, 2006).

Orgiitsel bagliligin olumlu ve olumsuz sonuglart bulunmaktadir. Tabii bu sonuglar drgiitsel
bagliligin derecesine bagli olarak da degismektedir. Diigiik 6rgiitsel baglilik diizeyi, ¢alisanin
kendini kuruma ve is ortamina ¢ok ait hissetmedigi noktada ortaya cikar. Merton (1938)
caligmasinda, Catisma ve uyumsuzlugun varliginin yaraticiligi ve yeni fikirleri doguracagini
belirten optimist bir pencere sunmustur. Aynt zamanda uyumsuzluk, insan kaynaklari
departmaninin aktif ve yeni alternatif yonetim anlayisiyla hareket etmesini ve bu anlamda
caligmalarina ivme kazandirmasini saglar (Kilig, 2010). Tabii orgiit agisindan bagliligin
olumlu sonuglarina bakildiginda ise, orgiitsel baglilig1 yiiksek bir personelin isi siirdiirme
egilimi yiiksek olacagi ve isten ayrilma durumu s6z konusu olmayacagi i¢in sirket agisindan
maliyetlerin azalmasi anlamina gelir. is¢i devir hizinin diisiik olmasi isletmeler agisindan
olumlu bir durumdur. Oyle ki isletme, isten ¢ikan personel yerine alinacak personellerin ise

aligma, egitim, oryantasyon gibi siireclerinin getirecegi maliyetlere katlanmayacaktir.
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Baglilik diizeyinin diisiik olmasinin getirecegi olumsuz sonuglar da sz konusudur. Orgiit
icerisinde olumsuz davranislar ve uyumsuzluk sergileyen bir personel bunu diger ¢alisan
arkadaslarina da yansitarak ¢alisma ortamindaki huzursuzluga yol agabilir. Orgiitsel baglhlig
diisiik olan personelin ise kars1 istekliligi ve ise devamlilig1 daha diisiik olacaktir. Yapilan
calismalar Orgiitsel baglilikla ise devam, ise ge¢ kalma, yiiksek is performansi arasinda

pozitif bir iligkinin varligini ortaya koymustur (Gtirkan, 2006).

Orgiitsel bagliligin yiiksek oranda varlig1 ayn1 zamanda is tatminini de beraberinde getirir.
Is tatmini, genel anlamda calisanlarin isyeri kosullar1 ve is siireclerinden memnuniyetini
ifade eder. Is tatmininin varlig1 érgiitsel baglilik oranini da pozitif anlamda tetikleyici bir
unsurdur. Caligsanlarin orgilite olan bagliliklar1 arttik¢a gilivenli hissetme ve sorumluluk
bilinci de artig gosterir. Kisilerin ¢alistiklar1 yere sadakat anlayislart da ayni oranda gelisir.
Fakat derecelendirme noktasinda orta diizeyde bir bagliliga bakilacak olursa, bu sinirsiz bir
sadakat anlamina gelmez. Yani ¢alisan oncelikle kendi alani ve kimlikleri i¢in miicadeleye
girisebilir, ayrica sirket degerlerinden yalnizca uygun gordiiklerini benimseme yoluna
gidebilir (Kilig, 2010). Tabi her kosulda orta diizeyde orgiitsel baglilik uzun siireli calismay1

getirecegi i¢in sirketler i¢in de olumlu bir durumdur.

Orgiitsel baglhilig: stres faktoriiyle ele aldigimizda ise farkli sonuglar ¢ikmaktadir. Yapilan
caligmalarda Orgiitsel bagliligi yiiksek g¢alisanlarin stres diizeyinin daha yiiksek oldugu
ortaya ¢ikmistir. Bunun nedeni, bu ¢alisanlarin sirket i¢indeki problemler ve degisikliklerden
daha hassas sekilde etkilenmesi goriilebilir (Giirkan, 2006). Orgiitsel baghiligin isletmeler

agisindan sonuglar1 su sekilde 6zetlenebilir (Stimer, 2023):

Is yerinde huzur, giiven ve aidiyet hisleri hakim olur
e Ise ge¢ gelme, devamsizlik, rapor vs. gibi durumlarin azalmasini saglar

e (alisanlarin isletme amaglariyla entegre olarak hareket etmelerini ve sorumluluk

alarak daha fazla katki saglarlar.
e (alisanlarn stres diizeyi azalarak, is tatmin diizeyleri artar.

e Isletme icinde acik ve etkin iletisimle huzurlu bir ¢calisma ortami saglanir.
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3.7. Iigili Calismalar

Literatiire bakildiginda i¢sel pazarlama ile is doyumu, motivasyonu, orgiitsel baglilik

arasindaki iligkiyi inceleyen bir¢ok sayida ¢alisma mevcuttur.

3.7.1. i¢sel Pazarlama ve Is Doyumu Arasindaki Iliskiye Dair Arastirmalar

Tiftik (2021), yaptig1 calismada igsel pazarlama uygulamalarinin i¢ miisteri olarak kadin
calisanlar iizerindeki etkilerini dlgmiistiir. Kadin ¢aligsanlarin is tatmin diizeylerinin ¢alisma
performansina olan etkileri Ol¢iilmiis bunun dis miisterilere yansimasi belirlenmeye
calisilmistir. Tiftik ¢alismasinda icsel pazarlama uygulamalarinda cinsiyet degiskenine
yonelik yapilan ¢aligmalari taramam yOntemiyle analiz etmistir. Biitiin ¢aligmalarda igsel
pazarlama uygulamalarinin genel anlamda kadin ¢aliganlar iizerinde olumlu bir etkisi oldugu

goriilmiistiir.

Senol ve Ongel (2019) calismalarinda, i¢sel pazarlama uygulamalarinin is tatmini {izerindeki
etkisini ve bunda oOrgiitsel adaletin roliinii 6lgmeyi amaglamistir. Yaptiklarin c¢alisma
sonucunda igsel pazarlama uygulamalarinin is tatmini ve Orgiitsel adaleti pozitif yonde
etkiledigi ortaya ¢ikmis olup ayrica orgiitsel adaletin de is tatminiyle pozitif yonde bir iligkisi
oldugu belirlenmistir. Bu noktada orgiitsel adaletin i¢sel pazarlama uygulamas: olarak is

tatmini iizerinde aracilik roliinde oldugu belirlenmistir.

Aslanoglu vd., (2020) yaptiklar1 ¢alismada, i¢sel pazarlamanin is tatmini iizerindeki etkisi
incelemistir. I¢sel pazarlamanin, calisanlarin is tatmini arttirict yonde oldugu tespit
edilmistir. Calisanlarin is tatmininin yiiksek olusu performansina yansimaktadir. igsel
pazarlamanin is tatmini tizerindeki etkisinin %45,3 oraninda ayni yonde ve anlamli oldugu

gorilmiistir.

Salvarci (2019) tez calismasinda, turizm sektoriinde istihdam edilen yerli ve yabanci
calisanlarin sosyokiiltiirel uyum diizeylerinin igsel pazarlama ve calisanin is tatminine
etkisini 6lgmeyi amaclamistir. Yapilan ¢alisma sonucunda sosyokiiltiirel uyumun igsel
pazarlama iizerinde pozitif bir etkinini oldugu fakat ¢alisan memnuniyeti iizerinde negatif
ve anlaml1 bir sonucunun oldugu ortaya ¢ikmistir. Yani sosyokiiltiirel uyum diizeyi arttik¢a

memnuniyet diizeyi diismektedir. I¢sel pazarlama faaliyetlerinin ¢alisan memnuniyeti
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tizerindeki etkisi ise negatif goriilmektedir. Yani i¢sel pazarlama faaliyetleri artis gosterdikce

calisan memnuniyeti azalmaktadir.

Nemteanu ve Dabija (2021) yilinda yaptiklar1 ¢alismada pandemi siirecinde i¢sel pazarlama
uygulamalarinin uzaktan ¢aligmanin kisileri i3 doyumu ve gorev performansi ile ilgili ne
derecede etkiledigi iizerine arastirma yapmislardir. Analiz sonucuna gore i¢sel pazarlama

caligsanlarin is tatminlerinin arttirilmasinda olumlu bir ara¢ olma islevi gormektedir.

Can (2020) tez ¢aligmasinda, spor merkezlerinde ¢alisan 282 personel lizerinde anket formu
uygulamasi yapilmis, i¢sel pazarlama uygulamalariin performans ve is tatminine etkisinin
Olciilmesi hedeflenmistir. Anketler sonucunda i¢ pazarlama uygulamalarinin is tatmini ve is

performansi anlamli ve olumlu bir etkisinin oldugu tespit edilmistir.

Kestane (2015) calismasinda Izmir Biiyiiksehir Belediyesine bagl Izdeniz’ de ¢alisan 125
kisinin i$ memnuniyeti ve bu memnuniyetin bazi degiskenlere bagli olup olmadigini
arastirmistir. Yiiz yilize anket seklinde ilerlenen g¢aligmada, calisanlarin genel anlamda
memnuniyetinin varhigi fakat ticret bakimindan sikintilar yasadigi tespit edilmistir. Bu
noktada hedeflenen igsel pazarlama stratejilerinin Onerilerek var olan sikintinin

giderilmesidir.

Ogzgiftci (2018) calismasinda, hastane personelinin is tatmin diizeyinin igsel pazarlama
uygulamalarindan ne derecede etkilendigini 6l¢meyi hedeflemistir. Analiz Yozgat ilindeki
hastanelerde calisan 236 personel 6rneklem alinarak yapilmis olup, analiz sonucunda igsel
pazarlamanin is tatminine (i¢sel ve digsal tatmin) etkisinin olumlu ve anlamli yonde oldugu
tespit edilmistir. Calismada ayrica demografik 6zelliklerin is tatminine etkisi de dl¢iilmek
istenmis ve yas, cinsiyet, medeni durum gibi 6zelliklerin is tatminine anlamli bir etkisi

olmadigini ve farklilik yaratmadigini tespit etmistir.

Bulunmaz ve Serhateri (2018) calismasinda bankalarin i¢sel pazarlama uygulamalarinin
banka personellerinin is memnuniyeti iizerindeki etkisini &lgmeyi amaglamistir. igsel
pazarlamanin alt boyutlarindan o&diillendirme, vizyon boyutlarmin, is tatminin alt
boyutlarindan i¢ ve dis tatmin iizerindeki etkisi 6l¢iilmiistiir. Yalova’daki banka ¢aligsanlarina
yapilan anket sonucunda 225 adet doniis alinmis ve i¢sel pazarlama uygulamalarinin is

tatmin diizeyini arttiran bir etkisinin oldugu tespit edilmistir.
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Isler ve Ozdemir (2010) calismalarinda, Isparta ilindeki hastanelerde galisan personelin is
tatmini ve Orgiitsel baglilik diizeylerinin arttirilmasinda i¢sel pazarlamanin etkisini 6lgmeyi
amaclamistir. Analiz sonucunda, i¢sel pazarlama faaliyetlerinden isyerinde kariyer imkanlari
ve ddiillendirme aracinin kullanilmasi is tatmini ve orgiitsel baglilik diizeyini arttirmaktadir.
Bununla beraber katma deger yonetimi ve vizyon gelistirme anlaminda orgiitte kalmanin

calisanlar agisindan ¢ok anlamli olmadigi sonucuna varilmistir.

Ergiin ve Boz (2017) calismalarinda, konaklama isletmelerindeki igsel pazarlama
uygulamalarinin ¢aligan is tatmini lizerindeki etkisini dlgmeyi amaglamistir. Caligmanin
sonucunda igsel pazarlama uygulamalarinin is tatminini arttirict pozitif bir etkisinin oldugu
sonucuna varilmistir. Arastirmanin sonucunda, i¢gsel pazarlamanin is tatmini ve is tatminin
alt boyutlar1 arasinda anlamli ve ayn1 yonlii bir iliskinin varlig: tespit edilmistir. Calismada
isletmenin uygulamis oldugu ddiillendirme, egitim ve gelistirme faaliyetleri, giiclii iletisim

kanallar1 en ¢ok psikolojik a¢idan ¢aligan1 tatmin etmektedir.

Hwang ve Chi (2005) ¢alismalarinda, i¢sel pazarlamanin Tayvan’daki uluslararasi otellerde
calisan personelin is performansi ve is tatmini iizerindeki etkisini 6lgmeyi amaglamistir.
Calismanin gelecekte is insanlari ve yonetim alaninda 11k tutmasi amaglanmistir. Analiz
sonucuna gore i¢sel pazarlama uygulamalarinin is goren is tatmini ve performansina pozitif

onde ve anlamli bir etkisinin oldugu gortilmiistiir.

Yildiz (2014) ¢alismasinda, i¢sel pazarlamanin spor ve fiziksel etkinlik isletmeleri tizerinde
is tatmini ve isten ayrilma egilimi agisindan etkisini 6lgmeyi amaglamistir. Aragtirmanin
sonucunda i¢sel pazarlama uygulamalari ile is tatmini arasinda pozitif, isten ayrilma egilimi

arasinda ise negatif yonlii bir iliskinin varligi tespit edilmistir.

3.7.2. i¢sel Pazarlama ve Orgiitsel Baghlik Arasindaki Iliskiye Dair Arastirmalar

Taskin ve Yeni (2016) calismasinda, iki degisken olan i¢sel pazarlama ve orgiitsel baglilik
arasindaki iliskiyi 6lgmek iizerine aragtirmalar yapmustir. Kiitahya’da faaliyet gosteren
subelerde calisan 219 personel iizerinde yapilan ¢alismada igsel pazarlama faaliyetlerinin
orgiitsel baglhiliga etki ettigi sonucuna ulasilmstir. Igsel pazarlamanin boyutlaridan olan
vizyon ve egitimin duygusal baglilig1, ddiillendirmenin ise devam bagliligin1 pozitif yonde

etkiledigi sonucuna ulagilmstir.
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Demir vd., (2008) c¢alismalarinda igsel pazarlama uygulamalarimin Tirkiye’deki
akademisyenlerin is tatmini ve orgiitsel baglilig1 lizerine etkisini 6l¢gmeyi amaglamistir. Elde
edilen bulgulara gore i¢sel pazarlama hem is tatmini hem de orgiitsel baglilig etkilemekte
olup ayrica is tatmininin de Orgiitsel baghliga etki ettigi ortaya konmustur. Ozellikle
odiillendirme ile duygusal ve normatif baglilik arasinda giicli bir iligki goriilmiistiir.
Arastirmanin sonucuna gore ddiillendirme ile duygusal baglilik arasindaki pozitif yonlii
iliski, adil 6diillendirme ve performans sistemiyle akademisyenin gliven hissiyatini arttirarak

duygusal bagliligini olusturdugunu gostermektedir.

Atlay vd., (2016) ¢alismalarinda, i¢sel pazarlamanin orgiitsel sinizm ve orgiitsel bagliliga
etkilerini arastirmiglardir. Ozellikle hizmet isletmelerinde insan kaynaklar1 uygulamalarinin
etkinligini arttirilmasi, ¢alisanlari isletmeye karsi davranislarini iyilestirerek performans
artisin1 saglayacaktir. Caligma, orgiitsel baglilig1 arttirict 6neriler sunma anlaminda katkida
bulunmay1 amaglamistir. 324 hastane calisanindan elde edilen bilgilerle igsel pazarlama
faaliyetleri ile oOrgiitsel sinizmin duygusal, davranigsal ve biligsel boyutlar: ile arasinda
negatif; orgiitsel baglilik ile arasinda pozitif yonlii ve anlaml bir iligkinin varligini tespit

etmistir.

Songur ve Karatas (2019) calismalarinda, uluslararast bir bankanin Antalya ilindeki
subesinde ¢alisan 215 personele yonelik yaptiklar1 ¢aligmada i¢sel pazarlama faaliyetlerinin
orgiitsel bagliliga etkilerini incelemektedir. Arastirmanin sonuglarina gore igsel pazarlama
orgiitsel baghlik iizerinde oldukga etkilidir. Ozellikle drgiitsel bagliigin duygusal baglilik
alt boyutunda onemli derecede etkisi vardir. Orgiitsel baghlik diizeyi calisma siiresi ve

cinsiyet 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir.

Sonmez ve Hacioglu (2019) calismalarinda, otel isletmelerinin igsel pazarlama
uygulamalarini  kullanma diizeylerinin = Orgiitsel bagliliga olan etkileri agisindan
farkliliklarmni ele almiglardir. Igsel pazarlamanin gelisim, 6diil ve vizyon boyutlarinmn,
orgiitsel baghiligin alt boyutlar1 olan duygusal, devam ve normatif bagliliga etkilerini
Olcmiislerdir. Analiz sonucuna gore, otel isletmelerin igsel pazarlama ile 6rgiitsel bagliligin
alt boyutlar1 arasinda ¢ok giilii ve pozitif yonlii bir iliski tespit edilmistir. Ozellikle en giiclii

etki “0diil”, onu izleyen” gelisim” ve en az etkiye sahip “vizyon” boyutu oldugu sdylenebilir.
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Huang ve Chen (2013) ¢alismalarinda, spor merkezlerinde c¢alisanlarin miisteri odaklilik,
icsel pazarlama faaliyetleri ve Orgilitsel bagliliklar1 arasindaki iliski incelenmistir. Sonugcta,
i¢gsel pazarlama faaliyetleriyle ¢alisanlarin orgiitsel baglilik diizeyleri arasinda dolayli bir

iliskinin varlig1 belirlenmistir.

Elibol (2023), Tokat ilindeki engelli bakim merkezlerinde ¢alisan 144 personele uyguladigi
anket yontemiyle, i¢sel pazarlama uygulamalarinin 6rgiitsel bagliligin boyutlariyla olan
iliskisini arastirmistir. Igsel pazarlamanin 6rgiitsel baglilik boyutlarindan dzellikle duygusal
baglilik boyutuyla ¢ok gii¢lii, normatif boyutuyla ise giiclii ve ayn1 yonlii bir iligkiye sahip

oldugu belirlenmistir. Devam baglilig1 boyutunda ise etkisinin zayif oldugu goriilmiistiir.

Erdem (), calismasinda orgiitsel baglilik ve icsel pazarlama kavramlarinin agiklanmasini,
firmalarin rekabet siireglerinde etkili hale getirilmesini ve aralarindaki iligkiyi agiklamay1
amagclamigtir. Literatiir taramas1 yontemiyle yapilan ¢caligmada, sirketlerin rekabet ortaminda
basarili olmalar1 i¢in c¢alisan memnuniyetini arttirict teknikler, yaklagimlar benimsemesi

gerektigi belirtilmektedir.

Candan ve Gilindiiz Cekmecelioglu (2009) c¢alismalarinda, Kocaeli ilindeki otomotiv
sektoriinde calisan 121 personelden aldiklar verileri, igsel pazarlama faaliyetlerinin orgiitsel
bagliligin li¢ boyutuna dair etkileri yoniinden incelemislerdir. Elde edilen verilere gore igsel
pazarlama duygusal ve normatif baglilk diizeyinde etkili olmaktadir. Isletmelerin,
personellerini fikir ve Onerilerini 6nemseme, Odiillendirme gibi faaliyetleri ¢alisanlarin
duygusal baghliklarini arttirmaktadir. Bir baska arastirma sonucu ise i¢sel pazarlamanin
normatif baghiligr arttirmasidir. Calisanlarin normatif baglilig arttikca, orgiite duyduklar

sadakat, sorumluluklarini yerine getirme egilimi artmaktadir.

Yildiz (2020) spor hizmeti sunan kamu kurumlarindan yaptigi alan ¢alismasinda, IM-11
6l¢ceginin igsel pazarlama ve oOrgiitsel baglilik iligkisinin belirlenmesindeki araciligindan
yararlanmistir. Yapilan ¢aligma sonucunda, igsel pazarlama duygusal ve normatif bagliligi
pozitif yonde etkilerken, devam baglilig1 {izerinde herhangi bir etkisinin olmadigi

belirlenmistir.

Ongel (2023) calismasinda bilisim sektdrii ¢alisanlariin drgiitsel baghilik ve icsel pazarlama

profillerini belirlemeyi amacglamistir. Calisma sonucunda oOrgiitsel baglilik ve igsel
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pazarlamanin birbirini 6nemli Ol¢iide etkiledigi belirlenmistir. Arastirma nedensellik
icermeyen ve ¢alisan profillerini belirlemeye yonelik oldugundan kiimelenme ydntemi
kullanilmistir. ~ Calismanin ~ diger  caligmalardan  ayrilan  yonii  ¢alisanlarin
profillendirilmesidir. Bu sonuglar farklilagtirmakla beraber sirket ve calisanlar hakkinda

daha detayli bilgilere sahip olunmasi anlaminda yeni bir teknikte sunmaktadir.

79



4. YONTEM

Bu béliimde arastirmanin modeli, verilerin toplanma stireci, veri toplama araglari, 6rneklem

grubu, verilerin ¢éziimlenmesi ve yorumlanmasi yer almaktadir.

4.1. Arastirma Modeli

Bu aragtirmada nicel arastirma yontemlerinin alt bagligir olan iliskisel tarama deseni
kullanilacaktir. Iliskisel tarama deseni yonteminin temel amaci; iki veya daha fazla degisken
arasinda var olan ya da var oldugu varsayilan iliskilerin derecelerini, birbirlerini etkileme
durumlarin1 ve degisimlerini incelemektir (Bekman, 2022). Bu desenler, arastirmanin
sonuglarina ulasma ve elde edilen bulgularin sonuca yonlendirilmesi anlaminda
arastirmactya yardimci olur. Calismalarda tiim evren hedeflenen bir seydir fakat buna
ulasmak neredeyse imkansizdir. Iliskisel tarama deseninde hedef bir evren secilir ve
orneklemin de bu evreni temsil etmesi beklenir. Orneklem ne kadar biiyiikse yapilan

calismanin genellenebilirligi o kadar artacaktir.

Aragtirmada, Bartin Universitesindeki i¢sel pazarlama uygulamalarii akademik personelin
i tatmini ve Orgiitsel baglilik diizeylerini nasil etkiledigi incelenecektir. Akademik
personelin igsel pazarlama uygulamalarini algi diizeyi bagimsiz degisken olup, is tatmini ve
orglitsel bagliliklar1 ise bagimli degisken olarak ele alinacaktir. Arastirmanin modeli

Sekil.4.1°de gosterilmistir.
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icsel pazarlama

Egitim-Vizyon

Odiillendirme
is dofumu Orsiitsel baghlik
Duygusal Baglilik
I¢sel Doyum
Devam Bagliligi
Digsal Doyum
Normatif Baglilik

Sekil 4.1: Arastirmanin modeli

Sekilde Bartin iiniversitesi akademik personelinin i¢sel pazarlama uygulamalarma dair
algilarinin is tatmini ve orgilitsel baglilik diizeylerini nasil etkiledigine dair arastirma modeli

goriilmektedir.

Yapilan literatiir taramasiyla i¢sel pazarlama uygulamalar ve is doyumu arasindaki iliskiye
dair yapilan aragtirmalar incelenmistir. Calisanlarin igsel pazarlama algilariyla iy doyumu
arasindaki iliskiye dair Ergiin ve Boz (2017); Bulunmaz ve Serhateri (2019); Isler ve
Ozdemir (2010); Tiftik (2021); Hwang ve Chi (2005); Uniivar (2019); Kestane (2015)

caligmalar1 incelenerek hipotezler olusturulmustur. Arastirmanin hipotezleri su sekildedir.

e Hi: Bartin Universitesindeki i¢sel pazarlama faaliyetleri akademik personellerin
1s doyumunu etkilemektedir.

e Hia: Bartin Universitesindeki egitim ve vizyon faaliyetleri akademik
personellerin i¢sel doyumunu etkilemektedir.

e Hib: Bartin Universitesindeki egitim ve vizyon faaliyetleri akademik
personellerin digssal doyumunu etkilemektedir.

e Hic: Bartin Universitesindeki ddiillendirme faaliyetleri akademik personellerin
icsel doyumunu etkilemektedir.

e Hid: Bartin Universitesindeki ddiillendirme faaliyetleri akademik personellerin

digsal doyumunu etkilemektedir.
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Arastirmada icsel pazarlama faaliyetleri ve oOrgiitsel baglilik arasindaki iliskiye dair
hipotezler olusturulurken literatiir taramasi yapilmustir. Igsel pazarlama ve orgiitsel baglilik
arasinda Taskin ve Yeni (2016); Demir vd., (2008); Y1ldiz (2020); Songur ve Karatas (2020);
Ongel (2023); Isik ve Altunoglu (2016); Candan ve Giindiiz Cekmecelioglu (2009); Kan

Sénmez ve Hacioglu (2019) ¢aligsmalari incelenerek asagidaki hipotezler olusturulmustur.

e H2: Bartin Universitesindeki i¢sel pazarlama faaliyetleri akademik personellerin
orgiitsel bagliliklarini etkilemektedir.

e H2a: Bartin Universitesindeki egitim ve vizyon faaliyetleri akademik
personellerin duygusal bagliligini etkilemektedir.

e H2b: Bartin Universitesindeki egitim ve vizyon faaliyetleri akademik
personellerin devam bagliligini etkilemektedir.

e H2c: Bartin Universitesindeki egitim ve vizyon faaliyetleri akademik
personellerin normatif bagliligini etkilemektedir.

e H24: Bartin Universitesindeki ddiillendirme faaliyetleri akademik personellerin
duygusal bagliligini etkilemektedir.

e Hze: Bartin Universitesindeki ddiillendirme faaliyetleri akademik personellerin
devam bagliligini etkilemektedir.

e Haf: Bartin Universitesindeki ddiillendirme faaliyetleri akademik personellerin

normatif bagliligini etkilemektedir.

4.2. Evren ve Orneklem

Arastirmanin evrenini Bartin Universitesinde ¢alisan akademik personel olusturmaktadir.
Bartm Universitesinde 701 akademik personel calismaktadir. Arastirmanin drneklemini basit
seckisiz Ornekleme yoOntemiyle segilen evren kiimesi olusturmaktadir. Basit seckisiz
ornekleme yontemi her bir 6rneklem sec¢imine esit oranda sans verilerek yapilan, tim
birimlerin 6rnege secilebilmek i¢in esit ve bagimsiz bir sansa sahip oldugu bir yontemdir
(Biiyiikoztiirk vd., 2013). Arastirmanin 6rneklemi %95 giiven aralig1 ve %5+/- hata pay1 ile
basit seckisiz Ornekleme yontemi ile segilen 88 akademik personel olusturmaktadir.

Arastirmaya katilanlarin demografik 6zellikleri Tablo 4.1 *de sunulmustur.
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Tablo 4.1: Aragtirmaya katilan demografik 6zelliklerine iliskin bulgular

Demografik Ozelliklerin Dagilimi

N %

o Kadin 45 51,1
Cinsiyetiniz
Erkek 43 48,9
) Evli 46 52,3
Medeni Durumunuz
Bekar 42 47,7
18-25 12 13,6
26-35 35 39,8
Yasiniz 36-45 20 22,7
46-55 12 13,6
56 Ve Ustii 9 10,2
Yiiksek Lisans 26 29,5
Egitim Durumunuz

Doktora 62 70,5
1 Yildan Az 10 11,5
Bu Universitede Toplam Caligma 1-5 Y1l 31 35,6
Siireniz 6-10 Y1l 32 36,8
11 Y1l ve Ugzeri 14 16,1
1 Yildan Az 9 10,3

1-5 Y1l 27 31

Mesleginizde Toplam Caligma Siireniz

6-10 Y1l 25 28,7
11 Y1l ve Uzeri 26 29,9

Aragtirma Gorevlisi 29 33
Stati Ogretim Gorevlisi 14 15,9
Ogretim Uyesi 45 51,1

Bu calismada, katilimcilarin demografik 6zellikleri incelenmis ve elde edilen sonuglar

asagida sunulmustur.

Katilimcilarin cinsiyet dagilimi incelendiginde, %51,1'inin kadin (n=45) ve %48,9'unun
erkek (n=43) oldugu goriilmiistiir. Bu, arastirmaya katilan bireylerin cinsiyet dagiliminin

dengeli oldugunu gostermektedir.
Medeni durum agisindan bakildiginda, katilimcilarin %52,3'i evli (n=46) ve %47,7'si bekar

(n=42) oldugu tespit edilmistir. Bu dagilim, medeni durum agisindan da benzer bir denge

oldugunu ortaya koymaktadir.
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Yas dagilimi incelendiginde, katilimcilarin %13,6'sinin  18-25 yas araliinda (n=12),
%39,8'inin  26-35 yas araliginda (n=35), %22,7'sinin 36-45 yas araliginda (n=20),
%13,6'smin 46-55 yas aralifinda (n=12) ve %10,2'sinin 56 yas ve lizerinde (n=9) oldugu
belirlenmistir. Katilimcilarin biiylik ¢ogunlugunun (%62,5) 26-45 yas aralifinda yer aldigi

goriilmektedir.

Egitim durumu bakimindan katilimcilarin 9%29,5'1 yiiksek lisans (n=26) ve %70,5'1 doktora
derecesine sahip (n=62) oldugu tespit edilmistir. Bu durum, katilimcilarin biiyiik

cogunlugunun yliksek diizeyde akademik egitime sahip oldugunu gostermektedir.

Katilimcilarin bu {iniversitede toplam ¢alisma siirelerine gore dagilimlart incelendiginde,
%11,5'1 1 yi1ldan az (n=10), %35,6's1 1-5 y1l araliginda (n=31), %36,8'1 6-10 y1l araliginda
(n=32) ve %16,1'i 11 y1l ve lizeri (n=14) caligsma siiresine sahip olduklar1 belirlenmistir. Bu,
katilimcilarin biiytik kisminin (%72,4) 1-10 yi1l arasinda ¢alisma deneyimine sahip oldugunu

gostermektedir.

Mesleki c¢aligma siiresi acisindan bakildiginda, katilimcilarin %10,3'i 1 yildan az (n=9),
%31'1 1-5 y1l (n=27), %28,7'si 6-10 y1l (n=25) ve %29,9'u 11 yil ve iizeri (n=26) ¢alisma
deneyimine sahiptir. Bu dagilim, katilimcilarin mesleki deneyimlerinin oldukca ¢esitli

oldugunu ortaya koymaktadir.

Son olarak, katilimcilarin statii dagilimlar incelendiginde, %33"i arastirma gorevlisi (n=29),
%15,9'u 6gretim gorevlisi (n=14) ve %51,1'1 6gretim tiyesi (n=45) olarak gorev yapmaktadir.
Bu durum, arastirmaya katilanlarin yarisindan fazlasinin 6gretim tiiyesi statiisiinde oldugunu
gostermektedir.

4.4. Veri Toplama Araclan

Arastirmada verilerin toplanmasi icin “Kisisel Bilgi Formu”, “I¢sel Pazarlama Olgegi”, “Is

Tatmini Olgegi”, “Orgiitsel Baglilik Olgegi” kullanilmistur.
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4.4.1. Kisisel Bilgi Formu

Aragtirmaya katilanlarin cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu, statiisli, toplam
caligma stiresi, meslekteki toplam ¢alisma siiresi degiskenlerini belirlemek {izere

olusturulmustur.

4.4.2. i¢sel Pazarlama Olcegi

Caligmada veri toplama araci olarak Money ve Foreman’in igsel pazarlama Olcegi
kullanilmistir. Money ve Foreman (1995) i¢sel pazarlamay1 vizyon, gelisim ve ddiillendirme
olmak {iizere 3 boyutta ele almaktadir. Olgegin egitim, vizyon ve ddiillendirme boyutlarini
aciklamasiyla beraber literatiirde en ¢ok kullanilan 6l¢ek olmasi sebebiyle tercih edilmistir.
Bu dogrultuda yapilan bu ¢alismada igsel pazarlama 6l¢egi vizyon-egitim ve odillendirme
olmak iizere iki boyut altinda ele alinmustir. Igsel pazarlama 6lgegi 5°li likert dlgek olup 15
sorudan olusmaktadir. Olcek;1=Kesinlikle katilmiyorum, 5=Kesinlikle katilryorum seklinde
puanlanmistir. Olgegin Kocaman ve ark (20139tarafindan yap1 ve gecerlilik calismalar
yapilmistir. Ayrica Candan ve Cekmecelioglu (2009) tarafindan Tiirk¢eye uyarlanmis olup
alfa degeri .952 olarak tespit edilmistir. Y1ldiz (2013) ¢alismasinda 6l¢egin yap1 gecerliligini
tespit etmek icin Aciklayict Faktor Analizi (AFA), giivenilirligini tespit etmek i¢in de
Cronbach Alpha Katsayisi uygulamasini yapmistir. Yine gegerlilik ve gilivenirlik
analizlerinden Once yaptigi on analizlerde de icsel pazarlama Olgeginin KMO degeri

miikemmel diizeyi yansitmistir (Yildiz, 2013).

4.4.3. Is Doyumu Olcegi

Aragtirmada Kiigiikibis (2013) tarafindan Tiirk¢eye uyarlamasi yapilan Minnesota Is Tatmini
Olgegi gerekli izinler almarak kullanilmistir. Is tatmini ile ilgili yapilan ¢ogu calismada
kullanilmis olmas1 ve gegerlilik ve giivenirliginin ¢ok kez dogrulanmis olmasi sebebiyle
Minnesota Is Tatmini Olgegi tercih edilmistir. Olgekte, 5°1i Likert tipi dlgek olup, 1=Hig
Memnun Degilim, 5=Cok Memnunum ifadelerinden olusan 20 soru bulunmaktadir. Olgekte
igsel tatmin ve digsal tatmin olmak iizere iki faktorden olusmaktadir. Birinci alt boyut (i¢sel
tatmin); 1, 2, 3,4, 7, 8,9, 10, 11, 15, 16 ve 20. Maddelerden olusmaktadur. Ikinci alt boyut
(icsel tatmin); 5, 6, 12, 13, 14,17, 18 ve 19. maddelerden olusmaktadir (Can ve
Armagan,2021). Kiiciikibis ve Alpay (2016) calismasinda ol¢egin giivenilirlik diizeyini
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Olcerek genel is tatmini Cronbach™s Alpha degeri (0=0,88) olarak bulmustur. Alt boyut i¢sel
tatmin Cronbach“s Alpha degeri (0=0,84) digsal tatmin Cronbach®s Alpha degeri (a=0,79)

olarak tespit edilerek genel is tatmini ve alt boyutlar arasinda tutarlilik s6z konusudur.

4.4.4. Orgiitsel Baghlik Olcegi

Calismada Meyer, Allen ve Smith’ in (1993) Orgiitsel Baglilik Olcegi kullanilmistir. Olgek
birgok calismada kullanilan literatiirdeki en temel 6lgek olma &zelligini tasimaktadir. Olgek,
is gorenlerin isyerine baglilik diizeylerini 6l¢meyi amaclamaktadir. Meyer, Allen ve Smith’
in Orgiitsel Bagllik Olgeginin Dagl, Elcicek ve Han (2018) tarafindan Tiirkgeye uyarlamasi
yapilmig hali kullanilmistir. Olgek, duygusal, devam ve normatif baglilik alt boyutlarindan
olugmaktadir. Dagli, Elcicek ve Han (2018) tarafindan 6l¢egin yap1 gegerliligi ve giivenilirlik
analizleri yapilmis olup, alt boyutlari iceren 6lgek maddeleri su sekilde analiz edilmistir

Dagli, Elgigek ve Han (2018):

e Duygusal baglhlik (1,2,3,4,5 ve 6. Maddeler)
e Devam baghilig1 (7,8.9.10,11,12. Maddeler)
e Normatif baglilik (13,14,15,16,17,18.maddeler)

Olarak ifade edilerek orijinal dlgekle uyumludur. Olgcegin 3,4,5 ve 13.maddeleri ters
maddeler olarak ifade edilmistir. Dagli, Elgicek ve Han (2018) 1n yaptig1 glivenirlik testleri
sonucunda Cronbach Alpha ve madde toplam korelasyon degerleri beklenin iizerinde ¢iktig
i¢cin giivenilir bir dlgme arac1 oldugu goriilmiistiir. Olgek, 1=Kesinlikle Katilmiyorum ve

5=Kesinlikle Katiliyorum arasinda puanlamadan olusan 18 ifadeden olusmaktadir.

4.5. Veriler ve Toplanmasi

Verilerin toplanmast i¢in soru formu Google Formlar kismindan online olarak olusturulmus
olup Bartin Universitesinde gorev yapan akademik personele ulastirilmistir. Anket “Kisisel

Bilgi Formu”, “Igsel Pazarlama Olgegi”, “Is Tatmini Olgegi”, “Orgiitsel Baglilik Olgegi”

olmak tizere 4 boliimden olusmaktadir. Anketin cevaplanma stiresi ortalama 6-10 dakikadir.
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4.6. Verilerin Coziimlenmesi ve Yorumlanmasi

Veri analizinin hangi programla yapildigi, hipotezler i¢in gecerlilik ve glivenirlik testleri-bu

kismi bulgular kismindan sonra yaz.

Tablo 4.2: Igsel pazarlama Slcegi, drgiitsel baglilik dlcegi, is tatmini Slgedi ve alt boyut
puanlarinin normalliginin sinanmasi

n Carpikhik Basiklik Cronbach's Alpha
Gelisim 88 -1,173 1,171 0,911
Odiillendirme 88 -1,318 1,14 0,903
Vizyon 88 -1,16 1,26 0,873
I¢sel Pazarlama Olgegi 88 -1,116 1,006 0,959
Icsellestirilmis Baghlik 88 -0,636 2,052 0,764
Normatif Baglilik 88 -0,934 0,462 0,873
Devam Baglilik 88 0,162 -0,706 0,76
Duygusal Baglilik 88 0,414 -0,761 0,891
Orgiitsel Baglilik Olgegi 88 0,133 0,243 0,775
¢ Doyum 88 -0,09 0,266 0,648
Dis Doyum 88 -1,239 2,202 0,842
Is Tatmini Olgegi 88 -0,566 1,732 0,827

Olgeklerden elde edilen puanlarin normal dagilima uygunlugunun incelenmesi igin yapilan
bir islem garpiklik ve basiklik degerlerinin hesaplanmasidir. Olgek puanlarindan elde edilen
basiklik ve carpiklik degerlerinin +3 ile -3 arasinda olmasi normal dagilim i¢in yeterli
goriilmektedir (Hopkins ve Weeks, 1990). Buna gore igsel pazarlama olcegi, Orgiitsel
baghilik 6lcegi, is tatmini 6l¢egi ve alt boyut puanlarinin normal dagilim gosterdigi kabul
edilmistir (carpiklik/basiklik katsayilar1 smurlar icerisinde). Analizlerde parametrik

yontemler kullanilmistir.
4.7. Giivenirlik Analizi
Cronbach’s alfa katsayis1 dl¢egin giivenirlik diizeyini vermektedir. Katsay1 0 ile 1 arasinda

degismektedir. Alfa (a) katsayisina bagli olarak oOlgegin giivenilirligi su sekilde
yorumlanmaktadir (Nunnally, 1967).
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e .00<a<.40 ise 6l¢ek giivenilir degildir,
e 40<0a<.60 ise dlgegin giivenirligi diisiik,
e .60 <0<.80ise dlgcek oldukea glivenilir,

e .80 <a<1.00 ise olcek yliksek derecede giivenilir bir dlgektir.

4.8. Kullanilan istatistiksel Testler

Verilerin analizi SPSS 27.0 programi ile yapilmis ve %95 giiven diizeyi ile galigilmistir.
Kategorik (nitel) degiskenler i¢in frekans (n) ve yiizde (%), sayisal (nicel) degiskenler igin
ortalama (Ort), standart sapma (ss), minimum ve maksimum istatistikleri verilmistir.
Calismada test tekniklerinden Pearson korelasyon testi, bagimsiz gruplar t testi, Tek yonlii
ANOVA testleri kullanilmistir. Caligmada icsel pazarlama dlgegi, orgiitsel baglilik dlcegi, is
tatmini Olgegi ve alt boyut puanlarinin demografik 6zelliklere, ¢alisma bilgilerine gore
karsilagtirilmasinda bagimsiz gruplar t, tek yonlii ANOVA olcek puanlart arasindaki
iligkilerde Pearson Korelasyon testi kullanilmistir. Bagimsiz gruplar t; bagimsiz iki grubun
sayisal (nicel) bir degisken bakimindan karsilagtirilmasinda kullanilan test teknigidir. Tek
yonli ANOVA; bagimsiz k (k>2) grubun sayisal (nicel) bir degisken bakimindan
karsilastirilmasinda kullanilan test teknigidir. Pearson korelasyon; iki nicel degisken
arasindaki iliskinin yoniiniin ve siddetinin belirlenmesinde kullanilan test teknigidir. 4 ug

deger, 8 kisinin demografik bilgileri, 1 kisi 6l¢ekleri bos oldugu i¢in silindi.
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5. BULGULAR VE TARTISMA

Aragtirmanin bu boliimiinde arastirmanin alt problemlerine yonelik bulgular asagida yer

almaktadir.

Bu c¢alismada, cesitli 6lgekler kullanilarak katilimcilarin gelisim, 6diillendirme, vizyon, i¢sel
pazarlama, igsellestirilmis baglilik, normatif baglilik, devam baglilik, duygusal baglilik,
orgiitsel baglilik, i¢ doyum, dis doyum ve is tatmini diizeyleri 6l¢tilmiistiir. Katilimer sayisi

88 olup, her bir dl¢ek i¢in tanimlayici istatistikler asagida detaylandirilmistir.

5.1. Bulgular

Tablo 5.1: Igsel pazarlama 6lcegi, drgiitsel bagllik dlcegi, is tatmini dlgegi ve alt boyut
puanlarinin betimsel istatistikleri

n Minimum Maximum Ort. ss

Gelisim 88 6,00 30,00 23,82 5,16
Odiillendirme 88 3,00 15,00 12,05 3,00
Vizyon 88 4,00 15,00 11,86 2,78
I¢sel Pazarlama Olqegi 88 16,00 60,00 47,73 10,16
Icsellestirilmis Baglilik 88 6,00 25,00 19,00 3,27
Normatif Baglilik 88 5,00 25,00 18,47 4,70
Devam Baglilik 88 5,00 20,00 13,32 3,62
Duygusal Baglilik 88 4,00 20,00 10,13 3,81
Orgiitsel Baglilik Olgegi 88 37,00 84,00 60,91 9,16
¢ Doyum 88 3,08 5,00 4,17 0,43

Dis Doyum 88 1,13 5,00 4,02 0,73

Is Tatmini Olgegi 88 2,35 5,00 4,11 0,48

Bu ¢alismada, gesitli 6l¢ekler kullanilarak katilimcilarin gelisim, 6diillendirme, vizyon, i¢sel
pazarlama, igsellestirilmis baglilik, normatif baglilik, devam baglilik, duygusal baglilik,
orgiitsel bagllik, i¢ doyum, dis doyum ve is tatmini diizeyleri dl¢iilmiistiir. Katilimer sayisi

88 olup, her bir dl¢ek icin tanimlayicr istatistikler asagida detaylandirilmistir.
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Katilimcilarin gelisim puanlart 6,00 ile 30,00 arasinda degigsmektedir. Ortalama gelisim
puani 23,82 olup, standart sapma 5,16'dir. Bu sonuglar, katilimcilarin genel olarak yiiksek

bir gelisim diizeyine sahip oldugunu gostermektedir.

Odiillendirme puanlar1 3,00 ile 15,00 arasinda degismektedir. Katilimcilarin ortalama
odiillendirme puani 12,05 olarak bulunmus olup, standart sapma 3,00'dir. Bu bulgular,
odiillendirme algisinin  katilimcilar arasinda dengeli bir dagilima sahip oldugunu

gostermektedir.

Vizyon puanlari 4,00 ile 15,00 arasinda degismekte olup, ortalama puan 11,86'dir. Standart
sapma ise 2,78 olarak hesaplanmistir. Bu, katilimcilarin vizyon algisinin genel olarak yiiksek

oldugunu isaret etmektedir.

I¢sel pazarlama puanlar1 16,00 ile 60,00 arasinda degismektedir. Ortalama puan 47,73 olup,
standart sapma 10,16'dir. Bu degerler, i¢sel pazarlama uygulamalarinin katilimcilar arasinda

degiskenlik gdsterdigini ortaya koymaktadir.

Icsellestirilmis baglhlik puanlari 6,00 ile 25,00 arasinda degismektedir. Ortalama puan 19,00
olup, standart sapma 3,27'dir. Bu sonuglar, katilimcilarin yiiksek bir i¢sellestirilmis baglilik

diizeyine sahip oldugunu gostermektedir.

Normatif baglilik puanlar1 5,00 ile 25,00 arasinda degismektedir. Ortalama normatif baglilik
puani 18,47 ve standart sapma 4,70 olarak bulunmustur. Bu bulgular, katilimcilarin normatif

baglilik diizeylerinin yiiksek oldugunu isaret etmektedir.

Devam baglilik puanlart 5,00 ile 20,00 arasinda degismekte olup, ortalama puan 13,32'dir.
Standart sapma ise 3,62 olarak hesaplanmistir. Bu, katilimcilarin devam baglilik

diizeylerinin orta seviyede oldugunu gostermektedir.
Duygusal baglilik puanlar1 4,00 ile 20,00 arasinda degismektedir. Ortalama puan 10,13 olup,

standart sapma 3,81'dir. Bu sonuglar, katilimcilarin duygusal baglhlik diizeylerinin nispeten

diisiik oldugunu gostermektedir.
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Orgiitsel baglilik puanlar1 37,00 ile 84,00 arasinda degismektedir. Ortalama puan 60,91 ve
standart sapma 9,16 olarak bulunmustur. Bu, katilimcilarin 6rgiitsel baghilik diizeylerinin

genel olarak yliksek oldugunu isaret etmektedir.

I¢c doyum puanlari 3,08 ile 5,00 arasinda degismektedir. Ortalama i¢ doyum puani 4,17 olup,
standart sapma 0,43'tiir. Bu bulgular, katilimcilarin i¢ doyum diizeylerinin yiiksek oldugunu

gostermektedir.

Di1s doyum puanlart 1,13 ile 5,00 arasinda degismektedir. Ortalama puan 4,02 olup, standart
sapma 0,73'tlir. Bu, katilimcilarin dis doyum diizeylerinin de yiiksek oldugunu

gostermektedir.

Is tatmini puanlar1 2,35 ile 5,00 arasinda degismektedir. Ortalama is tatmini puani 4,11 olup,
standart sapma 0,48'dir. Bu bulgular, katilimcilarin genel olarak yiiksek bir is tatmini

diizeyine sahip oldugunu gdstermektedir.

Sonug olarak, katilimcilarin gelisim, ddiillendirme, vizyon, i¢sel pazarlama, baglilik ve is
tatmini gibi faktorlerde genel olarak yiliksek puanlar aldigi ve bu alanlarda tatmin
diizeylerinin yiiksek oldugu goriilmektedir. Bu durum, 6rgiit i¢indeki motivasyon ve baglilik

diizeylerinin olumlu oldugunu isaret etmektedir.

Tablo 5.2: Igsel pazarlama olcegi, orgiitsel baghlik dlcegi, is tatmini dlgedi ve alt boyut
puanlariin iliskisi

e =
2 5|2 | 2 |= = |z el
M 5eh = ) 550 g g =
g 5 g g =z | & 2 g | & e 2 5 |0
= g > ] g aa] - 9 2 o g
S 8 8 = = E g g T 2 A a | Z
3 o & £ 3 > 80 — A =
e 5 z A A |S =
= =
r 1
Gelisim
p
. . r|,7467 | 1
Odiillendirme
p | 0,000
r |,799" | ,820"" 1
Vizyon
p | 0,000 | 0,000
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Tablo 5.2: (devam ediyor)

Igsel r | ,948% | ,899" | ,922** 1

Pazarlama
Olcegi p | 0,000 | 0,000 | 0,000
Icsellestirilmis | r | ,598™ | ,599" | ,515™" | ,622"" 1
Baglilik p | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Normatif ro| A7 | ,592% | ,470™ | 543" | 584" 1
Baglilik p | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000
Devam r | 0,186 | ,225" | 0,170 | 0,207 | ,438™ | ,470™" 1
Baglilik p | 0,084 | 0,035 | 0,114 | 0,053 | 0,000 | 0,000
Duygusal r |-,385"|-457 | -349" | -426™" | -, 4027 | -,328"" | 0,034 1
Baglilik p | 0,000 | 0,000 | 0,001 | 0,000 | 0,000 | 0,002 | 0,755
Orgiitsel ro|,368" | ,416™ | 3477 | 4057 | ,6627" | ;7717 | ,807| 0,117 1
Baglilik

p | 0,000 | 0,000 | 0,001 | 0,000 | 0,000 | 0,000 |0,000 | 0,276

Olgegi
. ro|,363" | ,454™ | 340" | 412" | 484" | ,489™ |,306™" | -,444™" | ;360" 1
I¢ Doyum
p | 0,001 | 0,000 | 0,001 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,004 | 0,000 | 0,001
ro|,579" | ,534™ | ,5277 | ,596™ | ,566™ | ,456™" | 2777 | -332"" | ,407"" | ,520™" 1
Dis Doyum

p | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,009 | 0,002 | 0,000 | 0,000
Is Tatmini ro|,548" | ,569™ | ;504" | ,585™ | ,605™ | ,540™" | 333" | -441"" | 441" | 853" | ,889™ | 1
Olgegi p | 0,000 | 0,000 | 0,000 [ 0,000 | 0,000 [ 0,000 |0,002| 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000

**p<0,001 , *p<0,05 anlamli iligki var , p>0,05 anlamli iligki yok , Pearson korelasyon testi

Gelisim ile ddiillendirme arasinda ¢ok kuvvetli, pozitif bir iligki vardir (r=0,746, p=0,000).
Gelisim ile vizyon arasinda ¢ok kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,799, p=0,000). Gelisim
ile i¢sel pazarlama 6lgegi arasinda ¢ok kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,948, p=0,000).
Gelisim ile i¢sellestirilmis baglilik arasinda orta kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,598,
p=0,000). Gelisim ile normatif baglilik arasinda orta kuvvetli, pozitif bir iliski vardir
(r=0,471, p=0,000). Gelisim ile devam baglilik arasinda zayif kuvvetli, pozitif bir iliski
vardir (r=0,186, p=0,084). Gelisim ile duygusal baglilik arasinda orta kuvvetli, negatif bir
iliski vardir (r=-0,385, p=0,000). Gelisim ile orgiitsel baglilik 6lgegi arasinda orta kuvvetli,
pozitif bir iliski vardir (r=0,368, p=0,000). Gelisim ile i¢ doyum arasinda orta kuvvetli,
pozitif bir iliski vardir (r=0,363, p=0,001). Gelisim ile dis doyum arasinda orta kuvvetli,
pozitif bir iligki vardir (=0,579, p=0,000). Gelisim ile is tatmini Glgegi arasinda orta
kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,548, p=0,000).

Odiillendirme ile vizyon arasinda ¢ok kuvvetli, pozitif bir iligki vardir (r=0,820, p=0,000).

Odiillendirme ile i¢sel pazarlama olgedi arasinda ¢ok kuvvetli, pozitif bir iliski vardir
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(r=0,899, p=0,000). Odiillendirme ile i¢sellestirilmis baglhlik arasinda orta kuvvetli, pozitif
bir iligki vardir (r=0,599, p=0,000). Odiillendirme ile normatif baglilik arasinda orta
kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,592, p=0,000). Odiillendirme ile devam baglilik
arasinda zayif kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,225, p=0,035). Odiillendirme ile
duygusal baglilik arasinda orta kuvvetli, negatif bir iliski vardir (r=-0,457, p=0,000).
Odiillendirme ile orgiitsel bagllik dlgegi arasinda orta kuvvetli, pozitif bir iliski vardir
(1=0,416, p=0,000). Odiillendirme ile i¢ doyum arasinda orta kuvvetli, pozitif bir iliski vardir
(r=0,454, p=0,000). Odiillendirme ile dis doyum arasinda orta kuvvetli, pozitif bir iliski
vardir (r=0,534, p=0,000). Odiillendirme ile is tatmini dlgegi arasinda orta kuvvetli, pozitif
bir iligki vardir (r=0,569, p=0,000).

Vizyon ile i¢sel pazarlama Olgegi arasinda ¢ok kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (=0,922,
p=0,000). Vizyon ile i¢gsellestirilmis baglilik arasinda orta kuvvetli, pozitif bir iligki vardir
(r=0,515, p=0,000). Vizyon ile normatif baglilik arasinda orta kuvvetli, pozitif bir iliski
vardir (r=0,470, p=0,000). Vizyon ile devam baglilik arasinda zayif kuvvetli, pozitif bir iligki
vardir (r=0,170, p=0,114). Vizyon ile duygusal baglilik arasinda orta kuvvetli, negatif bir
iligki vardir (r=-0,349, p=0,001). Vizyon ile orgiitsel baglilik 6lgegi arasinda orta kuvvetli,
pozitif bir iligki vardir (r=0,347, p=0,001). Vizyon ile i¢ doyum arasinda orta kuvvetli,
pozitif bir iligki vardir (r=0,340, p=0,001). Vizyon ile dis doyum arasinda orta kuvvetli,
pozitif bir iligki vardir (1=0,527, p=0,000). Vizyon ile is tatmini 6l¢egi arasinda orta kuvvetli,
pozitif bir iligki vardir (r=0,504, p=0,000).

Icsel pazarlama 6lcegi ile igsellestirilmis baglilik arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir
(r=0,622, p=0,000). I¢sel pazarlama dlgegi ile normatif baglilik arasinda kuvvetli, pozitif bir
iliski vardir (r=0,543, p=0,000). i¢sel pazarlama 6lgegi ile devam baghlik arasinda zayif
kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,207, p=0,053). I¢sel pazarlama 6lgegi ile duygusal
baglilik arasinda orta kuvvetli, negatif bir iliski vardir (r=-0,426, p=0,000). I¢sel pazarlama
Olcegi ile orgiitsel baglilik Olgegi arasinda kuvvetli, pozitif bir iligki vardir (1=0,405,
p=0,000). i¢sel pazarlama &lgegi ile i¢ doyum arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir
(r=0,412, p=0,000). I¢sel pazarlama dlgegi ile dis doyum arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski
vardir (r=0,596, p=0,000). I¢sel pazarlama dlgegi ile is tatmini dlcegi arasinda kuvvetli,

pozitif bir iligki vardir (r=0,585, p=0,000).
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Icsellestirilmis bagllik ile normatif baghlik arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir
(r=0,584, p=0,000). I¢sellestirilmis baglilik ile devam baglilik arasinda kuvvetli, pozitif bir
iliski vardir (r=0,438, p=0,000). i¢sellestirilmis baglilik ile duygusal baglilik arasinda orta
kuvvetli, negatif bir iliski vardir (r=-0,402, p=0,000). I¢sellestirilmis baglilik ile drgiitsel
baghlik lgegi arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,662, p=0,000). i¢sellestirilmis
baglilik ile i¢ doyum arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,484, p=0,000).
Igsellestirilmis baglilik ile dis doyum arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (1=0,566,
p=0,000). I¢sellestirilmis bagllik ile is tatmini dlgegi arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski
vardir (r=0,605, p=0,000).

Normatif bagllik ile devam baglhlik arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,470,
p=0,000). Normatif baglilik ile duygusal bagllik arasinda orta kuvvetli, negatif bir iliski
vardir (r=-0,328, p=0,002). Normatif baglilik ile orgiitsel baglilik 6l¢egi arasinda kuvvetli,
pozitif bir iligki vardir (r=0,771, p=0,000). Normatif baglilik ile i¢ doyum arasinda kuvvetli,
pozitif bir iligki vardir (r=0,489, p=0,000). Normatif baglilik ile dis doyum arasinda kuvvetli,
pozitif bir iliski vardir (r=0,456, p=0,000). Normatif baglilik ile is tatmini 6l¢egi arasinda
kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,540, p=0,000).

Devam baglilik ile duygusal baglilik arasinda zayif kuvvetli, pozitif bir iligki vardir (r=0,034,
p=0,755). Devam baghlik ile orgiitsel baghlik dlcegi arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski
vardir (r=0,807, p=0,000). Devam baglilik ile i¢ doyum arasinda orta kuvvetli, pozitif bir
iliski vardir (r=0,306, p=0,004). Devam baglilik ile dis doyum arasinda orta kuvvetli, pozitif
bir iliski vardir (1=0,277, p=0,009). Devam baglilik ile is tatmini 6l¢egi arasinda orta
kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,333, p=0,002).

Duygusal baglilik ile orgiitsel baglilik 6l¢egi arasinda zayif kuvvetli, pozitif bir iligki vardir
(r=0,117, p=0,276). Duygusal baglilik ile i¢ doyum arasinda kuvvetli, negatif bir iligki vardir
(r=-0,444, p=0,000). Duygusal bagllik ile dis doyum arasinda orta kuvvetli, negatif bir iligki
vardir (r=-0,332, p=0,002). Duygusal baglilik ile is tatmini dl¢egi arasinda kuvvetli, negatif
bir iligki vardir (r=-0,441, p=0,000).

Orgiitsel baghlik dlgegi ile i¢ doyum arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,360,
p=0,001). Orgiitsel baglilik 6lcegi ile dis doyum arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir
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(r=0,407, p=0,000). Orgiitsel baglilik 6l¢egi ile is tatmini 6lgedi arasinda kuvvetli, pozitif bir
iligki vardir (r=0,441, p=0,000).

I¢ doyum ile dis doyum arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,520, p=0,000). I¢
doyum ile is tatmini 6lgegi arasinda ¢ok kuvvetli, pozitif bir iligki vardir (r=0,853, p=0,000).
Dis doyum ile is tatmini 6lgegi arasinda ¢ok kuvvetli, pozitif bir iligki vardir (r=0,889,
p=0,000).

Bu sonuglar, 6lcekler arasinda cesitli kuvvet derecelerinde pozitif ve negatif iligkiler
oldugunu gostermektedir. Ornegin, i¢ doyum ile is tatmini Slcegi arasinda ¢ok kuvvetli,
pozitif bir iliski bulunurken, duygusal baglilik ile i¢ doyum arasinda kuvvetli, negatif bir

iliski bulunmaktadir.

Tablo 5.3: Regresyon analizi model 1

Bagimh Bagimsiz Beta t p R2 F
. . I¢sel Pazarlama (")lgegi 0,486 | 5,250 | 0,000
Is Tatmini Olgegi _ _ 0,392 | 27,391
Orgiitsel Baglilik Olgegi 0,245 | 2,643 | 0,010

Bu c¢alismada, igsel pazarlama uygulamalar1 ve orglitsel baglilik diizeylerinin is tatmini
tizerindeki etkilerini belirlemek amaciyla yapilan regresyon analizi sonucglart asagida

sunulmaktadir.

Regresyon analizine gore, i¢sel pazarlama uygulamalariin is tatmini tizerindeki etkisi
istatistiksel olarak anlamli bulunmustur ($=0,486, t=5,250, p<0,001). Bu bulgu, i¢sel
pazarlama uygulamalarinin artmasinin is tatmini diizeyinde olumlu bir artisa yol agtigim
gostermektedir. Igsel pazarlama uygulamalari, ¢alisanlarin motivasyonunu artirmak ve
islerine olan bagliliklarin1 giiclendirmek amaciyla yapilan stratejik faaliyetleri icerir. Bu
bulgu, ic¢sel pazarlama stratejilerinin is tatmini {izerinde Onemli bir rol oynadigin

vurgulamaktadir.
Orgiitsel bagllik diizeyinin is tatmini iizerindeki etkisi de anlamli bulunmustur (f=0,245,

t=2,643, p=0,010). Bu sonug, calisanlarin Orgiitlerine olan bagliliklarinin artmasinin is

tatmini diizeylerini pozitif yonde etkiledigini ortaya koymaktadir. Orgiitsel baghlik,
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calisanlarin orgiite olan duygusal, normatif ve devam baghliklariyla ilgilidir ve bu

bagliliklar, ¢alisanlarin islerinden memnuniyet duymalarini saglayan énemli faktorlerdir.

Regresyon modeli genel olarak anlamli bulunmustur (F=27,391, p<0,001) ve modelin
aciklayicilik diizeyi R2 =0,392 olarak hesaplanmistir. Bu deger, bagimsiz degiskenlerin
(i¢sel pazarlama uygulamalar1 ve Orgiitsel baglilik) is tatmini tizerindeki toplam varyansin
%39,2'sini acikladigin1 géstermektedir. Bu oran, modelin is tatminini anlamada 6nemli bir

aciklayici giice sahip oldugunu gostermektedir.

Sonug olarak, i¢sel pazarlama uygulamalari ve 6rgiitsel baglilik, i tatminini anlaml1 diizeyde
etkileyen onemli faktorler olarak ortaya ¢ikmistir. Bu bulgular, is tatmini diizeyini artirmak
isteyen yoneticilerin, i¢sel pazarlama stratejilerine ve calisanlarin 6rgiite olan baghiliklarin

giiclendirmeye yonelik politikalar gelistirmeleri gerektigini vurgulamaktadir.

Tablo 5.4: Regresyon analizi model 2

Bagimh Bagimsiz Beta t p R2 F
Geligim -0,015 -0,095 0,924
Odiillendirme 0,155 0,860 0,393
Vizyon -0,061 -0,341 0,734
¢ Doyum I¢sellestirilmis Baghlik 0,146 1,102 0,274 0,376 6,880
Normatif Baglilik 0,188 1,497 0,138
Devam Baglilik 0,141 1,298 0,198
Duygusal Baglilik -0,285 -2,706 0,008

Bu calismada, cesitli bagimsiz degiskenlerin i¢ doyum iizerindeki etkilerini incelemek

amaciyla yapilan regresyon analizi sonuglar1 agsagida sunulmaktadir.

Regresyon analizine gore, gelisim degiskeninin i¢ doyum {izerindeki etkisi istatistiksel
olarak anlaml1 bulunmamaistir (3=—0,015, t=—0,095, p=0,924). Bu sonug, ¢alisanlarin gelisim

firsatlarinin i¢ doyum iizerinde belirgin bir etkisi olmadigin1 gostermektedir.
Odiillendirme degiskeni i¢in de i¢ doyum iizerinde anlamli bir etkisi bulunmamuistir

(B=0,155, t=0,860, p=0,393). Bu bulgu, calisanlarin &diillendirilme sekillerinin ig

doyumlarini anlamli bir sekilde etkilemedigini ortaya koymaktadir.
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Vizyon degiskeninin i¢ doyum iizerindeki etkisi de istatistiksel olarak anlamli bulunmamaistir
(B=-0,061, t=—0,341, p=0,734). Bu, orgiitiin vizyonunun ¢alisanlarin i¢ doyumunu

belirlemede 6nemli bir faktor olmadigini géstermektedir.

Icsellestirilmis baglilik degiskeni icin de i¢ doyum iizerinde anlaml1 bir etkisi bulunmamistir

(B=0,146,

t=1,102, p=0,274). Calisanlarin orgiite olan igsellestirilmis bagliliklarinin i¢ doyumlarina

anlamli bir katkis1 olmadig goriilmektedir.

Normatif baglilik degiskeni de i¢ doyum iizerinde anlamli bir etki géstermemistir (f=0,188,
t=1,497,

p=0,138). Calisanlarin normatif bagliliklarinin i¢ doyumlarii énemli 6lgilide etkilemedigi

anlasilmaktadir.

Devam baglilik degiskeni i¢in de i¢ doyum iizerinde anlamli bir etkisi bulunmamistir
(B=0,141, t=1,298, p=0,198). Calisanlarin orgiitte kalma zorunlulugunun i¢ doyumlari

tizerinde belirgin bir etkisi olmadig1 goriilmektedir.

Ancak, duygusal baglilik degiskeni i¢c doyum {izerinde istatistiksel olarak anlamli bir etki
gostermigstir (f=—0,285, t=—2,706, p=0,008). Bu bulgu, ¢alisanlarin orgiite olan duygusal
bagliliklariin azaldik¢a i¢ doyum diizeylerinin arttigin1 gostermektedir. Bu durum,
calisanlarin orgiite olan duygusal bagliliklarinin yiiksek olmasinin i¢ doyumlarini olumsuz

etkileyebilecegini ortaya koymaktadir.

Regresyon modeli genel olarak anlamli bulunmustur (F=6,880, p<0,001) ve modelin
aciklayicilik diizeyi R2 =0,376 olarak hesaplanmistir. Bu deger, bagimsiz degiskenlerin
(gelisim, ddiillendirme, vizyon, igsellestirilmis baglilik, normatif baglilik, devam baglilik ve
duygusal baglilik) i¢ doyum iizerindeki toplam varyansin %37,6'sin1 agikladigini

gostermektedir.

Sonug olarak, sadece duygusal baglilik degiskeninin i¢ doyum {izerinde anlamli bir etkisi

bulunmustur. Diger degiskenler (gelisim, 6dillendirme, vizyon, ig¢sellestirilmis baglilik,
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normatif baglilik ve devam baglilik) i¢ doyumu anlamli sekilde etkilememektedir. Bu
bulgular, yoneticilerin g¢alisanlarin duygusal bagliliklarini yonetirken dikkatli olmalar

gerektigini, clinkii yliksek duygusal bagliligin i¢ doyumu olumsuz yonde etkileyebilecegini

gostermektedir.
Tablo 5.5: Regresyon analizi model 3
Bagimh Bagimsiz Beta t p R2 F
Gelisim 0,261 1,705 0,092
Odiillendirme 0,002 0,012 0,991
Vizyon 0,118 0,693 0,491
D1s Doyum Igsellestirilmis Baglilik 0,246 1,947 0,055 0,431 8,641
Normatif Baglilik 0,080 0,665 0,508
Devam Baglilik 0,065 0,628 0,532
Duygusal Baglilik -0,067 -0,665 0,508

Bu caligmada, cesitli bagimsiz degiskenlerin dis doyum iizerindeki etkilerini incelemek

amaciyla yapilan regresyon analizi sonuglart asagida sunulmaktadir.

Gelisim: Regresyon analizine gore, gelisim degiskeninin dis doyum iizerindeki etkisi
istatistiksel olarak anlamli bulunmamistir ($=0,261, t=1,705, p=0,092). Bu sonug,
calisanlarin gelisim firsatlarinin dis doyum iizerinde belirgin bir etkisi olmadigim

gostermektedir.

Odiillendirme: Odiillendirme degiskeni icin de dis doyum iizerinde anlamli bir etkisi
bulunmamistir (f=0,002, t=0,012, p=0,991). Bu bulgu, c¢alisanlarin odiillendirilme

sekillerinin dis doyumlarini anlamli bir sekilde etkilemedigini ortaya koymaktadir.

Vizyon: Vizyon degiskeninin dis doyum iizerindeki etkisi de istatistiksel olarak anlamli
bulunmamistir (=0,118, t=0,693, p=0,491). Bu, oOrgiitiin vizyonunun c¢alisanlarin dis

doyumunu belirlemede 6nemli bir faktdr olmadigini gostermektedir.
I¢sellestirilmis Baghhk: Icsellestirilmis baghlik degiskeni igin de dis doyum iizerinde

anlaml bir etkisi bulunmamistir (=0,246, t=1,947, p=0,055). Calisanlarin orgiite olan

i¢sellestirilmis bagliliklarinin dis doyumlarina anlamli bir katkis1 olmadig1 goriilmektedir.
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Normatif Baghhk: Normatif baglilik degiskeni de dig doyum iizerinde anlamli bir etki
gostermemistir ($=0,080, t=0,665, p=0,508). Calisanlarin normatif bagliliklarinin dis

doyumlarini 6nemli 6lgiide etkilemedigi anlasilmaktadir.

Devam Baghhk: Devam baglilik degiskeni icin de dis doyum iizerinde anlamli bir etkisi
bulunmamastir (f=0,065, t=0,628, p=0,532). Calisanlarin orgiitte kalma zorunlulugunun dis

doyumlar1 iizerinde belirgin bir etkisi olmadig1 goriilmektedir.

Duygusal Baghlik: Duygusal baglilik degiskeni i¢in de dis doyum iizerinde anlamli bir
etkisi bulunmamistir (B=—0,067, t=—0,665, p=0,508). Bu bulgu, calisanlarin orgiite olan
duygusal baglhiliklarinin dis doyumlarini anlamli bir sekilde etkilemedigini ortaya

koymaktadir.

Regresyon modeli genel olarak anlamli bulunmustur (F=8,641, p<0,001) ve modelin
aciklayicilik diizeyi R* =0,431 olarak hesaplanmistir. Bu deger, bagimsiz degiskenlerin
(gelisim, ddiillendirme, vizyon, igsellestirilmis baglilik, normatif baglilik, devam baglilik ve
duygusal baglhlik) dis doyum iizerindeki toplam varyansin %43,1'ini agikladigini

gostermektedir.

Sonug olarak, dis doyum iizerinde hicbir bagimsiz degiskenin (gelisim, odiillendirme,
vizyon, igsellestirilmis baglilik, normatif baglilik, devam baghlik ve duygusal baglilik)
istatistiksel olarak anlamli bir etkisi bulunamamistir. Bu bulgular, yoneticilerin bu
degiskenleri yonetirken, dis doyumu artirmak i¢in baska faktorlere odaklanmalar

gerektigini gostermektedir.

Tablo 5.6: Igsel pazarlama olcegi, orgiitsel baghlik dlcegi, is tatmini dlgegi ve alt boyut
puanlarinin cinsiyete gore iligkisi

Cinsiyetiniz| n Ort. ss t p
Kadin 45 23,93 4,84
Gelisim 0,213 0,832
Erkek 43 23,70 5,53
. Kadin 45 11,96 2,86
Odiillendirme -0,286 0,776
Erkek 43 12,14 3,17
Kadin 45 11,84 2,74
Vizyon -0,066 0,948
Erkek 43 11,88 2,86
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Tablo 5.6: (devam ediyor)

. . ) Kadin 45 47,73 9,74
I¢sel Pazarlama Olgegi 0,006 0,995
Erkek 43 47,72 10,69
. Kadin 45 19,04 3,05
I¢sellestirilmis Baglilik 0,130 0,897
Erkek 43 18,95 3,51
Kadin 45 18,42 4,48
Normatif Baglilik -0,089 0,930
Erkek 43 18,51 4,97
Kadin 45 13,22 3,73
Devam Baglilik -0,253 0,801
Erkek 43 13,42 3,55
Kadin 45 10,73 3,88
Duygusal Baglilik 1,545 0,126
Erkek 43 9,49 3,67
. . Kadin 45 61,42 8,44
Orgiitsel Baglilik Olgegi 0,535 0,594
Erkek 43 60,37 9,93
. Kadin 45 4,17 0,42
I¢ Doyum 0,082 0,935
Erkek 43 4,16 0,44
Kadin 45 4,00 0,73
D1s Doyum -0,259 0,797
Erkek 43 4,04 0,75
. . Kadin 45 4,10 0,47
Is Tatmini Olgegi -0,114 0,909
Erkek 43 4,12 0,50

*n<0,05 anlamh fark var, p>0,05 anlamli fark yok; t testi

Bu calismada kadin ve erkek bireylerin ¢esitli 6l¢iitler acisindan karsilastirmalart yapilmistir.

Analizlerde t-test kullanilmis ve sonuglar asagida detayli olarak sunulmustur.

Anlamli Fark Gostermeyen Degiskenler: Kadin ve erkek bireyler arasinda gelisim,
odiillendirme, vizyon, igsel pazarlama, i¢sellestirilmis baglilik, normatif baghlik, devam
baglilik, duygusal bagllik, orgiitsel baglilik, i¢ doyum, dis doyum ve is tatmini 6lcekleri

acisindan anlamli fark bulunmamaistir.

Gelisim: Kadinlarin (Ort.=23,93, SS=4,84) ve erkeklerin (Ort.=23,70, SS=5,53) gelisim

puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=0,213, p=0,832).

Odiillendirme: Kadinlarin (Ort.=11,96, SS=2,86) ve erkeklerin (Ort.=12,14, SS=3,17)

odiillendirme puan ortalamalari arasinda anlamli bir fark bulunmamastir (t=-0,286, p=0,776).

100



Vizyon: Kadinlarin (Ort.=11,84, SS=2,74) ve erkeklerin (Ort.=11,88, SS=2,86) vizyon puan

ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamastir (t=-0,066, p=0,948).

Igsel Pazarlama Olgegi: Kadinlarin (Ort.=47,73, SS=9,74) ve erkeklerin (Ort.=47,72,
SS=10,69) icsel pazarlama puan ortalamalari arasinda anlamli bir fark bulunmamistir

(t=0,006, p=0,995).

Igsellestirilmis Baglilik: Kadmlarin (Ort.=19,04, SS=3,05) ve erkeklerin (Ort.=18,95,
SS=3,51) igsellestirilmis baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir

(t=0,130, p=0,897).

Normatif Baghilik: Kadmlarin (Ort.=18,42, SS=4,48) ve erkeklerin (Ort.=18,51, SS=4,97)
normatif baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=-0,089,

p=0,930).

Devam Baglhlik: Kadinlarin (Ort.=13,22, SS=3,73) ve erkeklerin (Ort.=13,42, SS=3,55)
devam baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=-0,253,

p=0,801).

Duygusal Baglhilik: Kadinlarin (Ort.=10,73, SS=3,88) ve erkeklerin (Ort.=9,49, SS=3,67)
duygusal baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=1,545,

p=0,126).

Orgiitsel Baglhilik Olgegi: Kadmlarm (Ort.=61,42, SS=8,44) ve erkeklerin (Ort.=60,37,
SS=9,93) orgiitsel baglilik puan ortalamalari arasinda anlamli bir fark bulunmamistir

(t=0,535, p=0,594).

¢ Doyum: Kadinlarin (Ort.=4,17, SS=0,42) ve erkeklerin (Ort.=4,16, SS=0,44) i¢c doyum
puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=0,082, p=0,935).
Dis Doyum: Kadinlarin (Ort.=4,00, SS=0,73) ve erkeklerin (Ort.=4,04, SS=0,75) dis doyum

puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamaistir (t=-0,259, p=0,797).

Is Tatmini Olgegi: Kadinlarin (Ort.=4,10, SS=0,47) ve erkeklerin (Ort.=4,12, SS=0,50) is

tatmini puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamstir (t=-0,114, p=0,909).
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Tablo 5.7: Igsel Pazarlama Olgegi, Orgiitsel Baglilik Olgegi, Is Tatmini Olgegi ve Alt Boyut
Puanlarinin Medeni Duruma Gére Iliskisi

Medeni Durumunuz | n Ort. ss t p

Gelisim Evli 46 | 2415 | 505 | 633 | 0528
Bekar 42| 2345 | 532

Odiillendirme Evli 46 | 12,67 | 257 | 5095 | 0,039
Bekar 42| 1136 | 330

Vizgon Evli 46 1224 | 256 | 133 | oss
Bekar 2| 1145 | 2,98

I¢sel Pazarlama Olgegi Evli 46 | 49,07 9,29 1,298 0,198
Bekar 42| 4626 | 10,95

f¢sellestirilmis Baghilik Evli 46 | 19.11 | 285 | (355 | 0746
Bekar 42| 18,88 | 3,70

Normatif Baglilik Evli 46 | 18,67 | 453 | o432 | 0,667
Bekar 42 | 1824 | 493

Devam Baglilik Evli 46 | 12,70 | 378 |y 704 | 0,092
Bekar 42| 1400 | 336

Duygusal Baglilik Evli 46 | 1007 | 406 | 453 | 03879
Bekar 42| 10,19 | 3,56

Orgiitsel Baghlik Olcegi Evli 46 | 6054 | 816 | 5390 | 0,698
Bekar 2| 6131 | 1023

f¢ Doyum Evli 46 | 418 | 044 | (338 | 0,743
Bekar 0| 415 | 042

Dis Doyum Evli 46 | 402 | 073 | 5048 | 0962
Bekar 2| 402 | 075

is Tatmini Olgegi Evli 46 | 412 | 047 | o147 | 0884
Bekar 2| 410 | 050

*n<0,05 anlamli fark var, p>0,05 anlamli fark yok; t testi

Bu calismada evli ve bekar bireylerin ¢esitli dlgiitler agisindan karsilastirmalart yapilmistir.

Analizlerde t-test kullanilmis ve sonuglar asagida detayli olarak sunulmustur.

Odiillendirme: Evli bireylerin édiillendirme puan ortalamasi (Ort.=12,67, SS=2,57) bekar
bireylerin puan ortalamasindan (Ort.=11,36, SS=3,30) anlamli derecede daha yiiksek
bulunmustur (t=2,095, p=0,039). Bu sonug, evli bireylerin 0Odiillendirme algilarinin

bekarlara gore daha olumlu oldugunu gostermektedir.

Gelisim: Evli bireylerin (Ort.=24,15, SS=5,05) ve bekar bireylerin (Ort.=23,45, SS=5,32)

gelisim puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=0,633, p=0,528).

Vizyon: Evli bireylerin (Ort.=12,24, SS=2,56) ve bekar bireylerin (Ort.=11,45, SS=2,98)

vizyon puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamastir (t=1,332, p=0,186).
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I¢sel Pazarlama Olgegi: Evli bireylerin (Ort.=49,07, SS=9,29) ve bekér bireylerin
(Ort.=46,26, SS=10,95) i¢sel pazarlama puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark
bulunmamistir (t=1,298, p=0,198).

I¢sellestirilmis Baghhk: Evli bireylerin (Ort.=19,11, SS=2,85) ve bekar bireylerin
(Ort.=18,88, SS=3,70) i¢sellestirilmis baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark
bulunmamaistir (t=0,325, p=0,746).

Normatif Baghhk: Evli bireylerin (Ort.=18,67, SS=4,53) ve bekar bireylerin (Ort.=18,24,
SS=4,93) normatif baglilik puan ortalamalari arasinda anlamli bir fark bulunmamistir

(t=0,432, p=0,667).

Devam Baghhk: Evli bireylerin (Ort.=12,70, SS=3,78) ve bekar bireylerin (Ort.=14,00,
SS=3,36) devam baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=-

1,704, p=0,092).

Duygusal Baghhik: Evli bireylerin (Ort.=10,07, SS=4,06) ve bekar bireylerin (Ort.=10,19,
SS=3,56) duygusal baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=-

0,153, p=0,879).

Orgiitsel Baghlik Olcegi: Evli bireylerin (Ort.=60,54, SS=8,16) ve bekar bireylerin
(Ort.=61,31, SS=10,23) orgiitsel baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark
bulunmamastir (t=-0,390, p=0,698).

¢ Doyum: Evli bireylerin (Ort.=4,18, SS=0,44) ve bekar bireylerin (Ort.=4,15, SS=0,42) i¢

doyum puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=0,328, p=0,743).

Dis Doyum: Evli bireylerin (Ort.=4,02, SS=0,73) ve bekar bireylerin (Ort.=4,02, SS=0,75)
dis doyum puan ortalamalari arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=-0,048, p=0,962).

Is Tatmini Olgegi: Evli bireylerin (Ort.=4,12, SS=0,47) ve bekar bireylerin (Ort.=4,10,
SS=0,50) is tatmini puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=0,147,

p=0,884).

103



Tablo 5.8: Icsel pazarlama olgegi, orgiitsel baglilik dlgegi, is tatmini dlgegi ve alt boyut
puanlarinin yasa gore iliskisi

Yasimiz | n | Ort. ss Anova Post Hoc Tests

18-25 12 [ 26,00 | 3,77
Gelisim 26-35 1351 23,00 | 5,04 | 23805 | 0,045* 3<1
36-45 [ 20 ] 22,05 | 6,62
46 veiisti | 21 | 25,62 | 3,58
18-25 12 1242 | 3,00
Odiillendirme 26-35 1351 1143 | 3.57 | 1701 | 0,173
36-45  [20] 11,70 | 2,68
46 veiisti | 21| 13,19 | 1,89
18-25 12 12,50 | 2,02
Vizyon 26-35 |35 1 11,63 | 3.29 | 2793 | 0,045* 3<4
36-45  [20] 10,70 | 2,72
46 vedisti | 21 | 13,00 | 1,70
18-25 12 ] 50,92 | 827
Igsel Pazarlama Olgegi 26-35 35| 46,06 | 11,26 | 2682 | 0,052
36-45 [ 20] 44,45 | 11,13
46 veiistii |21 | 51,81 | 6,22
18-25 12]19.83 | 2.72
Igsellestirilmis Baghlik 26-35 1351 18,20 | 3.88 | 1934 | 0,130
36-45 [ 20| 18,70 | 2,66
46 veiistii | 21 | 20,14 | 2,65
Normatif Baglhlik 18-25 12 | 19,08 | 4.0l | 0,994 | 0,400
26-35 |35 18,14 | 4,98
36-45 [ 20] 1735 | 5,13
46 veiisti | 21| 19,71 | 4,09
Devam Baglilik 18-25 12 | 13,67 | 2.93 | 0,730 | 0,537
26-35 |35 13,77 | 3,78
36-45 (20| 1335 | 3.44
46 veiisti | 21| 12,33 | 3,93
18-25 12| 850 | 247
Duygusal Baglilik 26-35 13511097 | 3.97 | 1,594 | 0,197
36-45 [ 20] 1035 | 4,06
46 veiisti | 21| 943 | 3,74
. . 18-25 12 ] 61,08 [ 9,08
Orgiitsel Baglilik Olgegi 26-35 35| 61,09 | 10,24 0,150 | 0,929
36-45 20 59,75 | 8,74
46 veiistii | 21 | 61,62 | 8,17
18-25 12] 429 | 039
i¢ Doyum 26-35 351 413 | 049 | 1276 | 0,288
36-45 [ 20] 4,06 | 034
46 veiistii |21 | 427 [ 041
18-25 12| 4,14 | 062
Dis Doyum 26-35 135 3.99 | 0.87 | 0,609 | 0,611
36-45  [20] 3.87 | 0,66
46 veiisti |21 | 4,15 | 0,62
18-25 12 423 | 042
is Tatmini Olgegi 26-35 1351 407 | 058 | 1168 | 0,327
36-45  [20] 398 | 038
46 veiisti | 21 [ 422 | 041
*n<0,05 anlamly fark var, p>0,05 anlamli fark yok; Tek yonlii ANOVA
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Bu calismada farkli yas gruplarindaki bireylerin ¢esitli dlgiitler agisindan karsilastirmalart
yapilmistir. Analizlerde ANOVA testi kullanilmis ve anlamli bulunan sonuglar i¢in Post Hoc

testleri uygulanmistir. Bulgular asagida detayli olarak sunulmustur.

Gelisim: Yas gruplar1 arasinda gelisim puanlari agisindan anlamli bir fark bulunmustur
(F=2,805, p=0,045). Post Hoc testleri, 36-45 yas grubunun (Ort.=22,05, SS=6,62) gelisim
puanlarmin 18-25 yas grubuna (Ort.=26,00, SS=3,77) gore anlaml1 derecede daha diisiik

oldugunu gdostermistir.

Vizyon: Yas gruplari arasinda vizyon puanlari agisindan anlamli bir fark bulunmustur
(F=2,793, p=0,045). Post Hoc testleri, 36-45 yas grubunun (Ort.=10,70, SS=2,72) vizyon
puanlarinin 46 ve iistii yas grubuna (Ort.=13,00, SS=1,70) gore anlaml1 derecede daha diisiik

oldugunu gostermistir.

Odiillendirme: Yas gruplar1 arasinda odiillendirme puanlar agisindan anlamli bir fark
bulunmamistir (F=1,701, p=0,173). 18-25 yas grubu (Ort.=12,42, SS=3,00), 26-35 yas grubu
(Ort.=11,43, SS=3,57), 36-45 yas grubu (Ort.=11,70, SS=2,68) ve 46 ve istii yas grubu
(Ort.=13,19, SS=1,89) puanlar1 benzer bulunmustur.

I¢sel Pazarlama Olgegi: Yas gruplar arasinda i¢sel pazarlama puanlari agisindan anlaml
bir fark bulunmamistir (F=2,682, p=0,052). 18-25 yas grubu (Ort.=50,92, SS=8,27), 26-35
yas grubu (Ort.=46,06, SS=11,26), 36-45 yas grubu (Ort.=44,45, SS=11,13) ve 46 ve iistii
yas grubu (Ort.=51,81, SS=6,22) puanlar1 benzer bulunmustur.

I¢sellestirilmis Baghlik: Yas gruplar arasinda igsellestirilmis baglilik puanlar1 agisindan
anlaml bir fark bulunmamistir (F=1,934, p=0,130). 18-25 yas grubu (Ort.=19,83, SS=2,72),
26-35 yas grubu (Ort.=18,20, SS=3,88), 36-45 yas grubu (Ort.=18,70, SS=2,66) ve 46 ve
iistli yas grubu (Ort.=20,14, SS=2,65) puanlar1 benzer bulunmustur.

Normatif Baghhk: Yas gruplar1 arasinda normatif baglilik puanlar1 agisindan anlamli bir
fark bulunmamistir (F=0,994, p=0,400). 18-25 yas grubu (Ort.=19,08, SS=4,01), 26-35 yas
grubu (Ort.=18,14, SS=4,98), 36-45 yas grubu (Ort.=17,35, SS=5,13) ve 46 ve {listli yas
grubu (Ort.=19,71, SS=4,09) puanlar1 benzer bulunmustur.
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Devam Baghlik: Yas gruplari arasinda devam baglilik puanlar1 agisindan anlamli bir fark
bulunmamastir (F=0,730, p=0,537). 18-25 yas grubu (Ort.=13,67, SS=2,93), 26-35 yas grubu
(Ort.=13,77, SS=3,78), 36-45 yas grubu (Ort.=13,35, SS=3,44) ve 46 ve listii yas grubu
(Ort.=12,33, SS=3,93) puanlar1 benzer bulunmustur.

Duygusal Baghhk: Yas gruplar arasinda duygusal baglilik puanlari agisindan anlamli bir
fark bulunmamistir (F=1,594, p=0,197). 18-25 yas grubu (Ort.=8,50, SS=2,47), 26-35 yas
grubu (Ort.=10,97, SS=3,97), 36-45 yas grubu (Ort.=10,35, SS=4,06) ve 46 ve lstii yas
grubu (Ort.=9,43, SS=3,74) puanlar1 benzer bulunmustur.

Orgiitsel Baghlik Olgegi: Yas gruplari arasinda drgiitsel baglilik puanlari agisindan anlaml
bir fark bulunmamistir (F=0,150, p=0,929). 18-25 yas grubu (Ort.=61,08, SS=9,08), 26-35
yas grubu (Ort.=61,09, SS=10,24), 36-45 yas grubu (Ort.=59,75, SS=8,74) ve 46 ve iistii yas
grubu (Ort.=61,62, SS=8,17) puanlar1 benzer bulunmustur.

¢ Doyum: Yas gruplar arasinda i¢ doyum puanlar1 agisindan anlamli bir fark bulunmamustir
(F=1,276, p=0,288). 18-25 yas grubu (Ort.=4,29, SS=0,39), 26-35 yas grubu (Ort.=4,13,
SS=0,49), 36-45 yas grubu (Ort.=4,06, SS=0,34) ve 46 ve istii yas grubu (Ort.=4,27,

SS=0,41) puanlar1 benzer bulunmustur.

Dis Doyum: Yas gruplart arasinda dis doyum puanlart acisindan anlamli bir fark
bulunmamistir (F=0,609, p=0,611). 18-25 yas grubu (Ort.=4,14, SS=0,62), 26-35 yas grubu
(Ort.=3,99, SS=0,87), 36-45 yas grubu (Ort.=3,87, SS=0,66) ve 46 ve listii yas grubu
(Ort.=4,15, SS=0,62) puanlar1 benzer bulunmugtur.

s Tatmini Olgegi: Yas gruplari arasinda is tatmini puanlari agisindan anlamli bir fark
bulunmamistir (F=1,168, p=0,327). 18-25 yas grubu (Ort.=4,23, SS=0,42), 26-35 yas grubu
(Ort.=4,07, SS=0,58), 36-45 yas grubu (Ort.=3,98, SS=0,38) ve 46 ve listii yas grubu
(Ort.=4,22, SS=0,41) puanlar1 benzer bulunmustur.
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Tablo 5.9: Icsel pazarlama olgegi, orgiitsel bagllik dlgegi, is tatmini dlgegi ve alt boyut
puanlarinin egitim durumunuza gore iliskisi

Egitim Durumunuz | n Ort. ss t p
Yiiksek Lisans 26 | 24,15 4,77
Geligim 0,393 | 0,695
Doktora 62 | 23,68 5,35
. Yiiksek Lisans 26 | 12,00 | 3,32
Odiillendirme -0,091 | 0,927
Doktora 62 | 12,06 | 2,89
Yiksek Lisans 26 | 11,65 2,83
Vizyon -0,456 | 0,649
Doktora 62 | 11,95 2,78
. . Yiksek Lisans 26 | 47,81 | 10,18
I¢sel Pazarlama Olgegi 0,048 | 0,962
Doktora 62 | 47,69 | 10,23
. Yiksek Lisans 26 | 18,85 2,81
I¢sellestirilmis Baglilik -0,285 | 0,777
Doktora 62 | 19,06 3,46
Yiksek Lisans 26 | 19,35 4,03
Normatif Baglilik 1,140 | 0,258
Doktora 62 | 18,10 | 4,94
Yiksek Lisans 26 | 13,35 3,20
Devam Baglilik 0,047 | 0,963
Doktora 62 | 13,31 3,81
Yiksek Lisans 26 | 9,65 3,80
Duygusal Baglilik -0,750 | 0,455
Doktora 62| 10,32 | 3,82
. . ) Yiiksek Lisans 26 | 61,19 | 8,05
Orgiitsel Baglilik Ol¢egi 0,187 | 0,852
Doktora 62| 60,79 | 9,65
. Yiiksek Lisans 26 | 4,24 0,38
I¢ Doyum 1,065 0,290
Doktora 62| 4,14 0,45
Yiiksek Lisans 26 | 3,99 0,68
D1s Doyum -0,243 | 0,809
Doktora 62 | 4,03 0,76
. . Yiiksek Lisans 26 | 4,14 0,43
Is Tatmini Olgegi 0,418 | 0,677
Doktora 62| 4,10 0,50

Bu ¢alismada yiiksek lisans ve doktora egitim diizeyine sahip bireylerin ¢esitli dlgiitler
acisindan karsilastirmalart yapilmistir. Analizlerde t-test kullanilmis ve sonuglar asagida

detayl olarak sunulmustur.

Anlamh Fark Gostermeyen Degiskenler: Yiiksek lisans ve doktora diizeyinde egitim
goren bireyler arasinda gelisim, odiillendirme, vizyon, ig¢sel pazarlama, igsellestirilmis
baglilik, normatif baglilik, devam baglilik, duygusal baglilik, orgiitsel baglilik, ic doyum, dis

doyum ve is tatmini Olgekleri agisindan anlamli fark bulunmamastir.
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Gelisim: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=24,15, SS=4,77) ve doktora mezunlarinin
(Ort.=23,68, SS=5,35) gelisim puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamigtir

(t=0,393, p=0,695).

Odiillendirme: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=12,00, SS=3,32) ve doktora mezunlarinin
(Ort.=12,06, SS=2,89) dodiillendirme puan ortalamalari arasinda anlamli bir fark
bulunmamastir (t=-0,091, p=0,927).

Vizyon: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=11,65, SS=2,83) ve doktora mezunlarinin
(Ort.=11,95, SS=2,78) vizyon puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=-

0,456, p=0,649).

i¢csel Pazarlama Olgegi: Yiiksek lisans mezunlarmin (Ort.=47,81, SS=10,18) ve doktora
mezunlarinin (Ort.=47,69, SS=10,23) i¢sel pazarlama puan ortalamalari arasinda anlamli bir

fark bulunmamustir (t=0,048, p=0,962).

I¢sellestirilmis Baghhk: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=18,85, SS=2.81) ve doktora
mezunlarinin (Ort.=19,06, SS=3,46) igsellestirilmis baglilik puan ortalamalar1 arasinda

anlamli bir fark bulunmamastir (t=-0,285, p=0,777).

Normatif Baghhk: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=19,35, SS=4,03) ve doktora
mezunlarinin (Ort.=18,10, SS=4,94) normatif baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir

fark bulunmamistir (t=1,140, p=0,258).

Devam Baghhk: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=13,35, SS=3,20) ve doktora
mezunlarinin (Ort.=13,31, SS=3,81) devam baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir

fark bulunmamustir (t=0,047, p=0,963).
Duygusal Baghhk: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=9,65, SS=3,80) ve doktora

mezunlarinin (Ort.=10,32, SS=3,82) duygusal baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlaml

bir fark bulunmamistir (t=-0,750, p=0,455).
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Orgiitsel Baghlik Olcegi: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=61,19, SS=8,05) ve doktora
mezunlarinin (Ort.=60,79, SS=9,65) orgiitsel baglilik puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir

fark bulunmamustir (t=0,187, p=0,852).

ic Doyum: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=4,24, SS=0,38) ve doktora mezunlarinin
(Ort.=4,14, SS=0,45) i¢ doyum puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamigtir

(t=1,065, p=0,290).

Dis Doyum: Yiiksek lisans mezunlarinin (Ort.=3,99, SS=0,68) ve doktora mezunlarinin
(Ort.=4,03, SS=0,76) dis doyum puan ortalamalar1 arasinda anlaml1 bir fark bulunmamigtir

(t=-0,243, p=0,809).

Is Tatmini Olcegi: Yiiksek lisans mezunlarmin (Ort.=4,14, SS=0,43) ve doktora
mezunlarinin (Ort.=4,10, SS=0,50) is tatmini puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark

bulunmamistir (t=0,418, p=0,677).

Tablo 5.10: I¢sel pazarlama dlgegi, orgiitsel baglilik dlgegi, is tatmini dlgegi ve alt boyut
puanlarinin bu iiniversitede toplam ¢aligsma siiresine gore iliskisi

. ) ) Anova
Bu Universitede Toplam Calisma Siireniz n Ort. ss g
p
1 yildan az 10 27,00 2,45
o 1-5 yil 31 22,19 6,02
Gelisim 2,738 0,049
6-10 y1l 32 | 24,16 4,03
11 y1l ve tizeri 14 2493 5,59
. ) 1 yildan az 10 12,80 2,04
Odiillendirme 2,051 0,113
1-5 y1l 31 11,32 3,43
6-10 y1l 32 12,19 2,55
11 y1l ve iizeri 14 13,43 2,17
1 yildan az 10 13,10 1,52
Vizyon 1-5 yil 31 | 11,45 2,75 2,077 | 0,109
6-10 y1l 32 11,59 2,87
11 y1l ve iizeri 14 13,07 2,20
1 yildan az 10 52,90 5,51
I¢sel Pazarlama Olgegi 1-5 y1l 31 | 44,97 11,35 2,490 0,066
6-10 y1l 32 | 47,94 8,70
11 y1l ve iizeri 14 51,43 9,55
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Tablo 5.10: (devam ediyor)

1 yildan az 10 19,10 2,02

fesellestirilmis Baghlik 1-5 yil 31| 1839 | 384 | 606 | 0,557
6-10 yil 32| 1953 | 3.08
11 y1l ve iizeri 14 19,36 3,00
1 yildan az 10| 17,00 | 525

Normatif Baglilik 1-5 yil 311 1835 | 472 | o611 | 0610
6-10 yil 32 | 1900 | 4,06
11 y1l ve iizeri 14 19,29 5,15
1 yildan az 10 | 13,80 | 2,39

Devam Baglilik 1-5 yil 3L 1316 | 357 | o451 | 0,929
6-10 yil 32 | 1359 | 3.6
11 y1l ve iizeri 14 13,07 427
1 yildan az 10 8,60 2,37

Duygusal Baglilik 1-5 yil 31| 1094 | 373 | 1512 | 0310
6-10 yil 32| 981 | 349
11 y1l ve iizeri 14 9,57 4,83
1 yildan az 10 58,50 9,12

Orgiitsel Baglilik Olgegi 1-5 yil 31| 60.84 | 944 | (360 | 0,781
6-10 yil 32| 61,94 | 893
11 y1l ve iizeri 14 61,29 9,49
1 yildan az 10 4,39 0,32

f¢ Doyum 1-5 yil 3L 413 | 08 1 1417 | 0347
6-10 yil 2 413 | 037
11 y1l ve iizeri 14 421 0,57
1 yildan az 10 4,34 0,46

Dis Doyum 1-5 yil 3L 393 | 08 | 4779 | 0509
6-10 yil 32| 403 | 0.64
11 y1l ve iizeri 14 4,02 0,87
1 yildan az 10 4,37 0,28

is Tatmini Olgegi 1-5 yil 311 405 | 054 | 490 | 0326
6-10 yil 32| 409 | 039
11 y1l ve tizeri 14 4,14 0,61

*n<0,05 anlamli fark var, p>0,05 anlamli fark yok; Tek yonlii ANOVA

Bu c¢alismada, farkli siirelerde iiniversitede calisan bireylerin c¢esitli Slgiitler acisindan
karsilastirmalar1 yapilmistir. Analizlerde ANOVA testi kullanilmis ve sonuclar asagida

detayli olarak sunulmustur.

Calisma siirelerine gore gelisim puanlar1 arasinda anlamli bir fark bulunmustur (F=2,738,
p=0,049). 1 yildan az calisanlarin gelisim puan ortalamasi (Ort.=27,00, SS=2,45), 1-5 yil
calisanlarin puan ortalamasindan (Ort.=22,19, SS=6,02) anlamli derecede daha yliksek
bulunmustur. 6-10 yil calisanlarin ortalamasi (Ort.=24,16, SS=4,03) ve 11 yil ve iizeri
calisanlarin ortalamas1 (Ort.=24,93, SS=5,59) ise diger gruplarla karsilastirildiginda anlamh
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bir fark gostermemektedir. Bu sonuglar, c¢alisma siiresi arttikga gelisim algisinda

degisikliklerin olabilecegini gostermektedir.

Odiillendirme agisindan, c¢alisma siirelerine gore gruplar arasinda anlamli bir fark
bulunmamistir (F=2,051, p=0,113). 1 yildan az ¢alisanlarin ddiillendirme puan ortalamasi
(Ort.=12,80, SS=2,04), 1-5 y1l ¢aligsanlarin puan ortalamasi (Ort.=11,32, SS=3,43), 6-10 y1l
calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=12,19, SS=2,55) ve 11 yil ve {izeri ¢alisanlarin puan

ortalamasi (Ort.=13,43, SS=2,17) arasinda anlamli bir farklilik gériilmemektedir.

Benzer sekilde, vizyon puanlart agisindan da c¢aligma siirelerine gore anlamli bir fark
bulunmamistir (F=2,077, p=0,109). 1 yildan az calisanlarin vizyon puan ortalamasi
(Ort.=13,10, SS=1,52), 1-5 y1l ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=11,45, SS=2,75), 6-10 y1l
calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=11,59, SS=2,87) ve 11 yil ve {izeri c¢alisanlarin puan

ortalamasi (Ort.=13,07, SS=2,20) arasinda 6nemli bir farklilik yoktur.

I¢sel pazarlama dlgegi puanlar1 da calisma siiresine gore anlamli bir fark gostermemektedir
(F=2,490, p=0,066). 1 yildan az ¢alisanlarin i¢sel pazarlama puan ortalamasi (Ort.=52,90,
SS=5,51), 1-5 yil ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=44,97, SS=11,35), 6-10 y1l ¢alisanlarin
puan ortalamast (Ort.=47,94, SS=8,70) ve 11 yil ve iizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi

(Ort.=51,43, SS=9,55) arasinda anlaml1 bir farklilik bulunmamaktadir.

I¢sellestirilmis baglilik puanlar1 acisindan da calisma siirelerine gore gruplar arasinda
anlamli bir fark bulunmamistir (F=0,696, p=0,557). 1 yildan az ¢alisanlarin icsellestirilmis
baglilik puan ortalamast (Ort.=19,10, SS=2,02), 1-5 yil ¢alisanlarin puan ortalamasi
(Ort.=18,39, SS=3,84), 6-10 y1l ¢alisanlarin puan ortalamas1 (Ort.=19,53, SS=3,08) ve 11 y1l

ve lizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=19,36, SS=3,00) benzer diizeylerdedir.

Normatif baglilik puanlar1 da ¢alisma siiresine gore farklilik gostermemektedir (F=0,611,
p=0,610). 1 yildan az ¢alisanlarin normatif baglilik puan ortalamasi (Ort.=17,00, SS=5,25),
1-5 yi1l ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=18,35, SS=4,72), 6-10 yil c¢alisanlarin puan
ortalamas1 (Ort.=19,00, SS=4,06) ve 11 y1l ve iizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=19,29,
SS=5,15) arasinda anlamli bir fark yoktur.
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Devam baglilik puanlari agisindan da ¢alisma siirelerine gore gruplar arasinda anlamli bir
fark bulunmamaktadir (F=0,151, p=0,929). 1 yildan az calisanlarin devam baglilik puan
ortalamas1 (Ort.=13,80, SS=2,39), 1-5 yil calisanlarin puan ortalamas1 (Ort.=13,16,
SS=3,57), 6-10 y1l calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=13,59, SS=3,76) ve 11 yil ve iizeri
calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=13,07, SS=4,27) arasinda Onemli bir farklilik

goriilmemektedir.

Duygusal baglilik puanlar1 agisindan da ¢aligma siiresine gore anlamli bir fark bulunmamaistir
(F=1,212, p=0,310). 1 yildan az ¢alisanlarin duygusal baglilik puan ortalamasi1 (Ort.=8,60,
SS=2,37), 1-5 yil ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=10,94, SS=3,73), 6-10 y1l ¢alisanlarin
puan ortalamasi (Ort.=9,81, SS=3,49) ve 11 yil ve iizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi

(Ort.=9,57, SS=4,83) arasinda anlaml1 bir fark bulunmamaktadir.

Orgiitsel baglilik 6lgegi puanlari da calisma siirelerine gore anlamli bir fark
gostermemektedir (F=0,362, p=0,781). 1 yildan az c¢alisanlarin Orgiitsel baglilik puan
ortalamast (Ort.=58,50, SS=9,12), 1-5 yil calisanlarin puan ortalamasi1 (Ort.=60,84,
SS=9,44), 6-10 yil ¢alisanlarin puan ortalamast (Ort.=61,94, SS=8,93) ve 11 yil ve lizeri
calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=61,29, SS=9,49) arasinda énemli bir fark yoktur.

I¢ doyum puanlar1 agisindan da calisma siirelerine gore gruplar arasinda anlamli bir fark
bulunmamaktadir (F=1,117, p=0,347). 1 yildan az c¢alisanlarin i¢ doyum puan ortalamasi
(Ort.=4,39, SS=0,32), 1-5 yil ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,13, SS=0,43), 6-10 y1l
calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,13, SS=0,37) ve 11 yil ve {lizeri ¢alisanlarin puan

ortalamasi (Ort.=4,21, SS=0,57) benzer diizeylerdedir.

Dis doyum puanlart da c¢alisma siirelerine gore farklilik gostermemektedir (F=0,779,
p=0,509). 1 yildan az ¢alisanlarin dis doyum puan ortalamasi (Ort.=4,34, SS=0,46), 1-5 yil
calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=3,93, SS=0,83), 6-10 yil calisanlarin puan ortalamasi
(Ort.=4,03, SS=0,64) ve 11 yil ve lizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,02, SS=0,87)

arasinda anlaml bir fark yoktur.

Son olarak, is tatmini 6lgegi puanlart agisindan da calisma siirelerine gore gruplar arasinda
anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=1,170, p=0,326). 1 yildan az ¢alisanlarin is tatmini
puan ortalamasi1 (Ort.=4,37, SS=0,28), 1-5 yil calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,05,
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SS=0,54), 6-10 yil ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,09, SS=0,39) ve 11 yil ve iizeri

calisanlarin puan ortalamasi1 (Ort.=4,14, SS=0,61) arasinda oOnemli bir fark

bulunmamaktadir.

Tablo 5.11: Igsel pazarlama Slcegi, drgiitsel baghlik dlgegi, is tatmini dlgegi ve alt boyut

puanlarinin meslekte toplam c¢aligsma siiresine gore iliskisi

Mesleginizde Toplam Caligma Siireniz | n Ort. ss Anova
F P
5 yildan az 36 | 23,92 5,18
Gelisim 6-10 y1l 25| 2236 | 581 | 1,788 | 0,174
11 y1l ve iizeri 26 | 25,08 4,35
5 yildan az 36 | 11,81 3,28
Odiillendirme 6-10 yil 25 | 11,44 | 3,32 | 1,849 | 0,164
11 y1l ve iizeri 26 | 12,96 | 2,11
5 yildan az 36 | 11,86 2,87
Vizyon 6-10 y1l 251 10,96 | 3,10 | 2,654 | 0,076
11 y1l ve iizeri 26 | 12,73 2,13
icsel Pazarlama 5 yildan az 36 | 47,58 | 10,41
.. 6-10 y1l 25| 44,76 | 11,45 | 2,277 | 0,109
Olgegi —
11 y1l ve iizeri 26 | 50,77 7,93
icsellestirilmis 5 yildan az 36 | 19,00 2,82
) 6-10 y1l 25| 18,08 | 425 | 1,734 | 0,183
Baglilik P
11 y1l ve iizeri 26 | 19,77 2,61
Normatif S yildan az 36 | 18,61 4,11
. 6-10 y1l 25| 18,52 | 4,94 | 0,073 | 0,930
Baglilik P
11 y1l ve iizeri 26 | 18,15 5,43
5 yildan az 36 | 13,44 | 3,13
Devam Baglilik 6-10 y1l 25| 13,60 | 4,26 | 0,385 | 0,682
11 y1l ve iizeri 26 | 12,77 | 3,72
Duygusal S yildan az 36 | 10,31 3,53 0242 | 0,786
Bashlik 6-10 y1l 25| 10,24 | 427
11 y1l ve iizeri 26 | 9,65 3,86
Orgiitsel Baglilik 5 yildan az 36 | 61,36 | 832 | 0,117 | 0,890
6-10 y1l 25| 60,44 | 11,16
11 y1l ve iizeri 26 | 60,35 | 8,39
5 yildan az 36 | 4,23 0,41
I¢ Doyum 6-10 yil 25| 4,04 | 044 | 1,785 | 0,174
11 y1l ve tizeri 26 | 4,23 0,44
5 yildan az 36 | 4,11 0,63
Di1s Doyum 6-10 y1l 251 3,78 | 091 | 1,960 | 0,147
11 y1l ve iizeri 26 | 4,13 0,67
5 yildan az 36 | 4,18 0,44
Is Tatmini Olcegi 6-10 yil 25 | 3,93 0,53 | 2,493 | 0,089
11 y1l ve iizeri 26 | 4,19 0,47

*p<0,05 anlamli fark var, p>0,05 anlamli fark yok; Tek yonlii ANOVA
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Bu ¢alismada, meslekte toplam caligma siirelerine gore bireylerin ¢esitli dlgiitler agisindan
karsilastirmalar1 yapilmistir. Analizlerde ANOVA testi kullanilmis ve sonuglar asagida

detayli olarak sunulmustur.

Meslekte toplam caligsma siiresine gore gruplar arasinda gelisim puanlart agisindan anlamli
bir fark bulunmamistir (F=1,788, p=0,174). 5 yildan az ¢alisanlarin gelisim puan ortalamasi
(Ort.=23,92, SS=5,18), 6-10 y1l calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=22,36, SS=5,81) ve 11 y1l

ve lizeri ¢aliganlarin puan ortalamasi (Ort.=25,08, SS=4,35) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

Odiillendirme ag1sindan da meslekte toplam ¢alisma siirelerine gore gruplar arasinda anlamli
bir fark bulunmamistir (F=1,849, p=0,164). 5 yildan az calisanlarin 6diillendirme puan
ortalamast (Ort.=11,81, SS=3,28), 6-10 yil calisanlarin puan ortalamas1 (Ort.=11,44,
SS=3,32) ve 11 yil ve lizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=12,96, SS=2,11) arasinda
onemli bir farklilik yoktur.

Vizyon puanlart acisindan da meslekte toplam calisma siirelerine gore gruplar arasinda
anlamli bir fark bulunmamistir (F=2,654, p=0,076). 5 yildan az g¢alisanlarin vizyon puan
ortalamast (Ort.=11,86, SS=2,87), 6-10 yil calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=10,96,
SS=3,10) ve 11 yil ve ilizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=12,73, SS=2,13) arasinda
onemli bir farklilik yoktur.

I¢sel pazarlama 6lgegi puanlart agisindan da meslekte toplam ¢alisma siirelerine gore gruplar
arasinda anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=2,277, p=0,109). 5 yildan az ¢alisanlarin igsel
pazarlama puan ortalamasi (Ort.=47,58, SS=10,41), 6-10 yil calisanlarin puan ortalamast
(Ort.=44,76, SS=11,45) ve 11 yil ve {lizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=50,77,
SS=7,93) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

Icsellestirilmis baglilik puanlari agisindan da meslekte toplam ¢alisma siirelerine gore
gruplar arasinda anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=1,734, p=0,183). 5 yildan az
calisanlarin igsellestirilmis baglilik puan ortalamasi (Ort.=19,00, SS=2,82), 6-10 yil
calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=18,08, SS=4,25) ve 11 yil ve {izeri ¢alisanlarin puan

ortalamasi (Ort.=19,77, SS=2,61) arasinda 6nemli bir fark yoktur.
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Normatif baglilik puanlar1 agisindan da meslekte toplam calisma siirelerine gore gruplar
arasinda anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=0,073, p=0,930). 5 yildan az ¢alisanlarin
normatif baglilik puan ortalamasi1 (Ort.=18,61, SS=4,11), 6-10 yil ¢alisanlarin puan
ortalamas1 (Ort.=18,52, SS=4,94) ve 11 y1l ve iizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=18,15,
SS=5,43) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

Devam baglhilik puanlar agisindan da meslekte toplam calisma siirelerine gore gruplar
arasinda anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=0,385, p=0,682). 5 yildan az c¢alisanlarin
devam baglilik puan ortalamasi (Ort.=13,44, SS=3,13), 6-10 y1l ¢calisanlarin puan ortalamasi
(Ort.=13,60, SS=4,26) ve 11 yil ve iizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=12,77, SS=3,72)

arasinda onemli bir fark yoktur.

Duygusal baglilik puanlari agisindan da meslekte toplam calisma siirelerine gore gruplar
arasinda anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=0,242, p=0,786). 5 yildan az calisanlarin
duygusal baglilik puan ortalamasi (Ort.=10,31, SS=3,53), 6-10 yil ¢alisanlarin puan
ortalamasi (Ort.=10,24, SS=4,27) ve 11 yil ve lizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=9,65,
SS=3,86) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

Orgiitsel baghlik 6lgegi puanlart agisindan da meslekte toplam calisma siirelerine gore
gruplar arasinda anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=0,117, p=0,890). 5 yildan az
calisanlarin orgilitsel baglilik puan ortalamasi (Ort.=61,36, SS=8,32), 6-10 yil ¢alisanlarin
puan ortalamasi (Ort.=60,44, SS=11,16) ve 11 yil ve iizeri c¢alisanlarin puan ortalamasi

(Ort.=60,35, SS=8,39) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

I¢ doyum puanlar agisindan da meslekte toplam calisma siirelerine gore gruplar arasinda
anlaml bir fark bulunmamaktadir (F=1,785, p=0,174). 5 yildan az ¢alisanlarin i¢ doyum
puan ortalamast (Ort.=4,23, SS=0,41), 6-10 yil calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,04,
SS=0,44) ve 11 yil ve iizeri calisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,23, SS=0,44) arasinda

onemli bir fark yoktur.
Dis doyum puanlar1 agisindan da meslekte toplam caligsma siirelerine gore gruplar arasinda

anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=1,960, p=0,147). 5 yildan az ¢alisanlarin dig doyum
puan ortalamasi1 (Ort.=4,11, SS=0,63), 6-10 yil ¢alisanlarin puan ortalamast (Ort.=3,78,
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SS=0,91) ve 11 yil ve iizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,13, SS=0,67) arasinda

onemli bir fark yoktur.

Son olarak, is tatmini 6l¢gegi puanlari agisindan da meslekte toplam ¢alisma stirelerine gore
gruplar arasinda anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=2,493, p=0,089). 5 yildan az
calisanlarin ig tatmini puan ortalamasi (Ort.=4,18, SS=0,44), 6-10 y1l ¢calisanlarin puan
ortalamas1 (Ort.=3,93, SS=0,53) ve 11 yil ve iizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,19,
SS=0,47) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

Tablo 5.12: igsel Pazarlama Olgegi, Orgiitsel Baghlik Olgegi, is Tatmini Olgegi ve Alt Boyut
Puanlarinin Statiiye Gore Iliskisi

Statii n | Ort. ss Anova
F p
o Arastirma Gorevlisi 2912441 | 4,79
Gelisim Opretim Gorevlisi__| 14 | 23,71 | 4,51 | 0,295 | 0,745
Osretim Uyesi 451 2347 | 5,63
. ) Arastirma Gorevlisi 291 12,00 | 3,07
Odiillendirme Opretim Gorevlisi | 14 | 12,64 | 3,15 | 0,337 | 0,715
Ogretim Uyesi 451 11,89 | 2,96
Vizyon Arastirma Gorevlisi 29 1 12,07 | 2,79 | 0,132 | 0,876
Ogretim Gorevlisi 14 | 11,64 | 3,08
Ogretim Uyesi 45| 11,80 | 2,74
. . Arastirma Gorevlisi 29 | 48.48 | 9.93
I(;SG] Pazarlama Ol(;egi ("),irretim Gorevlisi 14 | 48,00 10,04 0,154 | 0,858
Ogretim Uyesi 45| 47.16 | 10,52
. Arastirma Gorevlisi 2911924 | 2,92
I¢sellestirilmis Baglilik Ogretim Gorevlisi 141 19,36 | 2.65 0,308 | 0,736
Ogretim Uyesi 45| 18,73 | 3,66
) 5 Arastirma Gorevlisi 29| 1948 | 3,48
Normatif Baglilik Opretim Gorevlisi__| 14 | 1929 | 3,58 | 1,766 | 0,177
Osretim Uyesi 451 17,56 | 5,52
5 Arastirma Gorevlisi 29 | 13,83 | 3,11
Devam Baglilik Opretim Gorevlisi__| 14 | 14,14 | 3,61 | 1,241 | 0,294
Osretim Uyesi 451 12,73 | 3,90
Arastirma Gorevlisi 29| 10,07 | 3,55
Duygusal Baglilik Opretim Gorevlisi__| 14 | 10,50 | 4,07 | 0,079 | 0,924
Osretim Uyesi 45 110,04 | 3,96
. . ) Arastirma Gorevlisi 29| 62,62 | 8,85
Orgiitsel Baglilik Olgegi Ogretim Gorevlisi 14 ] 63,29 | 7.30 1,928 | 0,152
Osretim Uyesi 451 59,07 | 9,65
. Arastirma Gorevlisi 29 | 4,22 0,41
I¢ Doyum Opretim Gorevlisi__| 14 | 421 | 0,48 | 0,625 | 0,538
Ogretim Uyesi 45| 4,12 | 043
Arastirma Gorevlisi 29 | 4,13 0,62
Dis Doyum Opretim Gorevlisi | 14 | 4,10 | 0,74 | 0,726 | 0,487
Ogretim Uyesi 451 393 | 0,80
) . ) Arastirma Gorevlisi | 29 | 4,18 | 043
Is Tatmini Olgegi Opretim Gorevlisi | 14 | 4,17 | 0,50 | 0,895 | 0,412
Ogretim Uyesi 451 4,04 | 051

*p<0,05 anlamli fark var, p>0,05 anlaml fark yok; Tek yonlii ANOVA
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Bu c¢aligmada, farkli akademik statiilere sahip bireylerin g¢esitli Olgiitler acisindan
karsilastirmalar1 yapilmistir. Analizlerde ANOVA testi kullanilmis ve sonuglar asagida

detayli olarak sunulmustur.

Gelisim: Akademik statiilere gore gelisim puanlari arasinda anlamli bir fark bulunmamisgtir
(F=0,295, p=0,745). Arastirma gorevlilerinin gelisim puan ortalamasi (Ort.=24,41,
SS=4,79), ogretim gorevlilerinin puan ortalamas1 (Ort.=23,71, SS=4,51) ve 0Ogretim
iiyelerinin puan ortalamasi (Ort.=23,47, SS=5,63) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

Odiillendirme: Akademik statiilere gore ddiillendirme puanlar1 arasinda anlamli bir fark
bulunmamistir (F=0,337, p=0,715). Arastirma gorevlilerinin 6diillendirme puan ortalamasi
(Ort.=12,00, SS=3,07), dgretim gorevlilerinin puan ortalamast (Ort.=12,64, SS=3,15) ve

Ogretim tiyelerinin puan ortalamasi (Ort.=11,89, SS=2,96) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

Vizyon: Akademik statiilere gore vizyon puanlar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamastir
(F=0,132, p=0,876). Arastirma gorevlilerinin vizyon puan ortalamasi1 (Ort.=12,07, SS=2,79),
Ogretim gorevlilerinin puan ortalamasi (Ort.=11,64, SS=3,08) ve 6gretim iiyelerinin puan

ortalamasi (Ort.=11,80, SS=2,74) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

I¢sel Pazarlama Olgegi: Akademik statiilere gore i¢sel pazarlama puanlari arasinda anlamli
bir fark bulunmamaktadir (F=0,154, p=0,858). Arastirma gorevlilerinin i¢sel pazarlama puan
ortalamas1 (Ort.=48,48, SS=9,93), 6gretim gorevlilerinin puan ortalamasi (Ort.=48,00,
SS=10,04) ve 6gretim iiyelerinin puan ortalamasi (Ort.=47,16, SS=10,52) arasinda 6nemli
bir fark yoktur.

i¢sellestirilmis Baghhk: Akademik statiilere gore igsellestirilmis baglilik puanlari arasinda
anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=0,308, p=0,736). Arastirma gorevlilerinin
i¢sellestirilmis baglilik puan ortalamasi (Ort.=19,24, SS=2,92), 6gretim gorevlilerinin puan
ortalamast (Ort.=19,36, SS=2,65) ve Ogretim iiyelerinin puan ortalamast (Ort.=18,73,
SS=3,66) arasinda dnemli bir fark yoktur.

Normatif Baghhk: Akademik statiilere gére normatif baglilik puanlar1 arasinda anlamli bir
fark bulunmamaktadir (F=1,766, p=0,177). Arastirma gorevlilerinin normatif bagllik puan
ortalamas1 (Ort.=19,48, SS=3,48), 6gretim gorevlilerinin puan ortalamasi (Ort.=19,29,
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SS=3,58) ve dgretim iiyelerinin puan ortalamasi (Ort.=17,56, SS=5,52) arasinda 6nemli bir

fark yoktur.

Devam Baghhik: Akademik statiilere gére devam baglilik puanlar1 arasinda anlamli bir fark
bulunmamaktadir (F=1,241, p=0,294). Arastirma gorevlilerinin devam baglilik puan
ortalamast (Ort.=13,83, SS=3,11), 6gretim gorevlilerinin puan ortalamasi (Ort.=14,14,
SS=3,61) ve dgretim liyelerinin puan ortalamasi (Ort.=12,73, SS=3,90) arasinda énemli bir
fark yoktur.

Duygusal Baghhk: Akademik statiilere gore duygusal baglilik puanlar1 arasinda anlamli bir
fark bulunmamaktadir (F=0,079, p=0,924). Arastirma gorevlilerinin duygusal baglilik puan
ortalamast (Ort.=10,07, SS=3,55), 6gretim gorevlilerinin puan ortalamasi (Ort.=10,50,
SS=4,07) ve 6gretim tiyelerinin puan ortalamasi (Ort.=10,04, SS=3,96) arasinda 6nemli bir
fark yoktur.

Orgiitsel Baghlik Olgegi: Akademik statiilere gore orgiitsel baglilik puanlari arasinda
anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=1,928, p=0,152). Arastirma gorevlilerinin orgiitsel
baglilik puan ortalamasi (Ort.=62,62, SS=8,85), 6gretim gorevlilerinin puan ortalamasi
(Ort.=63,29, SS=7,30) ve Ogretim iyelerinin puan ortalamasi (Ort.=59,07, SS=9,65)

arasinda 6nemli bir fark yoktur.

i¢c Doyum: Akademik statiilere gore i¢ doyum puanlari arasinda anlamli bir fark
bulunmamaktadir (F=0,625, p=0,538). Arastirma gorevlilerinin i¢ doyum puan ortalamasi
(Ort.=4,22, SS=0,41), 6gretim gorevlilerinin puan ortalamas1 (Ort.=4,21, SS=0,48) ve

Ogretim iiyelerinin puan ortalamasi (Ort.=4,12, SS=0,43) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

Dis Doyum: Akademik statiilere gore dis doyum puanlari arasinda anlamli bir fark
bulunmamaktadir (F=0,726, p=0,487). Arastirma gorevlilerinin dis doyum puan ortalamasi
(Ort.=4,13, SS=0,62), 6gretim gorevlilerinin puan ortalamas1 (Ort.=4,10, SS=0,74) ve

Ogretim tiyelerinin puan ortalamasi (Ort.=3,93, SS=0,80) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

Is Tatmini Olcegi: Akademik statiilere gore is tatmini puanlar1 arasinda anlamli bir fark
bulunmamaktadir (F=0,895, p=0,412). Arastirma gorevlilerinin is tatmini puan ortalamasi
(Ort.=4,18, SS=0,43), ogretim gorevlilerinin puan ortalamas1 (Ort.=4,17, SS=0,50) ve

Ogretim liyelerinin puan ortalamasi (Ort.=4,04, SS=0,51) arasinda 6nemli bir fark yoktur.

118



5.2. Tartisma

Bu calismanin amaci, Bartin Universitesinde calisan akademik personele yonelik yapilan
i¢gsel pazarlama uygulamalarinin, is tatmin diizeyi ve Orglitsel baglilik tizerindeki etkisini
incelemektir. Caligmada 88 katilimciya ulasilmis ve veriler anket yontemiyle elde edilmistir.
Bu ¢alismada, gesitli 6l¢ekler kullanilarak katilimcilarin gelisim, 6diillendirme, vizyon, i¢sel
pazarlama, igsellestirilmis baglilik, normatif baglilik, devam baglilik, duygusal baglilik,

orgiitsel baglilik, i¢ doyum, dis doyum ve is tatmini diizeyleri 6l¢iilmiistiir.

Arastirmanin  sonuglar1 incelendiginde her bir Olgek icin tanimlayict istatistikler
belirlenmistir. Arastirmanin elde edilen istatistiklerine gore, i¢sel pazarlama uygulamalari
genel olarak katilimcilar arasinda degiskenlik gostermektedir. Katilimeilarin normatif
baglilik diizeylerinin yiiksek oldugu, devam baglilik diizeylerinin orta seviyede oldugu ve
duygusal baglilik diizeylerinin de nispeten diisiik oldugunu gostermektedir. Genel olarak
orgiitsel baglilik puanlarina bakildiginda ortalama 60,91 diizeyinde olup katilimcilarin genel
olarak orgiitsel bagllik diizeylerinin yiiksek oldugu sdylenebilir. Is tatmini puanlarina
bakildiginda ise katilimcilarin genel anlamda yiiksek bir is tatmin diizeyine sahip oldugu
goriilmektedir. Sonug olarak, katilimcilarin gelisim, ddiillendirme, vizyon, igsel pazarlama,
baglilik ve is tatmini gibi faktorlerde genel olarak yiliksek puanlar aldigi ve bu alanlarda
tatmin diizeylerinin yiiksek oldugu goriilmektedir. Bu durum, orgiit i¢indeki motivasyon ve

baglilik diizeylerinin olumlu oldugunu isaret etmektedir.

Aragtirmada elde edilen sonuglara gore, Bartin Universitesi i¢sel pazarlamanm alt
boyutlarindan ddiillendirme ile akademik personelin i¢ doyumlar1 ve dig doyumlar1 arasinda
orta kuvvetli, pozitif bir iliski bulunmustur. Arastirmada, “Hlc: Bartin Universitesindeki
odiillendirme faaliyetleri akademik personelin igsel doyumunu etkilemektedir.” ve “H1d:
Bartin Universitesindeki 6diillendirme faaliyetleri akademik personelin digsal doyumunu
etkilemektedir” hipotezleri kismen desteklenmistir. I¢sel pazarlamanin alt boyutlarindan
odiillendirme ve vizyon arasinda ¢ok kuvvetli ve pozitif bir iliski tespit edilmistir. Bartin
Universitesi igsel pazarlamanin alt boyutlarindan vizyon ile i¢ doyum ve dis doyum arasinda
orta kuvvetli, pozitif bir iliski bulunmustur. Yani, “H1a: Bartin Universitesindeki egitim ve
vizyon faaliyetleri akademik personelin i¢sel doyumunu etkilemektedir.” Ve H1b: Bartin
Universitesindeki egitim ve vizyon faaliyetleri akademik personelin dissal doyumunu

etkilemektedir.” hipotezleri de kismen desteklenmistir.
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Bu caligmada, igsel pazarlama uygulamalar1 ve orgiitsel baglilik diizeylerinin is tatmini
tizerindeki etkilerini belirlemek amaciyla yapilan regresyon analizi sonucglart asagida

sunulmaktadir.

Regresyon analizine gore, igsel pazarlama uygulamalarinin is tatmini iizerindeki etkisi
istatistiksel olarak anlamli bulunmustur (B=0,486, t=5,250, p<0,001). Bu bulgu, igsel
pazarlama uygulamalarinin artmasinin is tatmini diizeyinde olumlu bir artisa yol agtigini
gostermektedir. Igsel pazarlama uygulamalar, ¢alisanlarin motivasyonunu artirmak ve
islerine olan bagliliklarin1 gliglendirmek amaciyla yapilan stratejik faaliyetleri igerir. Bu
bulgu, ic¢sel pazarlama stratejilerinin is tatmini iizerinde Onemli bir rol oynadigini
vurgulamaktadir. Orgiitsel baglilik diizeyinin is tatmini iizerindeki etkisi de anlaml
bulunmustur ($=0,245, t=2,643, p=0,010). Bu sonug, calisanlarin orgiitlerine olan
bagliliklariin artmasmin is tatmini diizeylerini pozitif yonde etkiledigini ortaya
koymaktadir. Orgiitsel baghlik, calisanlarin orgiite olan duygusal, normatif ve devam
baghiliklariyla ilgilidir ve bu bagliliklar, ¢alisanlarin islerinden memnuniyet duymalarini

saglayan onemli faktorlerdir.

Sonug olarak, i¢sel pazarlama uygulamalari ve 6rgiitsel baglilik, i tatminini anlaml1 diizeyde
etkileyen onemli faktorler olarak ortaya ¢ikmistir. Bu bulgular, is tatmini diizeyini artirmak
isteyen yoneticilerin, i¢sel pazarlama stratejilerine ve ¢alisanlarin orgiite olan bagliliklarini
giiclendirmeye yonelik politikalar gelistirmeleri gerektigini vurgulamaktadir. Arastirmadan
elde edilen bu bulgular literatiirdeki farkli calismalarin sonuglar ile ortiismektedir (Demir,
Usta ve Okan,2008; Hwang ve Chi, 2005; Ergiin ve Boz, 2017; Ozciftci, 2018; Isler ve
Ozdemir, 2010). Giiniimiiz modern yonetim anlayislarmi benimseyen kurumlarin igsel
pazarlama uygulamalarina yonetim anlayiglarinda yer vermeleri uzun vadede is tatmini ve

orgiitsel baglilig1 arttirict bir etkendir.

Universite akademik personellerine i¢sel doyum diizeylerini arttiracak ve gelisimlerini
destekleyecek akademik ve kisisel egitimler verilmesi, boliim ve birimlerin kendi i¢ iletisim
kanallarini gelistirmeleri, genel anlamda ihtiya¢ duyduklar1 noktalarda ve yonetimde fikir
alarak kararlara katilim1 ve iiniversite vizyonuna katki saglayici faaliyetlerde bulunmalarinin
saglanmasi personelin is tatmini ve Orgiitsel baglilik diizeyine olumlu etki edecektir. Elde
edilen verilerde ozellikle i¢sel pazarlamanin alt boyutlarindan 6diillendirme sisteminin

personelin igsel ve dissal doyumuna pozitif katkisinin olmasi, kurumlarin adil bir
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odiillendirme sistemini dnemli bir i¢sel pazarlama araci olarak kullanmalarinda yol gosterici

olabilir.

Bartin Universitesinde igsel pazarlama faaliyetleri alt boyutu olan vizyon-egitim ve
odiillendirme ile akademisyenlerin digsal doyumu arasinda pozitif orta kuvvetli bir iliski
vardir. Odiillendirme ile normatif baglilik arasinda orta kuvvetli, pozitif bir iliski;
odiillendirme ile devam baglilig1 arasinda ise zayif kuvvetli, pozitif bir iliski bulunmustur.
Yani; “H2e: Bartin Universitesindeki odiillendirme faaliyetleri akademik personellerin
devam baghligim etkilemektedir” ve “Haf: Bartin Universitesindeki 6diillendirme
faaliyetleri akademik personellerin normatif baglhilhigin1 etkilemektedir.” kismen
desteklenmistir. Odiillendirme ile duygusal baghlik arasinda ise orta kuvvetli, negatif bir
iliski bulunmustur. “H2d: Bartin Universitesindeki odiillendirme faaliyetleri akademik
personellerin duygusal bagliligini etkilemektedir.” Hipotezi kismen desteklenmis olup var
olan etkinin mevcut fakat negatif oldugu belirlenmistir. Vizyon ile normatif baglilik arasinda
orta kuvvetli, pozitif bir iliski vardir.” H2c: Bartin Universitesindeki egitim ve vizyon
faaliyetleri akademik personellerin normatif bagliligini etkilemektedir.” hipotezi kismen
desteklenmistir. Vizyon ve devam baglilig1 arasinda zayif kuvvetli, pozitif bir iligki vardir.
“Hab: Bartin Universitesindeki egitim ve vizyon faaliyetleri akademik personellerin devam
bagliligin1 etkilemektedir.” hipotezi kismen desteklenmistir. Vizyon ve duygusal baglilik
arasinda orta kuvvetli, negatif bir iliski bulunmustur.”Hz2a: Bartin Universitesindeki egitim
ve vizyon faaliyetleri akademik personellerin duygusal bagliligini etkilemektedir.” hipotezi
desteklenerek negatif yonde bir etki oldugu belirlenmistir. Calismadan elde edilen bulgular
benzer sonuglara ulagan Taskin ve Yeni (2016); Demir, Usta ve Okan (2008); Y1ldiz (2020);
Songur ve Karatas (2020); Ongel (2023); Isik ve Altunoglu (2016); Candan ve Giindiiz
Cekmecelioglu (2009); Kan Sénmez ve Hacioglu (2019) ¢alismalar1 ile benzer sonuglar

gostermektedir.

Normatif ve devam baglilik degiskenlerinin i¢ doyum {izerinde anlamli bir etkisi
bulunmazken, duygusal baglilik degiskeni i¢ doyum iizerinde istatistiksel olarak anlaml1 bir
etki gostermistir. Sonug olarak, sadece duygusal baglilik degiskeninin i¢ doyum iizerinde
anlamli bir etkisi bulunmustur. Diger degiskenler (normatif baglhlik ve devam baghlik) i¢
doyumu anlamli sekilde etkilememektedir. Bu bulgular, yoneticilerin ¢alisanlarin duygusal
bagliliklarin1 yonetirken dikkatli olmalar1 gerektigini, ¢iinkii yliksek duygusal baghiligin ic

doyumu olumsuz yonde etkileyebilecegini gdstermektedir.
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Bu calismada, katilimcilarin demografik ozellikleri incelenmis ve elde edilen sonuglar

asagida sunulmustur.

Kadin ve erkek bireyler arasinda gelisim, o&diillendirme, vizyon, igsel pazarlama,
icsellestirilmis baglilik, normatif baglilik, devam baglilik, duygusal baglhlik, orgiitsel
baglilik, i¢ doyum, dis doyum ve is tatmini 6l¢ekleri agisindan anlamli fark bulunmamaistir.
Evli ve bekar bireyler arasinda sadece oOdiillendirme Ol¢egi agisindan anlamli bir fark
bulunmustur. Elde edilen sonuglara gore evli bireylerin ddiillendirme algilarinin bekarlara
gore daha olumlu oldugunu gostermektedir. Yas gruplart arasindaki sonuglara yonelik
farklara baktigimizda Yas gruplari arasinda gelisim puanlari agisindan anlamli bir fark
bulunmustur.36-45 yas grubunun gelisim puanlarinin 18-25 yas grubuna gore anlamli
derecede daha diisiik oldugunu gostermistir. Yas gruplari arasinda vizyon puanlari agisindan
anlamli bir fark bulunmustur 36-45 yas grubunun vizyon puanlarinin 46 ve iistii yas grubuna
gore anlamli derecede daha diisilk oldugunu gostermistir. Yiiksek lisans ve doktora
diizeyinde egitim goren bireyler arasinda gelisim, ddiillendirme, vizyon, i¢sel pazarlama,
icsellestirilmis baglilik, normatif baglilik, devam baglilik, duygusal bagllik, orgiitsel

baglilik, i¢c doyum, dis doyum ve is tatmini 6l¢ekleri agisindan anlamli fark bulunmamastir.

Caligmanin bulgular1 neticesinde i¢sel pazarlama uygulamalarinin orgiitsel baglilik ve is
tatmininin anlamda diizeyde etkileyen bir olgu oldugu ortaya ¢ikmustir. igsel pazarlama
uygulamalarindan 6zellikle 6diillendirme ve vizyon alt boyutlartyla i¢ doyum arasindaki orta
kuvvetli, pozitif iligkinin varlig1 kurumlarin bu alanlara daha ¢ok yatirim yapmalari i¢in yol
gbsterici olabilir. Ozellikle akademik basarilarin ddiillendirilmesi, tesvik edilmesi, yurt i¢i
ve yurt dis1 akademik etkinliklere tiniversiteden destegin saglanmasi, akademik
personellerin is tatmin ve orglitsel baglilik diizeylerini olumlu anlamda etkileyecektir. Ayni
zamanda vizyon ve normatif baglilik arasindaki orta kuvvetli, pozitif iliskinin varlig
akademik personelin kurum amag ve vizyonunu benimsemeleri i¢in verilecek egitimler,
mesleki ve kisisel gelisimlerini saglayacak egitimlerin verilmesiyle kuruma kars1 bor¢luluk

hissetmelerini ve gorev ve sorumluluklarinda etik davraniglar sergilemelerini saglar.
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6. SONUC VE ONERILER

Akademisyenler iiniversitelerde egitimin devamliligini, kurumsal gelisimin devamini,
Ogrenci yetistirme misyonlariyla bireyden topluma katki saglama noktasinda énemli bir
gorev {istlenirler. Universitelerin egitimde siireklilik ve kaliteyi saglamalar1 ancak
memnuniyeti yiiksek akademik personelin varligiyla miimkiindiir. Universitede akademik
personelin rgiitsel baglilig1 ve is doyumunu etkileyen birgok faktér mevcuttur. Ozellikle
kurumsal kimlik ve kiiltiir olusturulurken sik sik bagvurulan egitim, gelistirme,
odiillendirme, bilgilendirici ve agik iletisim yontemlerinin personelin i¢sel doyumlarini ve

orgiitsel bagliliklarini etkiledigi belirlenmistir.

Arastirma sonucunda elde edilen verilerde igsel pazarlamanin alt boyutlarindan olan
odiillendirme ve vizyon araglarinin is doyumunda igsel ve digsal anlamda, orgiitsel baglilik
alt boyutlarinda ise duygusal, devam ve normatif baglilig1 etkiledigi tespit edilmistir.
Buradan ¢ikarilacak sonug Bartin Universitesi nezdinde akademik personele dair yapilacak
i¢sel pazarlama faaliyetlerinin akademik personelin is doyumu ve orgiitsel bagliligini olumlu
anlamda etkileyecegi yoniindedir. Bu anlamda bakildiginda is tanimlarinin dogru yapilmasi,
gorev dagilimindaki adalet, ¢alisanin sirket icindeki konumunun netligi, yeri geldiginde
kararlara katilimi, fikrinin 6nemsenmesi gibi bir¢ok etmen Orgiitsel baglilig arttirarak is

tatminine etki etmektedir.

Arastirmada igsel pazarlamanin alt boyutlarindan olan vizyon ve ddiillendirmenin is tatmini
alt boyutlarmdan igsel ve dissal tatmini olumlu anlamda etkiledigi tespit edilmistir. Igsel
pazarlama uygulamalarindan 6diillendirme iicret artisi, terfi, calisma sartlarinda iyilestirme,
basarilarin kutlanmasi gibi aracglarla yapilabilmektedir. Arastirmada 6diillendirmenin hem i¢
hem de dis doyum ile ilgili olumlu etkiye sahip oldugu, ¢alisanlarin isgiicii sonucunda
isletmeye kattig1 katma degerin karsiliginda ne ile odiillendirilecegi ise devamliliklar: ve
baghliklar1 agisindan 6nemli bir unsur oldugu belirlenmistir. Yine vizyon ve egitim,
calisanlarin isletme vizyonu hakkinda bilgilendirilmesi ve egitim verilmesi, kurum igi
mesleki ve kisisel gelisimle ilgili egitimlere katiliminin saglanmasi akademik personelin

igsel ve digsal is doyumunun saglanmasinda énemli olmaktadir.
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Arastirmaya gore, igsel pazarlama alt boyutlarindan 6diillendirme ve vizyon faaliyetleri
akademik personellerin devam ve normatif bagliliklarini pozitif yonde etkilerken, duygusal
bagliliklartyla arasinda negatif bir iliski bulunmustur. Odiillendirme faaliyetlerine
calisanlara adil ve ise uygun o&diillendirmelerle karsilik verilmesi g¢alisanlarin devam
bagliliklarini arttirarak onlarin kurumda uzun siireli kalmalarini saglar. Bir kurumda verdigi
emegin karsiligini dogru 6diillendirme sistemiyle alan bir ¢aligan devamliligi ve o kurumda
stirekliligi yiiksek bir calisandir. Kuruma baglilig1 yiiksek bir ¢alisan etik ve ahlaki yonden
de kendini kuruma kars1 bor¢lu hissedecek ve bunu da ¢alisma davranisina yansitacaktir.
Nitekim arastirmadan elde edilen veriler ddiillendirmenin ¢alisanlarin etik anlama gelen

normatif bagliliklarin1 olumlu anlamda etkileyecegi yoniindedir.

Analiz sonuglarina gore, ddiillendirme ile dis doyum arasindaki pozitif ve orta kuvvetli olan
iliskinin varligi, (r=0,534, p=0,000) kurumlarin i¢sel pazarlama uygulamalarini yiiriitiirken
gdz Oniline almasit gereken bir durumdur. Buna gore isletme igindeki performans
Olcimlerinin dogru yapilarak bunun karsiligindan sunulan 0&diillendirme sisteminin
personelin gelisimini ve yaratict ydnlerini gelistirici hem de ihtiyaglarina uygun
diizenlenmesi 6nem arz etmektedir. Bu anlamda akademik personelin 6zellikle kendi
alantyla ilgili olarak yurtdisi sempozyum, kongre gibi etkinliklere gonderilmesi ve bu

noktada destek mekanizmasinin saglanmasi dnem arz etmektedir.

Aragtirmaya gore vizyon faaliyetlerinin i¢ doyum tizerindeki olumlu etkisine bagli olarak
akademisyenlerin i¢ doyumunu arttirilmasi i¢in kurum i¢indeki vizyon ve misyona yonelik
egitimler verilmesi, c¢alisan1 kurum degerlerine baglayicit egitimlerin siklastirilmasi,
personelin kariyer ve kisisel gelisimini saglayici etkinliklerin yapilmasinin saglanmasi 6nem

verilmesi gereken konulardandir.

Aragtirmanin bir diger 6nemli sonucu da duygusal baglilik degiskeninin i¢ doyum iizerinde
istatistiksel olarak anlamli bir etki gostermesidir. (f=—0,285, t=—2,706, p=0,008). Bu bulgu,
calisanlarin orgiite olan duygusal bagliliklarinin azaldik¢a i¢ doyum diizeylerinin arttigini
gostermektedir. Bu durum, calisanlarin orgiite olan duygusal bagliliklarinin yiiksek
olmasmin i¢ doyumlarimi olumsuz etkileyebilecegini ortaya koymaktadir. Bu bulgular,
yoneticilerin c¢alisanlarin duygusal baghiliklarini yonetirken dikkatli olmalar1 gerektigini,
clinkii yiiksek duygusal baghligin i¢ doyumu olumsuz ydnde -etkileyebilecegini

gostermektedir.

124



Arastirmadaki bir diger varilan sonug ise i¢sel pazarlama Slgegi ile orgiitsel baglilik 6lgegi
arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,405, p=0,000). Yani, kurumda yapilacak olan

i¢gsel pazarlama faaliyetleri personelin orgiitsel bagliligini arttirici yonde bir etki gosterir.

Vizyon-egitim faaliyetleri ile normatif baglilik arasinda bulunan pozitif anlamli iligki, bu
faaliyetlerin akademisyenlerin etik ytlkiimliiliiklerini etkiledigini ortaya koymustur. Bu
sebeple kurum icinde personele yapilacak olan egitim faaliyetlerinin dogru planlanmasi ve
egitim faaliyetlerinin etkililiginin saglanabilmesi i¢in akademisyenlerin hangi alanlarda
egitim ihtiyaglarinin oldugunun belirlenmesi yararli olacaktir. Planlanacak olan bu
egitimlere esit katilimin saglanmasi ve personelin bu konuda tesvik edilmesi énem arz

etmektedir.
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EKLER

EK 1: Kisisel bilgi formu

"ICSEL PAZARLAMA UYGULAMALARI VE ORGUTSEL BAGLILIK
TLISKISININ IS PERFORMANSINA ETKIiSi: BARTIN UNIVERSITESI’'NDE BiR

CALISMA "

Degerli katihmel,

Bu anket Bartin Universitesi Lisansiisti Egitim Enstitiisi'nde Prof. Dr. Selman
KARAYILMAZLAR danismanliginda yiiriitiilmekte olan tez ¢aligmasi i¢in hazirlanmistir.
Arastirmanin amaci, igsel pazarlamanin orgiitsel baglilik ve is tatmini iizerindeki etkisini
incelemektir.

Calismadan elde edilen verilen bilimsel amaglar i¢in kullanilarak, gizli tutulacak olup
tictincii kisilerle kesinlikle paylasilmayacaktir.

Degerli vaktinizi ayirip aragtirmama olan katkilariniz i¢in tesekkiir ederim.

1.KiSiSEL BiLGi FORMU
Cinsiyetiniz Kadin Erkek
Medeni Evli Bekar
Durumunuz
Yasiniz 18-25 26-35 36-45 46-55 56 st
Egitim Yiiksek Lisans Doktora
Durumunuz
Bu Universitede 1 yildan az 1-5 y1l 6-10 yil 11 yil ve iizeri
Toplam Calisma
Siireniz
Mesleginizde 1 yildan az 1-5yil 6-10 yil 11 y1l ve iizeri
Toplam Calisma
Siireniz
Statii Akademik Personel(Arastirma Akademik Personel(Ogretim Uyesi)
Gorevlisi)
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EK 2: icsel pazarlama 6lcegi

Icsel Pazarlama Olgegi

Kesinlikle Katilmiyorum=1, Katilmiyorum=2, Kararsizim=3, Katiliyorum=4, Kesinlikle

2. ICSEL PAZARLAMA OLCEGI

Liitfen, su an cahstiginiz isinizi/isyerinizi dikkate
alarak asagidaki her bir ifade i¢in sizin diisiincelerinize
en yakin secenegi isaretleyiniz.

E| E e .
v 8| 3 g = o =
=z z | ¥ |8 =S
EE|E |E |5 |E2
E = = 3 = S =
M| X = = M
1 Universitemiz, ¢alisanlarmi is konusunda daha iyi bir
performans gostermesi i¢in hazirlar.
2 Universitemiz, galisanlarmin bilgi ve becerilerini
gelistirmeyi maliyetten ziyade bir yatirim olarak goriir.
3 Universitemizde, ¢alisanlari beceri ve bilgi gelisimi
isletme igerisinde devam etmektedir.
4 Universitem, ¢alisanlarim yetistirmenin dtesinde ayni
zamanda egitir.
5 Universitem, hizmet rollerinin yerine getirilmesi
konusunda calisanlarini egitir.
6 Universitem, ¢alisanlarin farkli ihtiyaclarini karsilama
esnekligine sahiptir.
7 Universitemde, galisanlar arasindaki iletisime biiyiik dnem
verilir.
8 Universitem, calisanlaria islerin nasil yapilmasi
gerektiginin yani sira ni¢in yapilmasi gerektigini de
Ogretir.
9 Universitemin performans dl¢iimii ve 6diil sistemleri,
calisanlar birlikte caligmaya 6zendirir.
10 Universitemiz, isletme vizyonuna katkida bulunan
caliganlar 6diillendirir.
11 Universitem, ¢alisanlarin grevlerini iyilestirmek ve
kurumun stratejisini gelistirmek i¢in ¢aliganlardan bilgi
toplar.
12 Universitemde miikemmel hizmet sunan ¢alisanlar

¢abalar1 i¢in 6diillendirilirler.

13 Universitem, calisanlaria inanabilecekleri bir vizyon
sunar.

14 Universitem, vizyonunu iyi bir sekilde ¢alisanlara iletir.

15 Universitem, ¢alisanlaria hizmet rollerinin énemini
bildirir.

Katiliyorum=5
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EK 3: Orgiitsel baglilik 6lcegi

Kesinlikle Katilmiyorum=1, Katilmiyorum=2, Kararsizim=3, Katiliyorum=4, Kesinlikle

Katiliyorum=5

3.ORGUTSEL BAGLILIK OLCEGI

Liitfen, su an cahistiginiz isinizi/isyerinizi dikkate
alarak asagidaki her bir ifade i¢in sizin

- - < - = =
diisiincelerinize en yakin se¢enegi isaretleyiniz. £ £ g g =
EE |E |8 |5 |EZ
$ = G 5 = $ =
- = - . S
1 Meslek hayatimin geri kalan kismini bu tiniversitede
gegirmek beni ¢ok mutlu eder.
2 Bu iiniversitenin problemlerini ger¢ekten kendi
problemlerim gibi goriiyorum.
3 Universiteme kars1 giiclii bir aidiyet hissetmiyorum.
4 Bu iiniversiteye karsi duygusal baglilik hissetmiyorum
5 Bu tiniversitede kendimi “ailenin bir pargas1” gibi
gOrmiiyorum.
6 Bu iiniversitenin benim igin ¢ok 6zel bir yeri vardir.
7 Su anda bu {iniversitede ¢aligsiyor olmam hem kendi
istegimden hem de sartlarin bunu gerektirmesindendir.
8 Universitemden ayrilmayi isteseydim dahi su anda bu
bana ¢ok zor gelirdi.
9 Su anda ¢alistigim tiniversiteden ayrilacak olsam,
hayatimda birgok sey alt iist olur.
10 Bu tiniversiteden ayrilmami disiindiirecek segenekler
oldukga azdir.
11 Eger bu lniversiteye kendimden ¢ok sey katmamis

olsaydim, baska yerde ¢alismay1 diisiinebilirdim.

12 Bu tiniversiteden ayrilacak olsam, uygun alternatiflerim
az olur.

13 Bu tiniversitede ¢alismaya devam etmek igin
yoneticilerime karst bir minnet borcu/sorumluluk
hissetmiyorum.

14 Eger bu liniversiteden ayrilmak benim yararima olsa
dahi su anda buradan ayrilmanin dogru olmadigini
diistinliyorum.

15 Universitemden su anda ayrilacak olsam kendimi suglu
hissederim.

16 Bu tiniversite benim sadakatimi (bagliligimi) hak ediyor.

17 Bu iiniversitedeki insanlara kars1 bir minnet

borcu/sorumluluk hissettigim i¢in su anda bu
isletmemden ayrilmam.
18 Bu tiniversiteye ¢cok sey bor¢luyum.
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EK 4: s tatmini 6lgegi

Is Tatmini Olcegi

Hi¢ Memnun Degilim=1, Memnun Degilim=2, Kararsizim=3, Memnunum=4, Cok

Memnunum=>5

4.IS TATMINI OLCEGI

Liitfen, su an cahstiginiz isinizi/isyerinizi dikkate
alarak asagidaki her bir ifade icin sizin
diisiincelerinize en yakin secenegi isaretleyiniz.

Su anki isimden;

Hicg
memnun

Memnun

desgilim

Kararsizim

Memnunu

Cok

memnunu

1 Beni siirekli mesgul etmesi bakimimdan

2 Tek bagima ¢alisma imkanimin olmasi bakimindan,
Zaman zaman farkli seyler yapma sansim olmasi
bakimindan

4 Toplumda “saygin” bir kisi olma sansini bana
vermesi bakimindan

5 Amirimin ¢aliganlarini idare etmesi bakimindan,

6 Amirimin karar verme yetenegi bakimindan

7 Vicdanima ters olmayacak seyler yapabilme
sansimin olmasi a¢isindan,

8 Isimin bana istikrarl1 bir is hayat1 saglamasi
bakimindan,

9 Baskalari i¢in bir seyler yapma olanagi vermesi
agisindan,

10 Kisilere ne yapacaklarini sdyleme sansina sahip
olmam bakimindan,

11 Yeteneklerimi kullanarak bir seyler yapma sansina
sahip olmasi agisindan,

12 Is ile ilgili alnan kararlarin uygulamaya konmasi
bakimindan

13 Yaptigim is ve karsiliginda aldigim ticret bakimindan

14 Isimin getirdigi terfi ve yiikselme firsatlar1 vermesi
agisindan,

15 Kendi kararlarimi uygulamam igin gerekli 6zgiirliigii
bana saglamasi agisindan

16 Isimi yaparken bana kendi yontemlerimi kullanma
sans1 vermesi agisindan

17 Calisma kosullar1 bakimindan

18 Caligma arkadaglarimin birbirleri ile anlagsmasi
bakimindan,

19 Yaptigim iyi bir i karsiliginda 6vgii almam
acisindan

20 Yaptigim is karsiliginda duydugum basari hissi

bakimindan
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