MUGLA SITKI KOCMAN UNiVERSITESI
SAGLIK BILIMLERi ENSTITUSU

BEDEN EGIiTiMI VE SPOR ANABILIM DALI

SPOR ORGUTLERINDE iC GiRiSIMCILIiK VE MUSTERI YONLU
DAVRANISLAR GELIiSTIRMEDE iCSEL PAZARLAMA ALGISI VE
ALGILANAN ORGUTSEL DESTEGIN ARACILIK ROLU

DOKTORA TEZi

Aydin PEKEL

Doc. Dr. Abdurrahman KEPOGLU

HAZIRAN, 2020

MUGLA



T.C.

MUGLA SITKI KOCMAN UNiVERSITESI

SAGLIK BiLIMLERI ENSTITUSU

BEDEN EGIiTiMi VE SPOR ANABILIM DALI

SPOR ORGUTLERINDE iC GIRISIMCILIK VE MUSTERI YONLU
DAVRANISLAR GELISTIRMEDE iCSEL PAZARLAMA ALGISI VE
ALGILANAN ORGUTSEL DESTEGIN ARACILIK ROLU

DOKTORA TEZi

Aydin PEKEL

Dog. Dr. Abdurrahman KEPOGLU

HAZIRAN, 2020

MUGLA



T.C.
MUGLA SITKI KOCMAN UNiVERSITESI
SAGLIK BiLIMLERI ENSTITUSU
BEDEN EGIiTiMIi VE SPOR ANABILIM DALI

SPOR ORGUTLERINDE iC GIiRiSIMCILIiK VE MUSTERI YONLU
DAVRANISLAR GELIiSTIRMEDE iCSEL PAZARLAMA ALGISI VE
ALGILANAN ORGUTSEL DESTEGIN ARACILIK ROLU

Aydin PEKEL
Saghk Bilimleri Enstitiisiince
“Doktor”
Diplomasi Verilmesi I¢in Kabul Edilen Tezdir
Tezin Enstitiiye Verildigi Tarih

Tezin Sozlii Savunma Tarihi: 18/06/2020

Tez Damsmani: Do¢. Dr. Abdurrahman KEPOGLU
Jiiri Uyesi: Prof. Dr. Mehmet BAYANSALDUZ
Jiiri Uyesi: Dog. Dr. Yakup Akif AFYON

Jiiri Uyesi: Prof. Dr. Giiner EKENCI

Jiiri Uyesi: Dog. Dr. Senol YANAR

Enstitii Miidiirii: Prof. Dr. Feral OZTURK

HAZIRAN, 2020

MUGLA



TUTANAK

Mugla Sitki Kogman Universitesi Saglik Bilimleri Enstitiisii’niin 04/06/2020
tarih ve 175-1 sayili toplantisinda olusturulan jiiri, Lisansiisti Egitim-Ogretim
Y o6netmeligi’nin 38. maddesine gore, Beden Egitimi ve Spor Anabilim Dali Doktora
ogrencisi Aydin PEKEL’in “Spor Orgiitlerinde i¢ Girisimcilik ve Miisteri Yonlii
Davranislar Gelistirmede I¢sel Pazarlama Algis1 ve Algilanan Orgiitsel Destegin
Aracihik Rolii” adli tezini incelemis ve aday 18/06/2020 tarihinde saat:14:30 jiiri

onlinde tez savunmasina alinmistir.

Adayin kisisel ¢alismaya dayanan tezini savunmasindan sonra 90 dakikalik siire
icinde gerek tez konusu, gerekse tezin dayanagi olan anabilim dallarindan sorulan

sorulara verdigi cevaplar degerlendirilerek tezin kabul edildigine oy birligi ile karar

verildi.
Dog¢. Dr. Abdurrahman KEPOGLU
Tez Danigmani
Uye Uye
Prof. Dr. Mehmet BAYANSALDUZ Dog. Dr. Yakup Akif AFYON
Uye Uye

Prof. Dr. Giiner EKENCI Dog. Dr. Senol YANAR



YEMIN

Doktora tezi olarak sundugum “Spor Orgiitlerinde I¢ Girisimcilik ve Miisteri
Yonlii Davramislar Gelistirmede I¢sel Pazarlama Algis1 ve Algilanan Orgiitsel
Destegin Aracilik Rolii” adli ¢calismanin, tarafimdan bilimsel ahlak ve geleneklere
aykirt diisecek bir yardima bagvurulmaksizin yazildigin1 ve yararlandigim eserlerin
kaynakgada gosterilenlerden olustugunu, bunlara atif yapilarak yararlanmis oldugumu

belirtir ve bunu onurumla dogrularim.

18/06/2020

Aydm PEKEL



YUKSEKOGRETIM KURULU DOKUMANTASYON MERKEZI
TEZ VERI GiRiS FORMU

YAZARIN MERKEZIMIZCE DOLDURULACAKTIR.

Soyadi: PEKEL
Adi: Aydin Kayit No: 10196988

TEZIN ADI

Tiirkge: Spor Orgiitlerinde I¢ Girisimcilik ve Miisteri Yonlii Davranislar Gelistirmede I¢sel Pazarlama
Algisi ve Algilanan Orgiitsel Destegin Aracilik Rolii
Y. Dil: Internal Entrepreneurship In Sport Organizations And Internal Marketing Perception In

Developing Customer-Oriented Behavior And Mediating Role Of The Perceived Organizational
Support

TEZIN TURU: Yiiksek Lisans Doktora Sanatta Yeterlilik
(0] X (0]

TEZIiN KABUL EDIiLDiGi

Universite : Mugla Sitki Kocman Universitesi

Fakiilte : Spor Bilimleri Fakiiltesi
Enstitii : Saghk Bilimleri Enstitiisii
Diger Kuruluslar

Tarih

TEZ YAYINLANMISSA
Yayinlayan

Basim Yeri

Basim Tarihi

ISBN

TEZ YONETICISININ
Soyadi, Ad : KEPOGLU Abdurrahman

Unvan: Dog. Dr.

TEZIN YAZILDIGI DiL: Tiirkce TEZIN SAYFA SAYISI: 145




TEZIN KONUSU (KONULARI):
1. i¢sel Pazarlama Algist

2. Algilanan Orgiitsel Destek

3. I¢ Girisimcilik Davrans

4. Miisteri Yonlii Davrams

5. Spor Orgiitii

TURKCE ANAHTAR KELIMELER:
1. i¢sel Pazarlama Algist

2. Algilanan Orgiitsel Destek

3. I¢ Girisimcilik Davrams

4. Miisteri Yonlii Davrans

5. Spor Orgiitii

INGILIZCE ANAHTAR KELIMELER: Konunuzla ilgili yabane indeks, abstract ve
thesaurus’u kullaniniz.

1. Internal Marketing Perception

2. Perceived Organizational Support

3. Intrapreneurship Oriented Behavior
4. Customer Oriented Behavior

5. Sports Organization

1- Tezimden fotokopi yapilmasina izin vermiyorum O
2- Tezimden dipnot gosterilmek sartiyla bir boliimiiniin fotokopisi alinabilir O
3- Kaynak gosterilmek sartiyla tezimin tamaminin fotokopisi alinabilir @)

Yazarm imzas: : Tarih : 18/06/2020




OZET

Tezin amaci, aktif katilimcilara spor hizmet ve programlari hazirlaylp sunan
orglit  c¢alisanlarmin  i¢  girisimcilik  ve  misteri  yonlii  davranislar
geligtirmelerindeki i¢sel pazarlama algis1 ve algilanan Orgiitsel destegin aracilik
roliinlin {izerindeki etkisini incelemektir.

Arastirmanin evrenini, Istanbul Biiyiiksehir Belediyesine bagli Genglik ve Spor
Miidiirliigii ve Istanbul Spor Etkinlikleri ve Isletmeciligi Ticaret AS (Spor Istanbul)’de
calisanlar; 6rneklemini ise basit rastgele 6rnekleme yontemi ile belirlenen (n=583)
goniillii katilimcilar olusturmaktadir. Katilimcilara tanimlayici form, i¢ girisimcilik
davranisi, miisteri yonlii davranis, i¢sel pazarlama algisi ve algilanan orgiitsel destek
dlcekleri uygulanmistir. Olgeklerden elde edilen veriler SPSS 25.0 paket programinda
kaydedilmis ve analizler bu program iizerinden yapilmustir. Istatistiksel siiregte; Mann
Whitney U, Kruskal Wallis-H, Spearman Korelasyon ve Regresyon analizleri
kullanilmustir.

Bulgulardan elde edilen verilere gore ¢alisanlarin i¢ girisimcilik, miisteri yonlii
davranis, i¢sel pazarlama algist ve orglitsel destek algisisinin iyi diizeyde oldugu
gorilmiistiir.

Calisanlarin demografik ozellikleri ile i¢ girisimcilik davranisi alt boyutlar
karsilagtirildiginda; cinsiyet ile yenilik¢ilik ve genel i¢ girisimcilik egilimi, yas ile
yenilik¢ilik, egitim diizeyi ile yenilikgilik, risk alma/iistlenme ve inisiyatif kullanma
yetkinligi (6ngdrii), mesleki deneyim ile genel i¢ girisimcilik egilimi, statii ile risk
alma/iistlenme ve gelir diizeyi ile risk alma/iistlenme alt boyutlarinda istatistiksel
acidan anlamli bir fark goézlenmistir.

Calisanlarin demografik 6zellikleri ile miisteri yonlii davranis ve alt boyutlar
karsilastinlldiginda; cinsiyet ve mesleki deneyim degiskenleri ile kisisel iliski
gelistirme boyutunda, egitim diizeyi ile miisteri yonlii davranig genel skorunda,
misteri ihtiyaglarini anlama, dogru hizmet ve hizmet hazirbulunuslugu boyutlarinda
anlaml bir farklilik vardir. Statliye gore miisteriye 6zel ilgi gosterme ve miisteriyle
kisisel iliski gelistirme, gelir diizeyi ile miisteri ihtiyaclarin1i anlama ve hizmet
hazirbulunuslugu boyutlarinda da anlamli bir fark vardir. Ancak yas ile miisteri yonlii

davranig ve alt boyutlar1 arasinda anlamli bir farklilik yoktur.



I¢sel pazarlama algis1 ve alt boyutlari ile egitim diizeyi, mesleki tecriibe, statii
ve gelir diizeyi degiskenleri arasinda oldugu gibi cinsiyet ile i¢sel pazarlama genel
skoru, iletisim ve bilgi paylasimi, somut yararlar, soyut ve sosyal yararlar alt
boyutlarinda da anlamli farklilik vardir. Ayrica yas ile i¢sel pazarlama algis1 genel
skoru, bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi, soyut ve sosyal yararlar alt
boyutlarinda da anlamli farklilik belirlenmistir.

Orgiitsel destek algisi ile yas, egitim diizeyi, mesleki tecriibe, statii ve gelir
diizeyi degiskenleri arasinda anlamli bir farklilik bulunmaktadir. Fakat cinsiyet ile
algilanan Orgiitsel destek arasinda farklilik istatistiksel agidan anlamli degildir.

I¢sel pazarlama algis1 ve alt boyutlari ile i¢ girisimcilik davranisi ve alt boyutlari
arasinda zayif ve orta diizeyde olumlu yonde bir iliski bulundugu ve igsel pazarlama
algisinin i¢ girisimcilik davranismi olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir. I¢sel
pazarlama algis1 alt boyutlar1 ile miisteri yonlii davranis alt boyutlar arasinda zayif ve
orta diizeyde pozitif yonde bir iligki goriildigli ve i¢sel pazarlama algisinin miisteri
yonlii davranisi olumlu yonde etkiledigi belirlenmistir. Algilanan oOrgiitsel destek
diizeyi ile i¢ girisimcilik davranisi ve alt boyutlar1 arasinda zayif ve orta diizeyde
pozitif yonde bir iliski bulundugu, algilanan Orgiitsel destegin i¢ girisimcilik
davranigini olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir. Algilanan 6rgiitsel destek diizeyi
ile miisteri yonlii davranis ve alt boyutlar1 arasinda zayif ve orta diizeyde pozitif yonde
bir iligki bulundugu ve algilanan orgiitsel destegin miisteri yonlii davranisi olumlu
yonde etkiledigi gortilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Igsel Pazarlama Algisi, Algilanan Orgiitsel Destek, I¢
Girisimcilik Davranisi, Miisteri Yonlii Davranis, Spor Orgiitii.



ABSTRACT

The aim of the thesis is to examine internal marketing and customer perception
of intrapreneurship directional behavior of the active participants in the development
of sports facilities and programs of the organization submits employees and the effect
of the mediating role of perceived organizational support. The universe of the research
is effectuated by the Istanbul Metropolitan Municipality, Youth and Sports Directorate
and Istanbul Sports Events and Management Trade Inc. (Sports Istanbul) employees
while the sample is formed by volunteer participants identified by simple random
sampling method (n = 583). Descriptive form, internal entrepreneurship behavior,
customer oriented behavior, internal marketing perception and perceived
organizational support scales were applied to the participants. The data obtained from
the scales were recorded in SPSS 25.0 package program and analyzes were
implemented on this program. In the statistical process, Mann Whitney U, Kruskal
Wallis-H, Spearman Correlation and Regression analyzes were used. According to the
data obtained from the findings, it is realized that the general level of employees'
perception of internal entrepreneurship, customer oriented behavior, internal
marketing perception and organizational support is decent.

When the demographic characteristics of the employees and the sub-dimensions
of internal entrepreneurship behavior are compared; a statistically significant
difference was observed in the sub-dimensions of gender and innovation and general
internal entrepreneurship tendency, age and innovation, education level and
innovativeness, competence to take risks, take responsibility and ability to use
initiative, foresight, professional experience and general tendency of internal
entrepreneurship, status and risk taking / undertaking, income level and risk taking /
undertaking. When the demographic characteristics of the employees and customer-
oriented behavior and sub-dimensions are compared; there is a significant difference
in dimensions of gender and professional experience variables and personal
relationship development, education level and customer oriented general score,
understanding customer needs, correct service and service readiness. There is also a
significant difference in the dimensions of status and offering special attention to the

customer and developing personal relationship, income rate and understanding



customer needs and service readiness. However, there is no significant difference
between age and customer-oriented behavior and sub-dimensions.

There is also a significant difference in sub-dimensions of internal marketing
perception and education level with all its sub-dimensions, professional experience,
status and income level variables as it is recorded in gender and internal marketing
overall score, communication and information sharing, concrete benefits, abstract and
social benefits.

Additionally, significant differences were determined in the sub-dimensions of
age and internal marketing perception overall score, executive attention to individual
needs, abstract and social benefits

There is a significant difference between the variables of organizational support
perception and age, education level, professional experience, status and income level.
However, the difference between gender and perceived organizational support is not
statistically significant. It was realized that there is a weak and moderately positive
relationship between internal entrepreneurship behavior and its sub-dimensions. Also,
it was identified that internal marketing perception is the predictor of internal
entrepreneurship behavior. It was determined that a weak and moderately positive
relationship between 1nternal marketing perception sub-dimensions and customer
oriented behavior sub-dimensions. Also, it was identified that internal marketing
perception positively affects customer oriented behavior. It was detected that a weak
and moderately positive relationship between perceived organizational support level
and internal entrepreneurship behavior and its sub-dimensions. Also, it was realized
that perceived organizational support predicted internal entrepreneurship behavior. It
was observed that a weak and moderately positive relationship between perceived
organizational support level and customer-oriented behavior and its sub-dimensions,
and perceived organizational support had a positive effect on customer oriented
behavior.

Keywords: Internal Marketing Perception, Perceived Organizational Support
Internal  Entrepreneurship Behavior, Customer Oriented Behavior, Sports

Organization
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1. GIRIS

Bu boliimde aragtirmanin amaci, 6nemi, problem durumu, alt problemler

varsayim ve sinirliliklar detayl bir sekilde agiklanmustir.
1.1. Arastirmanin Amaci

Bu ¢aligmanin amaci, aktif katilimcilara spor hizmet ve programlar1 hazirlayip
sunan Orgiit ¢alisanlarmin  i¢ girisimcilik  ve miisteri yonli davranislar
gelistirmelerinde i¢sel pazarlama algis1 ve algilanan 6rgiitsel destegin aracilik roliiniin

tizerindeki etkisini arastirmaktir.
1.2. Arastirmanin Onemi

Orgiit yonetimde tasarruf, verimlilik ve etkinlik bakimindan titizlik gdsterilen,
Onem verilen basar1 etmenlerinden birisi ¢alisan personelin yapabileceginin en iyisine
ulagmasini saglamaktir. Yoneticilerin ¢alisanlarindan beklentileri 6rgiitlerinin kurulus
ama¢ ve hedeflerini benimseyerek Orgiit basarisi igin ¢aba gostermeleridir. Bu
baglamda kamu kurumlarinda orgiitiin belli bir sahibi bulunmadigindan kamu
calisanlarinin yonetici konumunda bulunanlarin emrinde ¢alisanlari i¢ miisteri olarak
gormeleri ve onlart dis miisteri odakli davranmalari konusunda desteklemeleri
gerekmektedir. Bir kamu hizmeti olan belediyelerin spor yapilanmalarindaki ig¢
girisimcilik, miisteri yonlii davranis, igsel pazarlama algisi ve algilanan 6rgiitsel destek
kavramlarinin ayni kapsamda degerlendirilmesi literatiire katki saglamas1 bakimindan

onem arz etmektedir.

Arastirmanin temel amacina ve kavramsal cercevesine yakin herhangi bir
caligmaya rastlanilmamistir. Literatiirdeki calismalara kavramsal gercevede destek
niteligi tagiyan bu arastirmanin, ayni zamanda miisterilerle iletisim ve etkilesim
halinde olan spor hizmet isletmelerindeki ¢alisanlarin miisteri tatmini saglamadan
once kendi is tatmininin olusmasinda isletmelerin giiciiniin ne Ol¢lide etki ettigini

belirleyebilmek amaciyla ipuclari saglayacagi soylenebilir.

Degisen ve gelisen bir tiiketici hizmeti yaklasimina uyum saglamay1 ve buna

yonelik strateji gelistirmeyi amaclayan spor kuruluslari i¢in bu tiir arastirmalar gerekli



olabilir. Arastirma; spor programi hazirlayip sunan orgiitlerin, degisen ve gelisen dis
miisteri hizmet anlayisina hem uyum saglama hem de strateji gelistirmeyi amaglamasi
bakimindan da 6nem arz etmektedir. Aragtirmanin teorik, kavramsal ve uygulamaya
iliskin Orgiit yonetimi diizeyinde i¢sel pazarlamaya yonelik farkindalik gelistirmede

ve uygulama egilimini tesvik etmede katkilar saglayabilecegi de sdylenebilir.
1.3. Problem Durumu

Insan kaynaklar1 yonetiminde yillardir i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii
davraniglarin gelistirilmesi, dikkat c¢ekici bir sekilde ©nemle iizerinde durulan
konulardir. Belirtmek gerekir ki isletme ile miisterileri arasindaki islemleri kapsayacak
bir iligkiler zinciri kurarak bu iligkiyi tiiketicilerin ve isletmelerin yararina yonetmek
yeni bir ¢alisma alan1 degildir (Kristian ve Aino, 2000). Bu konuda hem Tiirkiye'de
hem de diinya ¢apinda bir dizi yayimnlar bulunmaktadir. Ciinkii bir¢cok kurulus, pazar
paylarint ve hizmet kalitesini artirmanin faydali olacaginin ve kurumsal hedeflerine
ulasirken bazi stratejiler gelistirmeleri gerektiginin farkindadir. Ancak, bu farkindalig
bilin¢li ve planli bir eyleme doniistirmek kolay degildir. Siiphesiz, kuruluslar;
kurumsal hedeflerindeki farkliliklara bakilmaksizin hem kurumsal gelisim hem de
kaliteli hizmet i¢in ¢aba gdstermek durumundadir. Bununla birlikte kesintisiz ve kalict
bir orgiitsel siireklilik neredeyse tamamen ilerlemede etki veya katki saglayan
calisanlarla iligkili goziikmektedir. Bu nedenle i¢sel pazarlama ve oOrgiitsel destek
uygulamalar1 deger tasiyabilir. Ancak “Orgiitsel destek” kavrami Oniinde yer alan
“algilanan” ifadesi ile c¢alisanlarin farkli ozelliklere sahip olabilecegini
vurgulamaktadir (Isik ve Hajiyeva, 2018). Bu da bir taraftan orgiitsel iyilestirme ve
kaliteli hizmet siirekliligi saglamak icin i¢ miisterilere isletme tarafindan deger
verilmesini gerekli kilmakta, diger taraftan da ¢alisan ihtiyag ve beklentilerinin
karsilanmasinda calisanlara verilen Orgiitsel destek ve i¢sel pazarlama uygulamalari
ile calisanlarin yenilik¢i bir bakis agis1 ve miisteri yonlii bir pazarlama anlayisi

olusturmasina katki saglayacagini diistindirmektedir.

Orgiitiin uzun donemli ¢abalara cok gerek kalmadan 6rgiitte calisan diizeyindeki
i¢ girisimcilik niteligi gelistirilebilir mi sorusunu akla getirmektedir. Ustelik bunu
yeniden yapilandirma gerektirmeden egitim, iletisim, katilim, kolaylastirma, destek,

miizakere, anlasmaya varma, yonlendirme, belki de zorlama yontemlerinin biri veya



birkac ile saglayabilir miyiz? Bdylece sosyal deneyim arayisindaki tliketici/miisteri
acisindan bu deneyimi karsilamaya iliskin c¢alisanlarin sahip olmasi gereken
davranislar gelistirilebilir mi? Iste spor programlarini hazirlayip sunan orgiitlerdeki
durumu ortaya c¢ikarmak {izere tasarlanan bu arastirmanin alt problem cilimleleri

asagida belirtilmistir:

1. Alt Problem Ciimlesi: Katilimcilarin cinsiyet degiskenine gore i¢ girisimcilik
davraniglari, miisteri yonlii davraniglari, i¢sel pazarlama uygulamalarina yonelik

algilar ve orgiitsel destek algilar1 arasinda farklilik var midir?

2. Alt Problem Ciimlesi: Katilimcilarin yas degiskenine gore i¢ girisimcilik
davraniglari, miisteri yonlii davraniglari, i¢csel pazarlama uygulamalarina yonelik

algilar1 ve Orgiitsel destek algilar1 arasinda farklilik var midir?

3. Alt Problem Ciimlesi: Katilimcilarin egitim diizeyi degiskenine gore i¢
girigimcilik davranislari, miisteri yonlii davranislari, i¢gsel pazarlama uygulamalarina

yonelik algilar ve orgiitsel destek algilar1 arasinda farklilik var midir?

4. Alt Problem Ciimlesi: Katilimcilarin mesleki tecriibe degiskenine gore i¢
girisimcilik davraniglari, miisteri yonlii davranislari, i¢sel pazarlama uygulamalarina

yonelik algilar1 ve orgiitsel destek algilar1 arasinda farklilik var midir?

5. Alt Problem Ciimlesi: Katilimcilarin kurumdaki statiisii degiskenine gore i¢
girisimcilik davraniglari, miisteri yonlii davranislari, i¢sel pazarlama uygulamalarina

yonelik algilar1 ve orgiitsel destek algilari arasinda farklilik var midir?

6. Alt Problem Ciimlesi: Katilimcilarin gelir diizeyi degiskenine gore ig
girisimcilik davraniglari, miisteri yonlii davranislari, i¢sel pazarlama uygulamalarina

yonelik algilar ve orgiitsel destek algilar1 arasinda farklilik var midir?

7. Alt Problem Ciimlesi: Spor orgiitlerinde i¢ miisteri iligkilerini esas alan i¢sel
pazarlama algilari ile 6rgiit calisanlarin i¢ girisimcilik davranigi arasinda bir iligki var

midir?



8. Alt Problem Ciimlesi: Spor o6rgiitlerinde i¢ miisteri iliskilerini esas alan i¢sel
pazarlama algilarinin 6rgiit ¢calisanlarin i¢ girisimcilik davranisi iizerine bir etkisi var

mudir?

9. Alt Problem Ciimlesi: Spor orgiitlerinde i¢ miisteri iligkilerini esas alan igsel
pazarlama algilarinin ile 6rgiit ¢alisanlarinin miisteri yonlii davraniglar1 arasinda bir

iligki var midir?

10. Alt Problem Ciimlesi: Spor oOrgilitlerinde i¢ miisteri iliskilerini esas alan
i¢csel pazarlama algilarinin Orgiit calisanlarinin miisteri yonlii davraniglar {izerine

etkisi var midir?

11. Alt Problem Ciimlesi: Spor orgiitlerinde algilanan orgiitsel destek ile orgiit

calisanlarinin i¢ girisimcilik diizeyleri arasinda bir iliski var midir?

12. Alt Problem Ciimlesi: Spor orgiitlerinde algilanan orgiitsel destegin orgiit

calisanlarinin i¢ girisimcilik diizeylerine etkisi var midir?

13. Alt Problem Ciimlesi: Spor orgiitlerinde algilanan orgiitsel destek ile orgiit

calisanlarinin miisteri yonli davranislart arasinda bir iligki var midir?

14. Alt Problem Ciimlesi: Spor orgiitlerinde algilanan orgiitsel destegin orgiit

calisanlarinin miisteri yonlii davranislarina etkisi var midir?
1.4. Arastirmanin Varsayim
Aragtirmanin amaci dogrultusunda olusturulan varsayimlar su sekildedir:

e Arastirmada, evrenden alinan 6rneklem biiyiikliigliniin arastirma sonuglarinin
genellenebilirligini saglayacak nitelikte oldugu,

e Kullanilan 6l¢eklerin arastirmanin 6nemini ve amacini yansittigi,

e Veri toplama yontemi olarak anket tekniginin arastirma i¢in uygun ve yeterli

oldugu degerlendirilmektedir.



1.5. Arastirmamin Simirhliklar:

Arastirma Istanbul Biiyiiksehir Belediyesine bagl Genglik ve Spor Miidiirliigii
ve Istanbul Biiyiiksehir Belediyesi Istanbul Spor Etkinlikleri ve Isletmeciligi Ticaret
AS (Spor Istanbul) teskilatinda gdrev yapan tiim personeli kapsamaktadir. Arastirma

Istanbul ili ile sinirh tutulmustur.



2. GENEL BILGILER

Bu boliimde, kaynak taramasma dayali olarak ¢alisma konusunun sinirlari
icindeki i¢ girisimcilik, miisteri yonliiliik, i¢sel pazarlama ile algilanan orgiitsel destek

kavramlarina ve ve bu kavramlarin aralarindaki olasi iliskilere deginilmistir.
2.1. I¢ Girisimcilik Kavram

“I¢ girisimcilik orgiitsel ve ekonomik gelisimde ©nemli bir unsur olup”
(Antoncic ve Hisrich, 2001), bilim insanlar1 6zellikle bu kavrama 1980’11 yillarla
beraber isletmenin siirekliligine ve amaglarina katki saglayacagi diisiincesiyle ilgi
gdstermeye baslamuslardir. Orgiit igindeki girisimcilik, genellikle dzel sektorle iliskili
(Akt. Ulrika, 2012) siireklilik anlayisiyla daha ¢ok iiretim ve pazarlama ile ilgili ortaya
cikacak risklerin {istlenilmesi gibi faaliyetler biitiinii (Kiigiik, 2015) olarak
goriilmektedir. Bununla birlikte, “degisimlere ayak uydurabilmek i¢in dinamik bir
yapinin yani sira personelin degisimi takip edebilecek, gelecegi gorebilecek sekilde
yetismeleriyle  siirekliliginin ~ saglanmasi”  (Pasaoglu, 2013), her orgiiti
ilgilendirmektedir. Nitekim i¢ girisimcilik, ¢alisanin bir yeniligin sorumlulugunu
alarak orgiitiin gelisimine katkida bulunmasi, isletme i¢inde olusan riskleri istlenerek
kar getiren firsatlar1 yakalamasi (Cetin, 2011), calisanin isletmenin hedefleri
dogrultusunda fayda saglamasi seklinde goriilebilmektedir. Belki de bu nedenle i¢
girisimcilik ile ilgili literatiirde farkli tanimlar yer almaktadir (Akt. Giirel, 2010).
Gecmisten giinlimiize i¢ girisimcilik ile ilgili yapilan agiklamalar icerisinden hizmet
isletmelerini de kapsayan i¢ girisimcilik, Chang (2001), tarafindan “mevcut
girisimcilik kaynaklarinin veya c¢alisanlarin yaraticiliklarinin kullanilarak orgiit i¢inde
yeni faaliyetlerin olusturulmas siireci” olarak tanimlanmustir. I¢ girisimcilik ile ilgi
yapilan farkli tanimlarin olmasina ragmen tanimlarin genelinde; degisim, siire¢ ve

yenilik kavramlar1 6n plana ¢ikmaktadir.



2.1.1. i¢ girisimcilik giincel boyutlar

Girisimciligin kurumda degil bireyde oldugu fikri, onu insan kaynaklarini iceren
stratejik bir faktor haline getirmektedir. Uretim faktorleri arasinda 6nemli bir girdi,
Ozellikle emek yogun hizmetler hazirlayan ve sunan isletmelerde insan kaynaklaridir
(Imamoglu ve Ekenci, 2014). Isletmelerin finansal karma ek olarak, insan kaynaklari
ile ilgili bilgi ve fikirlerin i amagli degerlendirilmesi ve isverene verilen deger,
isletmelerin etkinligi ve gelecegi agisindan da degerlidir (Demirer vd. 2019). Artik
“Orgiit i¢in proje lretebilen ve katma deger olusturan isgiiciiniin bulusgu 6zelliklerinin
ortaya cikarilarak kullanmasi finansal sermayeden daha dikkat ¢ekici oldugu daha
siklikla dile getirilmekte, buna da insan sermayesi ad1 verilmektedir” (Kaya ve Kesen,
2014).

Bu baglamda, sirketlerin amaglarini ve gelecege yonelik hedeflerini dogru ve net
bir sekilde belirlemesinin insan kaynagina bagli oldugu sdylenebilir. Ancak, sorun ya
organizasyon i¢indeki girisimcileri ortaya c¢ikarmada ya da i¢ girisimciligi tesvik
ederek desteklemek arasina sikismis gibidir. Kuskusuz bu yonde bir ise alim yontemi
gelistirmek suretiyle i¢ girisimcileri istthdam etmek de s6z konusu olabilir. Hangi
yontem tercih edilirse edilsin organizasyon iginde 6zgiin fikirler bulmak, diger bir
ifadeyle i¢ girisimcilik, 6zellikle rekabet avantaji ve siirdiiriilebilirlik agisindan,
miisterilerin ihtiyag¢ ve taleplerini karsilayacak yeni tirtinlerin gelistirilmesine katkida

bulunacak énemli bir siiregtir.

I¢ girisimcilik davranisinin etkin olmast i¢in kendi icinde etkilesim halinde olan

farkli alt boyutlar asagidaki bagliklar halinde ele alinabilir:
2.1.1.1. Yenilikgilik

Isletme ydnetimindeki yenilik¢i girisimcilik faaliyetlerinin miisteri odakli ve
insana deger veren bir ¢aligma anlayisia dogru yonelisi dikkat ¢ekici boyutlardadir.
Artik yenilikgilik; girisimcilik veya i¢ girisimcilikten ayri ve iligkisiz diistiniilmemekte
ve yenilik girisimci bireylerin ayirt edici 6zellikleri arasinda ilk sirada yer almaktadir
(Antoncic ve Hisrich, 2003). I¢ girisimcilik, "inovasyon, yeni bir teknoloji, iiriin

kategorisi veya is modeli"(Kelley, 2011),isin gelisimine fayda saglamaya



dayanmaktadir. Yenilikgilik, “yeni firsatlar ve ¢6ziim bulmaya odaklanan ¢abalar”
olarak tanimlanmaktadir (Stewart, 2009). Imalat sektoriinde oldugu kadar hizmet
sektoriindeki siirdiiriilebilirliginin saglanmasinda hem is vizyonunu hem de
calisanlarin yenilik¢i bir yaklasimi benimsemesi gerekmektedir. Ciinkii “Orgiitlerin
benligini, varligmi ve hedeflerini tanimlayan vizyon ve misyon ifadelerinde
yenilik¢ilik faktorlerinin yogun olarak yer almasi, kaginilmaz bir gereklilik olarak
diisiiniilmektedir” (Kilig vd. 2014). Ornegin spor hizmetleri hazirlayrp sunan
isletmelerdeki programlarin tasarlanmasina ilave olarak program yapimcisinin
uzmanligr ve tecriibelerine dayanarak, insanlarin ihtiyaglarini karsilayan, hatta
beklentilerini agan bir program gelistirilerek yeni bir {iriin seklinde ortaya konabilir

(Imamoglu ve Ekenci, 2014).

Yenilikgilik, i¢ girisimciligin alt boyutlarindan sadece birisi olmasina ragmen,
isyerinde ¢ikt1 kalitesi ve siirekliligi i¢in “yenilik¢i bir ortam olusturarak girigimei
duyguyu gelistirmek™ (Kuratko ve Hodgetts, 1998), i¢ girisimciligin en Onemli

destekg¢isi konumuna gegebilir.
2.1.1.2. Risk alma

Risk alma, i¢ girisimciligin bir baska yoniidiir. Hizmet ve iiretim sektoriindeki
degisime paralel olarak ortaya ¢ikan belirsizliklerde calisanlar, islevlerini stirdiirmek
ve risk alarak karar vermek zorundadirlar. Ciinkii bilgi eksikliginden kaynaklanan
belirsizlikler, isletmenin uygun durumlarn goézden kagirmasina ve “rekabet
avantajlarimi yitirmesine” neden olabilir (Basim vd. 2008). Risk almak “bir ¢abanin
basarili olup olmayacagina dair belirsizlige ragmen bir firsat aramaya istekli olmak”
seklinde tanimlanmaktadir (Stewart, 2009). Isletme ve ¢alisanlar1 dénemsel araliklarla
belirsizlikler yasayabilir. Belirsizliklerden kaynaklanan tehditler, risk alarak firsata
doniistiiriilebilir. i¢ girisimcilerin belirli riskler almalar ve firsatlar1 degerlendirmeleri
orgiitsel diizeyde yenilik i¢in bir 6n kosuldur (Basim vd. 2009). i¢ girisimciler, islerin
gelisimine katkida bulunmak ve bunu siireklilige doniistiirmek i¢in “yenilikg¢i stratejik
planlar uygularken”, bu siirecteki olusabilecek risklerin farkinda olsalar bile risk

almaya yonelmelidirler (Alpkan vd. 2005).



2.1.1.3. Inisiyatif alma ve 6ngorii

Isletmelere i¢ girisimcilik anlayisinin olusturulmasi ve calisanlara inisiyatif
kullanabilecekleri alanmin  saglanmasi  onemlidir. I¢ girisimei  davranisa
sahip isgorenlerin inisiyatif alacaklar1 bir ortamda g¢alisma egilimleri yenilik¢i bir
yaptya sahip olmalarini saglayacaktir (Basar ve Tosunoglu, 2006). Literatiirde

inisiyatif alma ve 6ngorii, proaktiflik olarak da karsimiza ¢ikmaktadir.

Inisiyatif alma ve ongorii (proaktiflik), isletme ortamindaki degisimlere adapte
olmak, ayrica avantaj saglamak i¢in mevcut istekleri ongorerek, i¢cinde bulunulan
piyasadan daha once cevap vermede &ncii olabilmektir (igerli vd. 2011). Inisiyatif
alma ve 0ngort (proaktiflik), isletmelerin rekabet disinda piyasaya liderlik etme, {iriin
veya hizmetlere, teknolojik gelismelere, isletme ile ilgili biitiin siireclere 6zgii yenilik
olusturma, ortaya c¢ikabilecek sorunlari, degiskenlik gosteren durumlart ve

gereksinimleri mevcut durumlar ortaya c¢ikmadan tespit etme yetenegi olarak

aciklanmugtir (Atar, 2015; Giirel, 2010).

“Daha oz bir anlatimla kisisel inisiyatif, calisanin kendisine emir verilmesini ya
da yol gosterilmesini beklemeden orgiitiin amaclariyla uyumlu sekilde harekete
gecebilmesini ifade eden bir kavramdir. Kisisel inisiyatifin birbirini tamamlayici
nitelikte ii¢ boyutu vardir. Bunlar; kendiliginden baslama, proaktiflik ve israrciliktir.
Kendiliginden baglama, davranisin dis baskilar, rol gereklilikleri, 6gretim ya da agik
bir eylem gerekliligi olmadan meydana gelmesini ifade etmektedir” (Akin, 2012).

2.1.1.4. Genel i¢ girisimcilik egilimi

I¢ girisimcilik egilimi hemen hemen her isletmede bulunur, ancak siirecteki
seviyesi igletmelere gore farklidir (Igerli vd. 2011). Wiklund ve Shepherd (2005) ig
girisimcilik egilimini, “bir firmanin karar alma stil, metot ve uygulamalarmin belirgin
girisimsel yonlerini kapsayan stratejik egilim” olarak agiklamaktadir. Diger bir
anlatimla “isletmeler, faaliyetlerini gergeklestirirken ve rakipleriyle miicadele ederken
stratejik egilimleri nedeniyle birbirlerinden farklilasirlar” (Ozsahin vd. 2017).
Isletmelerin girisimcilik egiliminde bulunmasi da bir bakima i¢ girisimcilik

boyutlarinin bazilarma sahip oldugunun gostergesidir (Agca ve Kurt, 2007).
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Oyleyse isletmeler ve calisanlart igin girisimcilik egilimi; yenilikgilik, risk alma,
inisiyatif, yaraticilik ve degisim gibi bilesenlerdir. I¢ girisimciligin "yenilikgi {iriinler"
trendinin yani sira, isletmeye tiim is silireglerinde yeni bir form kazandirmasi da

beklenebilir.

2.2. Spor Hizmeti Veren Isletmelerde I¢ Girisimcilik Davramsi

Spor toplumsal agidan, hukuk, siyaset, ekonomi yaninda demografik, kiiltiirel,
cografi yap1 ve c¢evreden etkilenen sosyal bir olgudur (Kilcigil, 1998). Spor
hizmetlerinin yer, zaman ve kosullara gore farklilasan bazi1 6zelliklere sahip olmasi
nedeniyle hizmet kalitesinin artirilabilmesi i¢in bazi 6zel ¢abalarin gosterilmesi
gerekmektedir. Spor hizmetlerinde, hizmeti sunan iggorenin yeterliligi, hizmetin
satigin etkilemesi, spor hizmetinin 6zelliklerinden birisidir (Cimen, 2013). Bu nedenle
“spor hizmetleri veren kisi de gerek beseri iliskileri ve teknik becerisiyle gerekse
bilgisiyle tiiketicileri tatmin edecek tecriibeye sahip olmalidir”. Miisteriye dolayli veya
dogrudan hizmet veren igsgorenlerin alaninda yeterli ve yetkin olmas1 beklenmektedir
(Imamoglu ve Ekenci, 2014). “I¢ girisimcilik faaliyetleri, isletmenin stratejilerini ve
hedeflerini degistirmek seklinde” veya “yeni siireglerin, prosediirlerin ve kiiltiiriin
etkisinde yapilan kismi yenilikler seklinde gerceklesebilmektedir” (Kozak ve Yilmaz,
2010). Sporda, farkli mesleki baglamlarda girisimcilik deneyimlerini degerlendiren
fazla bir ¢alisma bulunmamaktadir. Bekletilerin belli zaman dilimi i¢inde siklikla,
bazen biitiinil ile degistigi hizmet sektoriinden biri de spor hizmeti sunan isletmelerdir.
Bu is kolunda anlik degisimleri fark edebilmek ve buna uygun yeniligi gerceklestirmek
gerekmektedir. Bu nedenle i¢ girisimcilik i¢in mesleki bilgi, beceri kadar diistince ve
hayal giicii nitelikli hizmetin siirdiiriilmesinde 6nemli rol oynamaktadir. Ig
girisimcilik, calisanlarin yaraticiligini arttirmak ve Orgiitli bilirokrasinin agirligindan
kurtarmak i¢in isletmenin esneklik kabiliyetini arttirmaya yonelten bir unsurdur. Diger
taraftan bu kavram, isletmeleri yeni is yaratma, kendini yenileme, piyasada ilk olma,
risk alma, yeni liriin ve hizmetler, yeni liretim metotlar1 ve siirecleri gelistirme

konularinda da tesvik eden bir siirectir (Zahra, 1996).

Spor  hizmetlerindeki hizli  degisim isletmeleri yenilik¢i anlayisa
yonlendirmektedir. Ciinkii miisteri beklentisi yani miisteri tatmininin saglanmasi

degisime acik, yenilik¢i bir anlayis ile gerceklesir. Isletmeler Kaliteli bir hizmet
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sunumu saglamasi ve bunu siirekli hale doniistiirebilmesi igin yetenekli ve yetkin
bireyleri istthdam etmeli ve isgdrenleri kurum igi-dis1 egitimlerle desteklemelidir
(Imamoglu ve Ekenci, 2014). Bu egitimlerin, ¢alisanlarin davranis ve tutumlarinda
degisim-gelisme ve hizmet sunumlari i¢in yaratici fikirler olarak isletmenin basarisina
katkida bulunmasi beklenmektedir. Ciinkii spor hizmetleri sunumundaki kosul ve
ihtiyaglara yonelik yapilan yenilikler, isletmelerin siirekliligi icin gerekliligini
soylemek yanlis degildir. I¢ girisimcilik yoluyla saglanan yenilik ve degisim, isletme
i¢in Onemli bir kazanima doniisebilir. Bir diger ifadeyle orgiitsel bir yenilenme siirecini
baglatacak i¢ girisimcilik faaliyetleriyle ilgili bir sistem, plan veya program
hazirlamak, spor isletmelerinin degisen pazar kosullarina uyum saglamasina yardimei
olacaktir. Bu durumda bir spor orgiitiinde i¢ girisimcilik davraniginin gerekli olup
olmadigin1 tartigmak yerine bunun nasil gergeklestirilecegine yogunlasmak daha akilci
bir yoldur. Genel olarak ifade edilirse orgiitsel bir yenilenme siireci olan i¢ girisimcilik

davraniginin spor hizmetlerinde dnemli bir unsur oldugu sdylenebilir.
2.3. Miisteri Yonliiliilk Kavrami ve Onemi

Miisteri yonliiliikk, miisteri ihtiya¢ ve isteklerine oncelik vererek bunlara en
uygun ¢oziimleri sunmay1 ve bdylece miisterilerle uzun donemli siirdiiriilebilir iliskiler
gelistirmeyi amag¢ edinen bir anlayistir. Bu anlayis, miisteri ihtiyaglarinin daha iyi
kavranarak misteri tatmininin ve baghliginin artirilmasinda ve siirekliligin
saglanmasinda onemli bir rol istlenmektedir (Liao, 2009; Narver ve Slater, 1990).
Hizmet isletmelerinde tiiketici odakli siirdiiriilebilir rekabet avantaj1 yaratma yetenegi,
dogrudan miisteri memnuniyeti ile ilgilidir. Bu nedenle, miisteri odakli davraniglar
gelistirebilecek calisanlara sahip olmak, hizmet sirketlerinin basarisinda One

¢ikmaktadir (Uygun ve Akin, 2017; Verhoef vd. 2009).

“Miisteri odakliligin temel dayanagi; miisterilerin kendileriyle uzun vadeli
iliskiler gelistirmeye cabalarken, bu amaclara bireysel ve organizasyonel diizeyde
hizmet edebilecek bir iklimin yaratilmasidir. “Miisteri yonliiliigiin temel dayanagi;
misterilerin 6n plana konarak onlarla uzun donemli iligkiler gelistirme ydniinde
cabalarken, bireysel ve orgiitsel diizeyde bu amagclara hizmet edebilecek bir iklimin
olusturulmasidir.” (Uygun vd. 2013). I¢ ve dis miisteri yonliiliigiin kabullenilmesi ve

uygulanmasinin orgiitsel performansi artirdigi bir gergektir. Miisteri yonliiliigiin, odak
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noktasi dis miisteriler olsa da bir hizmet faaliyetinin basari i¢in i¢ miisteri yonliliik
hayati 6nem tasimaktadir (Conduit vd. 2014). I¢ ve dis miisteri yonliiliik, miisterilerin
isteklerini en One ¢ikaran ve uzun donemli faydali iligkiler olusturmaya destek olan bir
orgilt kiiltiiri olarak goriilmelidir. Bireylerin orgiitsel islevleri anlamalar1 aracilifiyla
orgiit icinde makul davraniglarin benimsenmesi ve tanitilmasina yardimeci olan bir
pazarlama planlamasiyla hem i¢ hem de dis miisteri iliskileri temelli bir 6rgiit kiiltiirti
olusturmus olacaktir (Conduit vd. 2014). En genel ifade ile miisteri iligkileri yonetimi
karli bir miisteri iliskisi kurulmasi ve gelistirilmesine yonelik bir igletme stratejisidir.
Shaw ve Reed’e (1999) gore, yeni teknolojiler araciligl ile rekabetci pazarlarda azalan
misteri sadakatine cevap vermek tizere tiiketici odakli bir yonetim yaklagimi olarak
ortaya cikan ve Ozellikle miisteri verisinin analizine dayali bir yaklasim olan miisteri
iligkileri yonetimi gibi yonetsel yaklasimlarin miisterileri anlamada 6nemli, ancak tek
basina yetersiz kaldig1 diisiiniilmektedir. Bu noktada Meyer ve Schwager’e gore
geleneksel miisteri iligkileri yoOnetiminden, miisteri deneyimi kavramina dogru
biitiinsel bir bakisa gecisin gerekliligine dikkat cekmektedir. Miisteri deneyimi
yOnetiminin giicli, miisteri iligkileri yonetiminin zayif kaldigi alanlarda ortaya

¢ikmaktadir (Akt. Duran ve Uray, 2018).

“Insanlar hizmet isletmelerinin bizzat var olma sebebidir. Hizmet isletmeleri
hem personelinin ¢ikarlart hem de hizmet gotlirecegi insanlarin ihtiyag, istek ve
tercihlerinin tatminini saglamak {izere kurulur. Bu da hizmet isletmelerinin
faaliyetlerini dogrudan etkilemektedir. Dolayisiyla miisteri odaklilik, g¢alisanlarin
memnuniyetinin igyeri verimliligine yansimasiyla anlasilir héale gelebilir. Ciinki
hizmetten yararlananlarin iyi bir izlenimle isletmeden ayrilmalari da neredeyse
tamamen c¢alisanlarin tutum ve davranislarina bagli kalmaktadir. Ancak hizmet
sektoriinde miisteri yonliilik, sadece giiler yiiz ve samimiyet igerikli miisteri
iliskilerinden ibaret degildir. isletme politikalarinin hedef kitlece benimsenmesini

saglayacak bir fonksiyon olarak ele almak gerekmektedir” (Imamoglu ve Ekenci,
2014).

Hizmet sektoriinde ise artan miisteri beklentileri, miisteri odaklilik kavramini
ortaya ¢ikarmis; spor kuruluslarinin miisteri beklentileri alanin1 da kapsayacak sekilde

genislemistir. Temel olarak miisteri memnuniyeti, hizmet kalitesi, iliski pazarlamasi,
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miisteri iliskileri yonetimi, miisteri odaklilik ve miisteri katilimi gibi kavramlar

dogrudan miisteri deneyimi ile iligkili gériinmektedir.
2.4, I¢sel Pazarlama Kavram ve Gelisimi

Literatiirde gelisim asamalar1 bakimindan degisik pazarlama anlayislari
bulunmaktadir. Kuskusuz bir taraftan teknolojik gelismelerden kaynakli toplumsal
beklentiler farklilasmasi ve hizla artmasi pazarlama anlayisina gilincel boyutlar
kazandirmistir (Jain ve Yadav, 2017). Pazarlama anlayislarinin genelinde satis,
miisteri tatmini, kar elde etme, deger yaratma, miisteri odaklilik, miisteri yonliiliik ve
iletisim gibi kavramlar siklikla vurgulanmaktadir. “Pazarlama tiiketiciler, miisteriler,
ortaklar ve genel olarak toplum ig¢in deger iireten sunumlar olusturmak, iletmek,
sunmak ve degisimde bulunmak {izere faaliyetler, kurumlar ve siirecler” olarak

tamimlanmustir (https://marketing-dictionary.org/m/marketing/).

1980’11 yillar, ekonomik gelisim siirecinde, iilke ¢izgilerinin géz ardi edilerek
global pazarlama uygulamalarinin uluslararasi isletmelerin hizli bir sekilde kiiresel
sirket yapisina doniligmesi ve rekabet avantajini tiim diinya pazarma yaydiklari
donemdir. Bu donem olusan rekabet kosullari ile birlikte isletmelerin miisterileriyle
daha verimli iligkiler saglamanin zorunlulugunun anlasilmasi, ¢alisanlarin isletme i¢in
degerli bir kaynak oldugunu benimsemesiyle i¢sel pazarlama kavrami bu yillarda

onem kazanmistir (Yiikselen, 2017).

Giiniimiiz kosullarina gére farklilasan sosyal yasama gosterilen deger, dikkate
alindiginda biitlinsel pazarlama ile “Orgiitler ve miisterileri arasindaki sosyal
etkilesimlerde pazarlamanin rolii vurgulanmaktadir.” Bu durum g6z Oniinde
bulundurularak pazarlamanin, i¢ miisteri ve dis miisteri arasindaki bagin gelisimini
saglamasinda “bir iletisim siireci olarak degerlendirilmesi gerekmektedir” (Kilburn,
2006). Uriin ve iiretim anlayisin1 benimseyen geleneksel pazarlama, “diinyada hizl
bliylime ve gelisme etkisi yaratmistir.” Kontrolsiiz biliylime sonucu iirlinlerin
pazarlanmasinda ortaya c¢ikan sorunlar “hizmet pazarlamasimin” gerekliligini

gostermis, “Hizmet Pazarlamas1” aracilityla “Igsel Pazarlama” ortaya ¢ikmustir

(Mucuk, 2012).
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Icsel pazarlama ile ilgili tarihsel siirecte farkli tamimlarin yapildigi
goriilmektedir. “I¢sel pazarlama, pazarlama kavraminin digsal miisterilere uygulandig
gibi orgiit i¢inde de uygulanmasidir” (Oztiirk, 2013). Lings (2004) ise igsel
pazarlamayi, isletmenin misterilere Kaliteli hizmet sunumu igin “galisanlar
bilgilendirme, egitme ve motive etme faaliyetleri olarak™ tanimlamistir. Baska bir
tanimda ise igsel pazarlama, calisanlarin pazarlama kiiltliriinii olumlu yo6nde
etkileyecek sekilde isletmenin i¢ ¢evresinde “ortak bir kiiltiiriin olugturulmasi” olarak

aciklanmustir (Ene, 2013).

Icsel pazarlama, isletmenin miisterileri ile siirekli iletisim halinde olan
calisanlarin “yetenekleri gelistirebilir”, isletmeler i¢sel pazarlama anlayisi ile ¢aligan
motivasyonu, “performans arttirici tesvikler, hizmet igi egitim programlari ve hizmet
vizyonu saglamak yoluyla arttirir” (Tsai ve Tang, 2008). Hizmeti soyut faaliyetler
zinciri olarak ele aldigimizda, hizmetin degeri ve diizeyi tam anlamiyla tespit
edilemeyebilir. Bu nedenle igveren-isgéren ve miisteri arasindaki iliski, iletisim ve
etkilesime gereken 6nemin verilmesi, ¢alisanlarin egitimi ve siirekliliginin saglanmasi

hizmetin kalitesini ve verimliligini artirabilir.
2.5. i¢sel Pazarlama Uygulamalar: ve Alt Boyutlari

Icsel pazarlama uygulamalari, isletmelerde &zellikle hizmet isletmelerinde
onemli bir paradigma/deger kiimesidir. I¢sel pazarlamanin temel amaci, ¢alisanlarin
“ihtiyaclarimin tespiti ve bu ihtiyaglarinin karsilanmasi”, igletme aidiyetinin
olusturulmasi1 ve orgiitsel baghiligin gelistirilmesidir (Ozdemir, 2014; Kagaroglu,
2015). Hizmet alaninda faaliyet gosteren isletmenin piyasadaki basarisi, isletmenin
ama¢ ve hedeflerini i¢ miisteriye benimsetebilme seviyesine baglidir (Bansal vd.

2001).

Ust ydnetimin, i¢ pazarlama uygulamalarinda yer almasi ve i¢ pazarlama
yaklasimimi gelistirmeye istekli olmasi, isletmelerin verimliligi saglayabilmeleri,
kaliteli hizmet anlayisini benimsemeleri ve bunlan siireklilige doniistiirmelerinde

Onemlidir.
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Ayrica ekip olma, kurum igi iletisim, isgoren fikirlerine verilen 6nem, tesvik
sistemi, ¢alisan performansi ve motivasyonu i¢in igsel pazarlama uygulamalarinda yer
alan diger kavramlardir. I¢sel pazarlama anlayisinin gelistirilmesi igin bu siirecte ic
miisteriye yapilan harcamalarin isletme yatirimi olarak degerlendirilmesi gerekir (Inal

vd. 2008).

Hizmet igletmelerinin bircogunda igsel pazarlama uygulamasinin ilk agamast,
orgiitle uyumlasma siirecidir. Ilgili isletmenin hedef ve amaglari dogrultusunda
belirledigi politika ve yontemlerin yazili ve sozlii olarak ¢alisanlara izah edilmesiyle
baslayan bu egitsel ve yonlendirici siiregte genellikle “marka imajinin ¢alisanlara
benimsetilmesi” algis1t egemendir. Siirecinin devami ve devamliligi ise kurum igi-dis1
egitimlerle ¢alisan yetkinliginin saglanmasi ile miimkiindiir. Bunlar da bir bakima
calisan haklarinin resmilesmesi: “diizenli ve adil maas sistemi”, “is sagligi ve
giivenligi”, “adil odiillendirme ve tesvik”, “kurumsal rekreatif etkinliklerin
diizenlenmesi” gibi i¢sel pazarlama kapsamindaki “iletisim ve motivasyonun
saglamas1” araclar olarak degerlendirilmektedir (Ozdemir, 2014; Kacaroglu, 2015).
Isletmelerin i¢sel pazarlama uygulama asamasinda biiyiik problemler yasamamast igin
sistematik bir planlama yapmasi; gerektigi durumda vizyon ve misyonunu
degerlendirmesi ayrica isletmenin politika ve prosediirlerinin giincellenmesi
gerekebilir. Kuskusuz isletme amag ve hedeflerini gergeklestirme dogrultusunda igsel
pazarlama uygulamalarinin ilk asamasi seklinde Oncelenen orgiitle wuyumlasma
siirecini; s tanimi, i gerekleri ve is analizi, kisiye 6zgli is degil ise uygun kisi
anlayisini benimsenmesi gibi unsurlarla igsel pazarlama uygulamalarini daha verimli
hale doniistirebilecek sekilde diistinebiliriz. Boylece hizmet isletmelerinde
verimliligin artirilmasi kaliteli bir hizmet anlayisinin isletme kiltiiric  haline
dontistiiriilmesi, i¢ ve dis miisteri tatminin saglanmasi, i¢sel pazarlama

uygulamalarinin biitiin alt boyutlari ile birlikte gerceklesebilir.
2.5.1. iletisim ve is birligi

Bireyin diisiinme, akil yiiriitme, objektif gercekleri algilama, yargilama ve sonug
cikarma yeteneklerinin riinii olarak ortaya cikan bilgilerini aktarabilmesinde
karsilikli iletisim, anlayis, kabul ve is birligi var ise o ortamda giiven ve ahenk de var

demektir. Isletmelerdeki kurum igi iletisim de -yine aym sekilde- isveren ve isgoren
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arasindaki giiven ve uyumu saglamaktadir. Isgdrenlerin is ortamindaki sorun, ihtiyag
ve taleplerini yonetim kademesiyle paylasacagi bir ortamin olusturulmasi isletmenin
basariya ulasmasina destek olacaktir (Usta, 2009). Bir igyerinde etkin iletisimin ve is
birliginin degeri, yenilikleri basaracak ya da bunlara islerlik kazandiracak insan
kaynaginin etkin kullanimiyla belirginlesir. Bu kaynagin motive edilmesi,
yonlendirilmesi ve beceri diizeylerini yiikseltici egitimler, iletisim ve is birliginden
gecerse insanin niteligi igin kalitesine yansir. Parasuraman, Zeithaml ve Berry’nin de
vurguladigr gibi “hizmet kalitesi anlayis1 hizmeti veren Kkisinin miisterinin
beklentilerini nasil daha iyi bir sekilde saglar goriisiinden ortaya ¢ikmaktadir” (Nitecki
ve Hernon, 2000).

Icsel pazarlama anlayisini bir biitiin olarak benimseyerek “igine alan iletisim ve
is birligi boyutu”, isletme faaliyet ¢emberinde yer alan “ig birimlerinin” arasinda
gerekli uyumu saglamada 6nemli bir etkendir. Isletme biinyesinde yer alan birimler,
“kademeler ve kisiler arasi iletisim”, i¢sel pazarlama uygulamalarinin merkezinde yer
almaktadir (Demirel ve Giiner, 2015; Akin, 2017). Isletme faaliyetlerinin basaril1 bir
sekilde gergeklesmesi ve calisanlar arasindaki insani iliskilerin gelistirilmesinde,
“iletisim Onemli bir siire¢ olarak karsimiza ¢ikmaktadir.” Etkili bir iletisim sayesinde
calisan ve isletme yonetimi arasinda olusan anlayis ve fikir birligi, isletmede is

birligini ortaya ¢ikarir (Mucuk, 2003).

Isletme ici ve dis1 iletisim, i¢sel pazarlama uygulamalarinda olduk¢a dnemlidir.
Hizmet igletmelerinde, hizmetin dis miisteriye sunum ve tanitimi yapilmadan once i¢
miisteri ile paylasilmas: daha i1yl bir sunum agisindan Onemlidir. Bu nedenle
isletmelerin dis pazarindaki miisterileriyle olan dis iletisimlerinde i¢ miisterileri goz
ard1 edilmemelidir (Akin, 2017). Orgiitlerin i¢ ve dis miisterilerle yiiriitmiis olduklari
ortak ¢abalarmn bir biitiinii olarak isletmelerde Onemi yadsimmamayan iletisim
(Kacgaroglu, 2015) ve departmanlar arasi biitiinlesik is birliginin olmas1 sayesinde,
orgiit i¢cindeki tiim kademelerdeki gorev alan hizmet calisanlarinin isletme yararina
ortak bir payda altinda toplanmasi saglanacaktir (Kalyoncu, 2007). Isbirligi, “gerekli
olan organizasyonel kiiltiir ve yapinin olusturulmasinda kritik basar1 faktoridiir”
(Varey, 1995). “Isbirliginin kurulabilmesindeki kritik basar1 faktorii ise iletisimdir”
(Yaman, 2012).
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2.5.2. Teknolojik yeterlilik ve bilgi teknolojileri

Hizmet isletmeleri yogun olmalarina ragmen bilimsel ve teknolojik
gelismelerden yararlanmak durumundadirlar. Su bir ger¢cek ki teknolojik
gelismelerden faydalanan isletmeler, kisa zamanda az girdi ile kaliteli bir hizmet
sunumu saglamaktadir (Tiirk6z, 2006). Teknoloji girdisiyle hizmet isletmeleri de i¢ ve
dis misterilerin talep ve ihtiyaglarin1 uygun yontemlerle tespit ederek, kaliteli bir
hizmet ¢iktisi saglayabilirler (Kagaroglu, 2015). Ayrica hizmet i¢i egitim programlari
ya da calisan performansmin degerlendirilmesi de arag, gereg ile aletler ve bilgi
teknolojisinin kullanimina yardimci olabilir. Boylece igsel pazarlama modeli ile
teknolojik siireclere ait yeteneklerin, kalitesinin ve performansmin dlglimii
saglanabilecek ve bunun sonucunda ise isletme i¢inde koordinasyon ve ortak degerler
cergevesinde toplanan bir yapiya dayanarak saglam bir iletisim ve iligki
kurulacaktir (Demirel ve Giiner, 2015; Akin, 2017). Isletmenin olusturacagi uygun
teknolojik alt yapu, siirdiirebilir hizmet anlayisina, i¢ ve dis miisteri tatminine, degisime
actk bir isletme yapisinin olusturulmasina ve tim birimler arasindaki
koordinasyonun olusturulmasina katki saglar. Isletmenin faaliyet asamasindan énce,
faaliyetiyle beraber uygulanacak is adimlar1 asamalarinda, bu islere yonelik
performanslarin degerlendirilmesinde ve miisteri iligkilerinin tamaminda uygun

teknoloji ile bir biitiin olan sistem s6z konusudur.

Ancak unutulmamalidir ki “toplam kalite yonetiminin basaris1 ise oOrgiitsel
etkinlik ve verimliligin sadece yapi, siire¢ ve teknolojik yeniliklerle degil, iist
yonetimden baslamak {izere tiim c¢alisanlardan baska bir ifadeyle insan unsurundan en
verimli sekilde yararlanmanin yollarin1 saptamaya calismak, kalite odakli Orgiit

kiltlirii olusturmak ve orgiite takim ruhu kazandirmakla saglanabilir” (Coban, 2004).
2.5.3. Kiiltiir

Biiyiiyen isletme yapisi ile isletme faaliyetlerinin hizmet alan1 genislemektedir.
Dolayisiyla artan is hacmini karsilayacak ve istenilen niteliklere cevap verebilecek
farkli kisilere ihtiya¢ duyulmaktadir. Boylece isletmelerin biinyesinde farkl kiiltiirlere
sahip bireyler de yer alacaktir. Farkli kiiltiirlerin bir araya gelmesi sonucu kendi

iclerinde kismen ortak inang ve degerler sistemi olusturmaktadirlar. Bu degerler
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sistemi, kurum kiiltiirii olarak adlandirilmaktadir (Cirpan ve Koyuncu, 1998). Kurum
kiiltiirdi, isletme icinde bireylerin davranis ve etkilesimlerini sekillendiren, isleyisin
nasil yapildigimi gosteren, “ortak paylasilan tutumlar, inanglar, tahminler ve
beklentiler modelidir” (Armstrong, 1990). Orgiitte benimsenen ortak kurum kiiltiirii,
calisanlarin tutum ve davraniglarini olumlu yonde etkilemektedir (Yavru ve Tiirkoglu,
2015). Hizmet isletmeleri tarafindan yapilan i¢ ve dis organizasyon faaliyetlerindeki
etkililik ve verimlilik,” benimsenen orgiit kiiltiiriiyle desteklenir.” Bu 6rgiit kiiltiiriiniin
disa doniik kismina ise, pazarlama kiiltiiri yon vermektedir. Bu nedenle pazarlama

kiiltiiri ile verimlilik arasinda ayn1 yonde bir iliski s6z konusudur (Akt. Akin, 2017).

Icsel pazarlama faaliyetlerinin uygulanabilmesinde gerekli olan kurum
kiiltiiriinii ¢aliganlarin benimsemesi 6nemlidir. Orgiit kiiltiirii ile icsel pazarlama
arasinda cift yonlii bir etkilesim séz konusudur. I¢sel pazarlama isletme kiiltiiriiniin
gelisimine katki saglarken, kabul gormiis “6rgiit kiiltiirii de i¢sel pazarlama siirecinin
kolaylagsmasini saglamakta ve desteklemektedir” (Oyman, 1999). Bir isletmede igsel
pazarlama uygulamasi, tiim siire¢leri ile benimsenip etkin, yeterli ve verimli diizeyde
uygulanirsa isletmenin birimleri arasinda ve hiyerarsik yapida iyilestirmeler olacaktir.
Ust yonetimle alt kademeler arasinda olusan “ortak pazar kiiltiirii”, i¢ ve dis miisteri
memnuniyetini saglayacaktir (Kacaroglu, 2015). Ciinkii “Etkin miisteri 1iliskileri
sadece calisanlarin bilgi ve becerilerine dayanmaz ayni zamanda calisilan isletmenin
kiiltiirline dayanir. Isletme kiiltiiriiniin yansimasi, y&netim stratejisi, isletme
politikalari, kalite ve davranmiglarin, acik isletme talimatlarina ve pazarlama
yaklasimlarina doniistiiriilmesi seklinde olabilir”. Boylece isletme ve c¢alisanlari

miisteri odakli olma kiiltiiriinii de kazanabileceklerdir (Kagnicioglu, 2002).
2.5.4. Sosyallesme

Sosyallesme, calisanlarin isletme i¢inde etkilesim halinde olduklari bir siiregtir.
Siire¢ i¢inde kisiler birbirlerini tanirlar ve daha uyumlu hale gelebilirler. Bu uyum
isletme amaglarinin gergeklesmesine destek saglar (S6kmen, 2007). Isletmelerde
“etkilesim temelli sosyallesme” oOrgiitsel degerlerin calisanlar tarafindan anlasilip
benimsenmesinde ayrica “miisteri yonlii davranislarin gelistirilebilmesinde de rol
oynamaktadir” (Kalyoncu, 2007; Akin, 2017). Organizasyona yeni katilan ¢alisanlarin

ve Onceki c¢alisanlarin organizasyon kiltlirii ile biitlinlesme siireci, sosyalizasyon



19

olarak ifade edilmektedir. Isletmelerde sosyalizasyon farkli asamalarda
gerceklesmektedir. ilk asamada, yeni calisanlarin isletmenin deger ve normlarimi
igeren formal veya informal kurallar1 6grenmesi gerekmektedir. Diger asamada ise
calisanlarin is tanimlarini ve gereklerini ayrintil bir sekilde 6grenmesi gerekir. Isletme
kiiltiiri hakkinda calisanlarin bilgilendirilmesi bagka bir agamadir. Son asama ise
isletmede tiim faaliyetlerin isleyisinin 6grenilmesidir (Sener, 2001). i¢sel pazarlama
uygulamalarinda ve calisanlarin miisteri yonlii davranis gelistirmesinde, Orgiitsel
sosyallesmenin katkis1 oldukca onemlidir. Isletmelerin yenilige ve degisime agik
olmasi, calisan fikirlerine 5nem vermesi, ¢alisanlar1 tesvik ve motive eder. Isgérenlerin
gelisimi i¢in diizenlenen hizmet i¢i egitim programlari birlik ve beraberlik duygusunun
gelismesine ve takim ruhunun olusmasina destek saglar (Akinci, 2002). Boylece

calisanlarin gelisimi ayn1 dogrultuda isletmenin de gelisimine katkida bulunacaktir.
2.5.5. Yetkilendirme

Icsel pazarlamanm bir alt boyutu olan yetkilendirme, i¢sel pazarlama
uygulamalarinda 6nemli bir boyuttur. Yetkilendirme, c¢alisanlara yapmis olduklari
uzmanlik alanlar1 ile ilgili islerde, “yOnetici onayna ihtiya¢ duymadan karar
alabilmeleri i¢in yetki verilmesi olarak” tanimlanmaktadir (Barutcugil, 2002; 2004).
Yetkilendirme, “yetki devri, takim ¢alismasi, katilimci karar verme ve hedef
belirleme” kavramlarin1 kapsamaktadir. Yetkilendirme, kontrol mekanizmasinin daha
aktif kullanim imkanmi olusturur. Boylece calisanlarin “daha verimli, istekli ve
isletmeye bagli olmalarmi saglanmaktadir” (Can ve Kavuncubasi, 2005). Icsel
pazarlamanin 6nemli bir boyutu olan yetkilendirme, isgéren memnuniyetinin
saglanmasi, artirilmasi ve kararlarin etkin bir sekilde uygulanmasinda 6nemli bir
kavramdir. Isletmelerde calisanlarin fikirlerine dSnem verilmesi, isleri ile ilgili inisiyatif
gosterebilmeleri ve Oneride bulunmalari i¢ miisteri memnuniyetini saglar (Akpinar,
2011; Amarjit vd. 2010). Ozellikle hizmet isletmelerinde i¢ miisteri memnuniyetinin
saglanmasi misteri yonlii davranis gelistirmede ve dis miisteri tatmininde ig¢in ¢ok

Onemlidir.
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2.5.6. Odiillendirme

Cogu hizmetler, ayn1 zaman diliminde {iretilir, dagitilir ve tiiketilir. Bu yiizden
i¢ miisteri ve dis miisteri arasinda etkilesim/iletisim s6z konusudur. Hizmetin
depolanamamasi, davranig, tutum ve algilarin degiskenligi hizmet isletmelerinin
devamlilif1 ve ayakta kalmas igin yaraticiligi énemli hale getirmistir (Islamoglu vd.
2020; Eker, 2013). Yaraticiligin, isletmenin tamamini kapsamasi siirdiirebilir kaliteli
hizmet anlayisi i¢in 6nemli bir kistastir. Her degisim bir yeniligi ortaya ¢ikarmaktadir.
Bu yiizden isletmelerin yenilikgiligi tiim ¢alisanlarina benimsetmesi isletme gelecegi
icin yadsinamaz bir gercektir. Isletmelerin verimlilik saglamada ¢alisan
davraniglarinda beklenen degisikligi olusturabilmek i¢in g¢alisanlarin beklentilerini
karsilama ve onlar giidiileyici bir unsur olan 6diil ve tesvik sistemini olusturmasi
gerekir (Mohr-Jackson, 1991). Sistemin performansa gore olusturulmasi ve bu
dogrultuda uygulanmasi ©6nemli bir kosuldur. Bu sistem igsel pazarlama
uygulamalarinin temel amagclari igerisinde yer alan, igletme aidiyetinin olusturulmasi

ve orgiitsel bagliligin gelistirilmesi (Ozdemir, 2014), igin gerekli olan bir yapidir.
2.6. I¢sel Pazarlama ve Hizmet Kalitesi Tliskisi

Baran ve Arabelen (2017), igsel pazarlama kavramini, biitiinsel pazarlama ve
hizmet pazarlama tiggeninin Onemli bir pargasi olarak gormiis ve calisanlari ig
miisteriler olarak degerlendirerek istek ve ihtiyaglarinin karsilanmasi gerektigini

savunmuslardir.

Hizmet kalitesinde belirleyici faktor genellikle hizmet veren kisidir (Tekin,
2007). Teslimat ve tiiketimde hizmet kalitesini belirler. Hizmet kalitesi, isletmenin

=9

hizmet alicilarindan beklentilerini ve “bu beklentileri asma yetenegi” ni tanimlar.

Hizmeti sunan genellikle insandir. Bu nedenle hizmet kalitesinde belirleyici
unsur da insan olmaktadir (Tekin, 2007). Hizmetin sunulmasi ve tiiketilmesinde
kalitesini belirleyici olan da insandir. Hizmet kalitesi, isletmenin hizmet alicilarinin
beklentilerinin karsilanmasi1 ve “bu beklentilerin iizerine ¢ikma kabiliyeti olarak”

tanimlamaktadir.
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Hizmet kalitesinde en 6nemli ¢iktinin miisteri beklentileri oldugu goriilmektedir
(Degermen, 2006). Hizmet kalitesi kavrami, gilinlimiiz kosullarinda, isletmelerin
piyasada rekabet {istiinliigli saglamasi i¢in degerli bir noktaya gelmistir. Clinkii hizmet
kalitesi “kurum imajini, miisteri memnuniyetini, miisterinin sadakatini ve sirketinlerin
kar paylarini ciddi miktarda etkileyen bir faktordiir” (Xu vd. 2017). Pazarlama
acisindan bakildiginda da hizmetin kalitesini belirleyici faktoriin, hizmetin
miisterilerin beklentilerine “uygun olarak gerceklesme diizeyi” oldugu goriilmektedir
(Parasuraman vd. 1985). Miisteri ihtiyaclarinin dogru tespiti ve ihtiyaclara yonelik
hizmet sunumun tasarlanmasi, kaliteli hizmet anlayis1 ve miisterilerin tatmini

icin gereklidir (Tsai ve Tang, 2008).

Oyleyse hizmet kalitesini; miisteri beklentilerinin karsilanmasi, hizmeti sunan i¢
miisteri ile hizmeti satin alan dig miisteri arasindaki iletisim ve yaklasim diizeyinin
olusturdugu sdylenebilir. Bu ylizden miisteri tatmini, miisteri yonlii davranislar
gelistirme i¢ miisterilerin yetenek ve yeterliligiyle iliskilendirilebilir (Basaran vd.

2011).

I¢c miisterilerin ihtiyaclarni karsilayacak gerekli faaliyetler ile yetenekli ve
donanimli bireylerin isletmeye kazandirilmasi, yetistirilmesi, motive edilmesi ve
isletmede kalici olmasi siireci ig¢sel pazarlama olarak tanimlanmaktadir (Berry ve
Parasuraman, 1992). I¢sel pazarlama, ¢alisanlarin isletmenin icinde bulunulan zaman
diliminde veya ileriye yonelik planlanan pazarlama uygulamalart hakkinda
bilgilendirerek, isletmeye bu wuygulamalara nasil basarili bir seklide katki
saglayacaklarin1 anlatan bir siirectir (Proctor, 2010). Kaliteli bir hizmet anlayisi ve bu
anlayisin siirekliligi i¢in isletmelerin ig¢sel pazarlama uygulamalarini benimsemesi
gerekmektedir. I¢sel pazarlama, hizmet sektoriinde basarili bir sekilde uygulandiginda,
i¢ ve dis miisterinin istek ve beklentilerinin karsilanmasi, hizmet kalitesinde artis, i¢
miisterilerin gelisimi ve tatminin yani sira personel devir hizini diisiiriir, degisime ve

yeniliklere agik bir 6rgiit kiiltliriiniin olugsmasina katk1 saglar (Arnette vd. 2002).

Genel bir degerlendirme yapildiginda, hizmetler i¢ ve dis miisteri arasindaki
etkilesim sonucu olusmakta ve bu hizmetin kalitesi ise i¢ miisteriler tarafindan tespit
edilmektedir. Dolayisiyla calisanlarin hizmet ile ilgili motivasyonu, yeterliligi ve

yetkinligi kalite diizeyinin belirleyicisidir. Kaliteli bir hizmet planlamasinda igsel
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pazarlama uygulamalarinin dikkate deger bir etkisi gézlenmektedir (Tsai ve Tang,
2008).

2.7. I¢sel Pazarlama Orgiitsel Performans iliskisi

Isletmede tiim calisanlarin miisteri yonlii olarak calismalar1 ve miisteri
beklentilerini karsilamalari amaciyla Onerilmis bir yonetim yaklagimi olan igsel
pazarlama kavraminin asil iizerinde yogunlastigi konu; hizmet sunan galisanlarin
memnuniyetini saglayarak dis miisterilerin memnuniyetini artirmaktir. Bu yaklagim,
tiim Orgiitte uygulanacak motivasyon ¢alismalarinin kisa siireli tesvik programlarindan
ya da miisterilerin dikkatini ¢gekecek kampanyalardan daha etkili bir yontem oldugunu
savunan bir yonetim yaklasimidir (Kang vd. 2002). I¢ ve dis miisteri memnuniyeti
birbiriyle iliskili biitiinlesik olan iki kavramdir. Bu iki kavramdan birinde ortaya
cikabilecek mutsuzluk veya tatminsizlikten her ikisi de olumsuz etkilenecektir.
Miisteri hizmetten memnun ancak g¢alisan mutsuz ise isten ayrilma durumu ortaya
cikacaktir. Boylece personel devir hizi artacak bu da dis miisteride huzursuzluga neden
olacaktir. Ciinkii hizmet isletmelerinde miisteri, isletmeden ziyade ¢alisanlara baglilik
gostermektedir. Miisterinin hizmetten mutsuz calisanin mutlu olmasi durumunda ise
isletmenin miisteri potansiyeli azalacak isletme ve ¢alisanlar bu durumdan olumsuz
etkilenecektir (Pak, 2004). I¢-dis miisteri memnuniyetinin saglanmas1 ve toplumsal
etkilerin olusturulmas1 hizmet isletmelerinin 6nemli politika ve stratejileri arasindadir.
Bunun uygulanabilmesi i¢in ic¢sel pazarlama anlayisinin benimsenmesi ve
uygulanmasi isletmelerin hedeflerini gerceklestirmede destekleyici rol iistlenir. i¢sel
pazarlamanin asil amaci, “calisanlar1 miisteri gibi goriip onlarin daha fazla gorev
iistlenmelerini, is birligi icinde daha istekli calismalarini saglamaktir.” I¢sel pazarlama
uygulamalari ile “degisen davranis ve tutumlar sayesinde” ¢alisanlarin motivasyonlari
saglanarak istek ve tatmin diizeyleri artirtlir (Akt. Yaman, 2012). Bu dogrultuda igsel
pazarlama uygulamalari ile orglitsel performans artirilarak, kaliteli hizmet verimliligi
ve stirekliligi saglanir. Boylece isletmeler i¢ ve dis miisteri memnuniyeti saglayarak
toplumsal bir etki yaratir. Alaninda uzman personel ile kaliteli sunulan hizmet
sayesinde miisteri memnuniyeti saglanarak miisteri sayisi yiikselecektir. Icsel
pazarlama ile personelin egitimi, gelisimi ve tatmini dogrultusunda oOrgiitsel

performans diizeyi de artacak bu da isletmeye kar/fayda saglayacaktir.
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2.8. Spor Hizmeti Veren Isletmelerde I¢sel Pazarlama

Spor programi, isletme yoneticileri ile kullanicilar ve potansiyel miisteriler
arasinda koprii fonksiyonu goriir. Ciinkii tiiketici, isletmeyi ¢ikti olarak kendisine
sunulan spor programi ilizerindeki algisina gore degerlendirir. Tiiketicide olusturulacak
spor programi imajinin nasil olacagi konusunda programin ¢esitli nitelikleri biiytik
onem kazanir. Spor programi imaji ise tiikketicinin bir kere katildig: belirli bir sportif
programa tekrar katilip katilmayacagini; bir baska deyisle siirekli miisterisi haline
gelip gelmeyecegini etkiler. Bu sebeple de degisik spor programlarinin pazarlama
yontemleri arasinda farklilik oldugu sdylenebilir. Spor programlarini hizmet tarzinda
tireten isletmeler, kullanicilarin ihtiya¢ ve isteklerini anlamak suretiyle buna uygun
program tasarlayip katilimcilari tatmin edecek hizmet iliretmeye calisirlar. Bu manada
spor programini bir {iriin olarak ortaya ¢ikarma islemi, insanlarin birbirinden farkli
olan sportif ihtiyaclarinin karsilanmasi igin gerceklestirilen bir siirectir (imamoglu ve
Ekenci, 2014). Spor hizmetlerinin pazarlamasinda da gegerli olan tutundurma
teknikleri, kamuoyunu hem programin varligi ile ilgili bilgilendirme hem de
programin iistiinliiglinli anlatmak suretiyle ikna etmeye dayanan iki fiili hareket tarzina
sahiptir. Bu yiizden tutundurma calismalarina baslamadan 6nce hedeflenen pazarin
uretilen programdan ne kadar haberdar oldugu 6grenilmeli, sonra iretilen spor
programlarinin yararlarini ortaya koyarak pazarin inanma yetenegi arastirilmalidir.
Ciinkii insanlar bir spor programindan haberdar olsalar bile, bu programin istirak
etmeye deger olup olmadigina karar verebilmelidirler. Ustelik sportif faaliyetlere
katilim i¢in istekli olmak da ¢ok 6nemlidir. Zira miisteriler bu tiir faaliyetlere, para ve
zaman bulmak {izere zorlanamazlar (Imamoglu ve Ekenci 2014; Yildiz, 2014).
Ozellikle ticari gaye ile hizmet veren isletmelerde, yeni ve mevcut kullanicilarla onlara
hizmet veren personelin “dostga siki iliskiler kurmalariyla hizmet daha da deger
kazanir” (Olug, 1989). Ancak, “bu elemanlarin egitimli ve yeterli olmas1 dnemlidir”
(Uray, 1995). Ciinkii “Elle tutulup, gozle goériilmeyen hizmetlerin pazarlamasinda,
satig gorevlisi, alictya, hizmete iliskin bilgileri vererek, hizmeti tanimlamak
zorundadir. Saticinin davranislarindan hoslanmayan alici, tiim hizmete karsi olumuz
tavir takinir. Denilebilir ki, hizmetlerin tiretim ve pazarlamasiyla ilgili herkes saticidir”

(Cemalcilar, 1979).
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2.9. Algilanan Orgiitsel Destek Kavrami ve Onemi

Isletmelerde calisan calisanlar, iist yonetimden maddi ve manevi destek alma
ihtiyac1 duyarlar. Isgdrenler icin 6nemli olan &rgiitsel destek, saygr ve deger gibi
duygusal ihtiyaclarin karsilanmasi i¢in gerekli kaynaklardan biridir (Armeli vd. 1998).
Orgiitsel destek, calisanlarin isletme icinde kendisi ile ilgili kisisel algi degerlerini
etkileyen olumlu bir davranistir (Cetin ve Alacalar, 2016). Orgiitsel destek ile ilgili
farkli tanimlar bulunmaktadir. Eisenberger vd. (1986), orgilitsel destegi, Orgiitiin
calisana deger vermesi ve onlarin mutlulugunu 6nemsemesine yonelik bir algilama
olarak aciklamislardir. Baska bir tanimda ise orgiitsel destek, calisanlarin isletme
icinde gosterdigi emegin takdir edilmesi ve onlarin mutluluklarinin 6rgiit i¢in 6nemine
dair inan¢ olarak agiklanmistir (Eser, 2011). Isgorenlerin isletme tarafindan
Oonemsenmesi, takdir edilmesi ve iyilik hallerinin 6rgiit tarafindan benimsenmesi gibi
durumlarin dikkate alinma yoniindeki inancin artist c¢alisanlarin Orgiitsel destegi

olumlu yonde algiladiklar1 anlamina gelmektedir (Eisenberger vd. 2002).

Orgiitsel destek, alg1 temelli bir kavramdir (Kagamak, 2019). Bireylerin algilar,
onlarin tutum ve davraniglarinin en O6nemli belirleyicisidir. Bireyler, orgiit ile
iligkilerinin dengesini 6lgmek i¢in algilarmi kullanirlar (Shusha, 2013). Algi;
kisilerinin davranis, tutum, kisisel 6zellik ve bakis acisina gore degiskenlik gosterir.
Bu ylizden isletmelerinin ¢alisanlara verdigi destegin algilama diizeyi de orgiit iginde
farklilasabilir. Algilanan orgiitsel destek, ¢alisanin isletmede deger gérmesi ve bunu
hissetmesi, desteklenmesi ve “iyi veya kotii giinlerinde yalnizlik hissetmemesi” olarak
aciklanmaktadir (Turung ve Celik, 2010a-2010b). Isletme iginde calisanlarin
motivasyonu saglayici unsurlar, c¢alisanlarin algi, davranis ve tutumlarina yon
verebilir. Isgorenlerin isletme tarafindan degerli hissedilmesi ve desteklenmesi
orgiitsel baglilig1 (Eisenberger vd. 1986), girisimciligi ve miisteri yonlii davranig
gelistirmeyi olumlu yonde etkiler. Isletme ile calisan arasinda olusan bu anlayis
isletme beklentilerinin karsinlanmasi igin ¢alisanlar1 isteklendirir (Rhoades ve
Eisenberger, 2002). Hizmet isletmelerinin hedeflerini gerceklestirme, siirekliligi
saglama, kaliteli hizmet sunumu ve rekabet {stiinliigii olusturmasit icin Oncelikle
isgorenlerini tatmin etmesi, degerli kilmasinda o6rgiitsel destek ¢ok dnemli bir kavram

haline gelmistir.
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2.10. Destekleyici Orgiitiin Ozellikleri

Calisanlarin orgiitsel destek algisini saglayabilmek icin bir orgiitte bulunmasi
gereken Ozellikler bes baslik altinda toplanmustir (Ozdevecioglu, 2003). Buna gére
destekleyici orglit;

e (alisanlarin fikirlerini onemser, elestirilerini dikkate alir ve uygun
olanlar1 uygulamaya koyar.

e (alisanlar islerindeki basarilarinin siirekliligini sagladiginda onlara is
giivencesi verir.

e Orgiit i¢i ast-iist ve iist-ast iletisimini pozitif tutar ve olumlu bir drgiit
iklimi saglar.

e Orgiitteki herkese adaletli davramir, kayirmacilik yapmaz, hak eden
calisana hakkini1 verir.

e Calisanlar1 6nemser, basarilarini takdir eder ve onlarin zararia olacak

kararlar1 almaz.

Orgiit destegi ¢alisan tarafindan ne kadar fazla algilanirsa galisanin o kurumda
kalma istegi o kadar uzun olacaktir (Ugar ve Otken, 2010). Kurum kiiltiiriinii ve isin
inceliklerini iyi bilen personel sayesinde, yeni personel alimindan dogacak yatirim
maliyetleri de azaltilmis olur (Yirci, 2014). Boylelikle ¢alisan ve orgiit arasinda ¢ift

tarafl1 bir yarar saglanmis olur (Kagamak, 2019).
2.11. Algilanan Orgiitsel Destegi Etkileyen Faktorler

Isletmelerdeki orgiitsel destek algisi iizerine yapilan arastirmalar da orgiit
yoneticilerin  ¢alisanlarmmin  Orgiite  karst  sorumlu  olduklar1  gorevlerini
gozlemlemesiyle baslamistir. Yoneticiler, calisanlarini isletme iginde {iistlenmis
olduklar1 gorev ve sorumluluklara yonlendirmeye ve odaklamaya caligmaktadir.
Boylece orgiitiin etkin ve verimli bir sekilde ayakta kalmas1 saglanacaktir. Calisanlara
oOrglit tarafindan yapilan pozitif degerlendirmeler, ¢alisanlarin artan performanslarinin
farkina varilmasi ve ddiillendirilmesi, ¢calisanlarin 6rgiit i¢inde daha istekli, duyarl ve
aktif bir sekilde caligmasini saglayacaktir (Eisenberger vd. 1986). Literatiirde

arastirmacilar tarafindan Orgiitsel destek algisinin olusmasinda c¢esitli Onciiller
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belirlenmistir (Allen vd. 2003; Eisenberger vd. 1999; Cropanzano vd. 1997; Wayne
vd. 1997). Bu onciilleri ii¢ farkli baglikta toplayabiliriz.

Orgiitsel ve yonetsel faktorler: Ust yonetici destegi, orgiitsel adalet, lider iiye
degisimi, odiillendirmeler, kariyer imkanlari, orgiitsel giiven, orgiitiin biiyiikligii,
formallesme derecesi, kontrol derecesi, esnek calisma saatleri, orgiitsel baglilik,
orgiitsel etik algilamalar1 bu faktoriin i¢indedir (Cakir, 2001; Mathieu ve Zajac, 1990;
Scandura ve Lankau, 1997; Schwepker, 2001).

Bireysel faktorler: Cinsiyet, yas, egitim diizeyi, kidem gibi kisisel faktorlerdir.

Isin yapisiyla ilgili faktérler: Is giivenligi ve sagligi, yetkilendirme ve otonomi
sistemleri, is gilivencesi, is tanimi, kisisel gelisim, is stresi bu faktore eklenebilir

(Kacamak, 2019).

Calisanlarin Orgiit icinde yaptiklart isin yapis1 orglitsel destegi etkilemektedir.
Calisanlar, yaptiklar1 igleri kendilerini gelistirici, yararli, oOdiillendirici olarak
degerlendirdiklerinde islerini anlamli bulurlar. Sonug olarak ¢aligsanlar iglerini anlamli
bulduklarinda orgiitiin katkilarina daha ¢ok deger verecegine inanirlar ve boylelikle

orgiitsel destek algis1 artar (Kose ve Goniilliioglu, 2010).
2.12. Spor Hizmeti Veren Isletmelerde Algilanan Orgiitsel Destek

Gilinlimiizde, hizmet sektoriinde hizli gelismeler yasanmaktadir. Spor hizmetleri,
hizmet sektorii igerisinde 6nemli bir paya sahiptir. Spor faaliyetlerinin gelismesi ve
yayginlagsmasi, hizmet faaliyetlerinde degisime neden olmustur. Spor isletmelerinin
yogun rekabet ortaminda basarili olmasi i¢in degisime ayak uydurmasi gerekmektedir.
Degisim, miisteri beklenti ve ihtiyaclarina gore sekillenmektedir. Spor isletmelerinin
i¢ misterisi olan isgérenlerinin de beklenti ve ihtiyaglarmin karsilanmasi hizmet
kalitesinin artirilmasi icin dnemli bir husustur. Isletme icindeki biitiin degiskenlerden
olumlu ve olumsuz bir sekilde etkilenen c¢alisanlar, orgiit tarafindan yeterince
desteklendiklerini algiladiklari takdirde kendilerini 6rgiite daha fazla ait hissedecek ve
kendilerinden beklenen performansi sergileyeceklerdir. Yiiksek orgiitsel destek algisi,
calisanlarin Orgilite yonelik duygusal bagliligini arttiracak ve orgiit adina yapilan

olumlu ¢abalarm artmasina yol acacaktir (Eisenberger vd. 1997). Isletme tarafindan
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calisanin deger gérmesi, iyi veya kotii glinlerinde yalnizlik hissetmemesi ve orgiitiin
destegini gérmesi yani beklenti anlamina gelen algilanan Orgiitsel destek oOrgiitsel
bagliligin olusmasinda etkili olacaktir (Turung ve Celik, 2010). Spor hizmet
sektoriinde de orgiitsel destek, giliniimiiz ¢alisanlarinin en 6nemli haklarindan biri
haline gelmektedir. Toplam kalite yonetimi, miikemmellik yaklagimi, personel
giiclendirme gibi yeni yonetim model ve araglari, Orgilit igindeki bireylerin
onemsenmesini gerekli kilmaktadir. Personelin fikirlerinin onemsenmesi ve kendisine
isle ilgili veya is dis1 her konuda destek olunmasi onlarin performanslarini artiracaktir

(Cakar, 2001).
2.13. ¢ Girisimcilik ile i¢sel Pazarlama fliskisi

Giiniimiiz kosullarinda kar amagli veya kar amagsiz hizmet isletmelerinin,
basarili bir isletme olmalar i¢in Oncelikle hizmet alan dis miisterilerin ve bu hizmeti
sunan i¢ miisterilerin ihtiyaglarin1 karsilamalari gerekmektedir (Tiirkéz, 2006).
Miisteri beklenti ve ihtiyaglarinin hizli degisimi hizmet isletmelerinin bu degisime
ayak uydurmasi ve ayakta kalmasi i¢in 6nemli bir durumdur. Isletmeler hizmet
tiretiminde degisime acik, yenilik yapabilecek ve yenilik¢i anlayisa sahip ¢alisanlara
ihtiyag duymaktadirlar (Oktem vd. 2003). Bu yiizden i¢ miisteri olan calisanlarin
yenilik¢i bir anlayis ve i¢ girisimcilik yonlii davraniglar gelistirmeleri i¢in isletmelerin
uygun ortam ve sartlar1 olusturmalar1 gerekmektedir (Aliyeva, 2019). Isletmelerde dis
miisteri tatmini i¢in en Onemli kosullardan birinin i¢ miisteri tatmini oldugu

goriilmektedir.

Calisanlarin “i¢ miisteri” olarak kabul gordiigii i¢sel pazarlama uygulamalarinda
temel amag; calisanlara yonetimin kendilerine duyarsiz kalmadigini ve onlarin
ihtiyaclarmi dikkate aldigini hissettirebilmektir. Bu anlayis, dis miisterilere
arzuladiklart hizmet deneyimlerini sunabilmek icin onlarla her temas noktasinda ve
aninda etkilesim halinde bulunan ve i¢ miisteri olarak goriilen hizmet ¢alisanlarinin
tatminine bagli olarak dis miisterilerin de tatminlerinin farklilasabilecegi
varsayimindan gii¢ almaktadir. Bir hizmet isletmesinin i¢sel pazarlama anlayisiyla
hareket ederek performansi yiiksek, gerekli nitelik ve yeterlige sahip, isinde yiikselme
istegi olan calisanlarin ihtiyag¢ ve isteklerini dikkate almasi, miisteri memnuniyeti ve

bagliligina temel olusturan “miisteri yonlii davraniglar” gelistirebilmede kilit rol
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oynayabilmektedir (Uygun vd. 2013). Isletmelerde uygulanan icsel pazarlama,
calisanlarin i¢ girisimcilik performanslarint olumlu yonde etkileyecektir (Cingoz,
2011). Igsel pazarlama ile insan kaynaklar1 uygulamalarinin aym dogrultuda
ger¢eklesen uygulamalar oldugu diisiiniilmektedir. Bu yiizden calisanlarin ig
girisimcilik davraniglart gelistirmede, insan kaynaklari uygulamalari gibi igsel
pazarlama uygulamalarinin da pozitif bir etkiye sahip oldugunu belirtmek gercekgi
olacaktir (Akin, 2017).

2.14. Miisteri Yonlii Davranis ile i¢sel Pazarlama iliskisi

Icsel pazarlama isletmelerde farkli asamalarda gergeklesmektedir. Bu
asamalardan birisi de miisteri yonlii davranis gelistirmedir. Bu nedenle miisteri odakl
bir anlayis igin pazarlama benzeri yaklasimlardan yararlanilmasi 6n plana ¢ikmistir
(Varinli, 2012). I¢sel pazarlamanin miisteri yonlii davranis olusturmasida énemli bir
yaklagim oldugu vurgulanmaktadir. Bir isletmenin i¢sel pazarlama modeline uygun bir
anlayis gostermesi, alaninda uzman, idealist olan i¢ miisterilerinin ihtiyag ve isteklerini
dikkate almas1 kisacasi ¢alisan1 degerli gormesi, uygun hizmet sunumu ile dis miisteri
memnuniyetini temel olusturan “miisteri yonlii davraniglar” gelistirmede 6nemli bir
rol iistlenmektedir (Akroush vd. 2013; Davis, 2005; Uygun vd. 2013). I¢sel pazarlama
uygulamalari ile tatmin ve baglilik duygular1 gelisen hizmet ¢alisanlarinin miisteri ile
olan 1iliskilerinin de ayni dogrultuda pozitif etkilenecegi (Catdlin vd. 2014),
diisiiniildiiglinde; hizmet isletmelerinde i¢ ve dis miisteri yonlii davraniglar arasinda

denge kurabilmek 6nem tasimaktadir.

Miisteri yonlii davranis ile igsel pazarlama arasindaki iliski genel olarak
degerlendirildiginde, hizmet isletmelerinin Oncellikle i¢ misterilerin tatmin ve
motivasyonlarin1 dikkate alarak calisanlar1 gelistirmesi, kaliteli bir hizmet sunumuna
hazirlamas1 ve calisanlarin arasindaki oOrgiitsel baghiligi olusturmasi gerektigi
anlagilmaktadir. Bu nedenle hizmet isletmelerinde i¢sel pazarlama uygulamalarinin

Onemi ortaya ¢ikmaktadir.
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2.15. I¢ Girisimcilik ile Algilanan Orgiitsel Destek Iliskisi

Isletmelerin, c¢alisanlarn ihtiyag¢ ve beklentilerini karsilamalari onlarin ig
girisimcilik oOzelliklerini gelistirmelerine yardimei olur. Bu yiizden c¢alisanlara
isletmeler i¢ girisimcilik performanslarini gergeklestirecegi uygun ortamlari saglamali

ve destek olmalidir (Kanbur, 2016; Eisenberger vd. 2004).

Isletme yonetimi ve iist yetkililerden calisanlar destek alma gereksinimi
hissederler. Orgiit icinde kendini degerli hisseden bireylerde &rgiitsel aidiyet duygusu
gelisir. Isgdrenin duygusal ihtiyaclarinin isletme tarafindan tatmin edilmesi isletme
basarist igin nemli bir faktordiir (Ozdemir, 2014). Ozellikle hizmet isletmelerinde
calisanlara verilen oOrgiitsel destek; hizmet sunumunda, i¢-dis miisteri iletigimi,
paylasimi, hizmetin satilmasi ve siirekliligin saglanmasi i¢in gereklidir. Ancak isletme
tarafindan verilen destegin calisan tarafindan anlasilmasi, baska bir ifadeyle bu
destegin calisanin maddi veya manevi ihtiyaglarin1 karsilamasi gerekmektedir. Eger
yeterli Orglitsel destek saglanirsa; calisan isletme hedefleri i¢in daha yliksek
performans gosterir (Guan vd. 2014). Isgorenler algiladiklan drgiitsel destek sayesinde
degisime, gelisime agik ve yenilik¢i bir anlayis ile girisimsel 6zelliklerini gelistirler.
Boylelikle isletme i¢in yeni fikir, siire¢ ve Uriinler bireysel yaraticilikla ortaya
cikartilabilir. “Orgiitlerde yaraticihg gelistirmek icin sirketteki herkesi yeni
diisiinceler iiretmeye ve bunlari ¢ekinmeden sOylemeye tesvik etmeli, zamanla
yaraticiligin azalmamasi i¢in ortaya ¢ikan diisiinceleri degerlendirmek ve denemek,
calisanlar1 yetkilendirmek ve belirli smirlar i¢inde kendi kararlarin1 vererek
calismalarma izin vermek gerekmektedir” (Cengiz vd. 2007). “I¢ girisimciligi”
destekleyen orgiitsel yapinin, degisimi ve ilerlemeyi kolaylastiran, fonksiyonlar arasi
koordinasyonu, iletisimi ve bilgi paylasimini saglayan bir yap1 olmasi arzu edilir

(Uzkurt, 2010).

Genel olarak isletmelerde calisan tarafindan algilanan Orgiitsel destegin,
calisanlarin i¢ girisimcilik yonlii davranis gelistirmesinde gerekli; isletmelerin

hedeflerine ulagmasi i¢in de 6nemli bir faktor oldugu goriilmektedir.
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2.16. Konu ile Tlgili Yapilmis Arastirmalar

Ulusal ve uluslararasi literatiirde; hizmet isletmelerinde i¢ girisimcilik, miigteri
yonlii davranis, igsel pazarlama algisi ve algilanan orgiitsel destek kavramlarini
inceleyen c¢alismalar mevcuttur. Genel olarak saglik, egitim ve konaklama hizmet
isletmelerine yonelik yapilan g¢aligmalar literatiirde yer almaktadir. Ayrica imalat
isletmelerinde igsel pazarlama, i¢ girisimcilik, miisteri yonli davranis ve oOrglitsel
destek ile ilgili ¢alismalarin da oldugu goriilmektedir. Bu kapsamda, “i¢ girisimcilik
ve miisteri yonlii davraniglar ile i¢sel pazarlama algisi, i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii
davraniglar ile algilanan orglitsel destek iligkisini” ve ¢alisanlarin demografik
ozelliklerine gore i¢ girisimcilik, miisteri yonlii davranis, i¢sel pazarlama algisi ve

algilanan Orgiitsel destek olgularini inceleyen ¢alismalar asagida sunulmustur:

Uygun ve Akin (2017), “igsel pazarlama uygulamalarinin hizmet ¢alisanlarinin
miisteri ve i¢ girisimcilik yonli davraniglar gelistirmelerindeki rolii” baslikl
arastirmada; igsel pazarlama uygulamalarina yonelik algi alt boyutlar1 ile miisteri ve
i¢ girisimcilik yonlii davraniglarin alt boyutlar1 arasinda biiyiik ¢ogunlukta orta diizey
ve pozitif yonde bir iliski oldugunu tespit etmistir. Arastirmacilar (2017) katilimeilarin
cinsiyet, medeni durum ve egitim diizeyi degiskenine gore icsel pazarlama algi

diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik oldugunu ifade etmistir.

Kanbur (2015), “calisanlarin bireysel yaraticilik diizeylerinin i¢ girisimcilik
performanslari iizerindeki etkisinde algilanan orgiitsel destegin aracilik rolii” baslikli
yaptig1 ¢alismada; algilanan Orglitsel destek ile i¢ girisimcilik alt boyutlar1 arasinda
pozitif yonde ve anlamli bir iliski oldugunu, algilanan orgiitsel destek ile i¢ girisimcilik

risk alma alt boyutu arasinda herhangi bir iligki olmadigini tespit etmistir.

Aliyeva (2019), “i¢sel pazarlama uygulamalarinin otel calisanlarinin ig
girisimcilik davraniglart tizerindeki etkisi: Alanya 6rnegi” baslikli ¢aligsmada; igsel
pazarlama alt boyutlar1 ve i¢ girisimcilik davranisi alt boyutlar arasinda yliksek ve ¢cok

yiiksek diizeyde bir iliski tespit etmistir.
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Gladson vd. (2006) tarafindan Nijerya genelinde yiyecek ve i¢ecek sektoriinde
faaliyet gosteren 8 isletmeyi kapsayan arastirmada miisteri odaklilik ile is performansi

arasinda pozitif yonde 6nemli derecede bir iliski oldugu tespit edilmistir.

Giirbliz vd. (2010) “orgiitsel faktorlerin (Orgiitsel iletisim, is tatmini, 6dul
sistemi ve Orgiitsel yap1) i¢ girisimcilik davranislarina etkisini” inceledikleri
arastirmada Olgekleri Ankara ili genelinde kamu ve 6zel sektdrde faaliyet gosteren 11
isletmede ¢alisan 236 beyaz yakali ¢alisan {izerine uygulayarak verileri anket yoluyla
toplamistir. Arastirmada, orgilitsel faktorlerin ¢alisanlarin i¢ girisimcilik davranislarini
olumlu yonde etkiledigi, is tatmini faktoriiniin Orgiitsel faktorlerle i¢ girisimcilik

davraniglari iligkisinde kismi aracilik etkisinin oldugu tespit edilmistir.

Brockman vd. (2012) “miisteri odaklilik ile performans iliskisi ve risk alma,
yenilikgilik ile firsatlara odaklanmanin bu iliski {lizerindeki etkisini” arastirmayi
amaglamiglardir. Aragtirma, Amerika’da faaliyet gosteren 180 kiigiik isletmenin
sahipleri lizerinde anket yoluyla yapilmistir. Yapilan ¢alismada, miisteri odakliligin
performans lizerinde olumlu etkisi oldugu ve bu etkinin risk alma, yenilik¢ilik ve firsat

odaklilik arttikca daha giiclii oldugu sonucuna ulagilmistir.

Sarikaya (2019) tarafindan “6gretmenlerin is doyumunun yordayicist olarak
orgilitsel giiven ve orgiitsel destek algisi” baslikll bir calisma yapilmistir. Arastirma
Olgekleri 2017-2018 egitim-6gretim yilinda Ankara ili Yenimahalle ilgesinde gorev
yapan ilkokul, ortaokul ve lise gretmenlerine uygulanmistir. Arastirma sonucunda, is
doyumu ve algilanan orgiitsel destek arasinda anlamli, pozitif yonlii ve orta diizeyde
iliski oldugu ayrica algilanan orgiitsel destegin, is doyumunun yordayicist oldugu

tespit edilmistir.

Uygun vd. (2013) tarafindan yapilan “hizmet isletmelerinde i¢ miisteri
yaklagiminin c¢aligsanlarin miisteri yonlii davranis gelistirmesindeki rolii” baglikli
arastirmada; Olgek sorular1 Aksaray’da “saglik hizmetleri, bankacilik hizmetleri,
belediye hizmetleri ve konaklama hizmetleri” alanlarinda faaliyet gosteren isletme
calisanlarina uygulanmistir. Arastirma sonucunda, i¢sel pazarlama uygulama diizeyine
bagli olarak calisanlarin miisteri yonlii davraniglarinin farklilasabildigi ortaya

konmustur.
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Ozdevecioglu (2003) tarafindan “Kayseri’de mobilya sektorii calisanlari
tizerine” yapilan bir arastirmada, orgiitsel baglilik ile orgiitsel destek arasinda pozitif

yonlii ve orta siddette bir iliski oldugu tespit edilmistir.

Polat ve Aktop (2010), “6gretmenlerin duygusal zekd ve oOrgiitsel destek
algilarinin girisimcilik davranislarina etkisi” adli arastirmada; 6gretmenlerin duygusal
zeka ve orgiitsel destek algisinin, girisimcilik davraniglarini olumlu yonde etkiledigi

ifade edilmistir.

Ugar (2009), “algilanan orgiitsel destek ve orgiitsel bagllik arasindaki iligkide”
orgiit temelli 6z saygmin diizenleyici roliinii tespit etme amaciyla yaptigi ¢calismada,
algilanan orgiitsel destek ile orgiitsel baglilik arasinda pozitif ve anlamli bir iligki

oldugu sonucuna varilmstir.

Kalagan (2009), “arastirma gorevlilerinin orgiitsel destek algilar1 ile Orgiitsel
sinizm tutumlar arasindaki iliskiyi belirleme” amaciyla yaptig1 calismayi, Akdeniz
Universitesinde calisan arastirma gorevlileri iizerine uygulanmistir. Arastirma
sonucuna gore algilanan orgiitsel destek ile orgiitsel sinizm arasinda pozitif yonli ve

anlamli bir iliski oldugu ifade edilmistir.

Kagaroglu (2015), “hizmet isletmelerinde i¢sel pazarlama ve hizmet kalitesinin
karsilastirmali degerlendirilmesi: Pamukkale Universitesi Spor Merkezi Ornegi”
baglikli yiiksek lisans tez ¢alismasinda; spor merkezi personelinin, i¢sel pazarlama
algisinin ¢alisan ve yoneticiler arasinda anlamli bir sekilde farklilik gosterdigini ifade

etmistir.

Sacakli vd. (2019), spor orgiitii ¢alisanlar1 tizerine yapmis olduklar1 ¢calismada;
i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii davraniglar arasinda anlamli bir iligki oldugunu ve i¢
girisimcilik davraniginin miisteri yonlii davranis diizeyinde belirleyici bir etkiye sahip

oldugunu ifade etmistir.

Miilayim (2013) tarafindan yapilan yiiksek lisans tez caligmasinda; ¢alisanlarin
cinsiyet ve medeni durumlarina gore igsel pazarlama degerlendirme diizeyinin

istatistiksel olarak farklilastigi, ayrica kadinlarin erkeklere ve bekarlarin evlilere gore
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icsel pazarlama degerlendirme diizeyin anlamli derecede yiiksek oldugu ifade

edilmistir.

Glingoriir Erko¢ (2019) tarafindan hastane yoneticileri iizerine yapilan
calismada; yas, cinsiyet, medeni durum, egitim durumu, alinan gorev, c¢alisilan birim,
mesleki deneyim degiskenlerine gore i¢ girisimcilik davranislarinda anlamli farklilik

olmadigi belirtilmistir.

Nurov (2018), “miisteri yonliiliik, inovasyon yonliliik ve orgiitsel baglilik
iligkisi: Bir alan aragtirmas1” baslikli ¢calismasinda; cinsiyet, kadro unvani ve 6grenim
durumu degiskenleri ile miisteri yonliiliik, inovasyon yonliiliik ve orgiitsel baglilik

faktorleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olmadigini raporlastirmistir.

Adilogullar1 vd. (2017) tarafindan profesyonel futbolcular iizerine yapilan
arastirmada; ¢alismaya katilan futbolcularin algiladiklari yonetici destegi diizeyleri ile
orgiitsel baglilik diizeyleri arasinda pozitif yonlii anlaml iligki oldugu, futbolcularin
algiladiklar1 yonetici destegi diizeylerinde, lig kategorisi ve egitim durumu

degiskenlerine gore guruplar arasinda anlamli farkliliklar bulundugu ifade edilmistir.

Genel olarak caligmalarin farkli hizmet ve imalat sektorlerinde yapildigi
gorilmektedir. Literatiirde i¢sel pazarlama ile i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii davranis
arasindaki iligkiyi; algilanan oOrgiitsel destek ile i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii

davranig arasindaki iliski bagini inceleyen ¢ok az sayida ¢alisma yer almaktadir.

Spor hizmet isletmesi ¢alisanlari iizerine yapilan ¢alismalar incelendiginde ise
bu arastirma amacina benzer bir ¢alismanin mevcut olmadigi, ancak i¢sel pazarlama,
i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii davranis olgular ile ilgili ¢ok az sayida yapilmisg

arastirmalarin oldugu gorilmistiir.
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3. YONTEM
3.1. Arastirma Modeli

Bu arastirmanin amaci, aktif katilimcilara spor hizmet ve programlari hazirlayip
sunan Orgiit calisanlarinin  i¢  girisimcilik  ve miisteri yoOnlii davranislar
geligtirmelerinde igsel pazarlama algisi ve algilanan orgiitsel destegin aracilik roliiniin
tizerindeki etkisinin degerlendirilmesidir. Bu dogrultuda, iki veya daha fazla sayidaki
degiskenler arasinda birlikte degisim varligimi ve/veya derecesini belirlemeyi
amagclayan arastirma modeli (Karasar, 2017; Ekici ve Hevedanli, 2010), olan iliskisel
tarama yontemi ve var olan/dogal olarak ortaya ¢ikmig bir durum ya da olaym
nedenlerini ve bu nedenlere etki eden degiskenleri ya da bir etkinin sonuglarimi
belirlemeyi amaglayan tarama modeli nedensel karsilastirma yonteminden
(Biiytikoztiirk vd. 2008) yararlanilmistir. Veri toplama yontemi olarak anket (survey)
teknigi uygulanarak goniillilliik esasina dayali yiiz yiize veri toplanmistir.
Katilimcilara tanimlayicr bilgi formu, i¢ girisimcilik davranist 6l¢egi, miisteri yonlii
davranis 6lgegi, icsel pazarlama algist dlcegi ve algilanan orgiitsel destek olgekleri

hakkinda bilgi verildikten sonra veriler toplanmistir.
3.2. Evren ve Orneklem

Arastirmanin popiilasyonunu, Istanbul Biiyiiksehir Belediyesi Genglik ve Spor
Miidiirliigii ve Istanbul Biiyiiksehir Belediyesi Istanbul Spor Etkinlikleri ve
Isletmeciligi Ticaret AS (Spor Istanbul) biinyesinde gérev yapan (N=1935) personel
olusturmaktadir. Kullanilacak 6rnekleme yontemi ise ¢alisanlarin tamaminin 6rnege
girme sansinin esit ve tesadiifi oldugu, ayn1 zamanda arastirma sonuglarinin ¢abuk ve
kolay bir sekilde ortaya konulmasini saglayan basit tesadiifi 6rnekleme yontemidir
(Yazicioglu ve Erdogan, 2004; Ural ve Kilig, 2006). Arastirmanin orneklemini
(n=589) goniillii katilmcilar olusturmaktadir. Katilimcilara ¢alisma hakkinda bilgi
verildikten sonra calismaya katilim goniilliiliikk esasina dayali olarak yiiriitiilmistiir.
Olgeklere verilen cevaplar incelendikten sonra, eksik ve yanlis doldurulan anketler

degerlendirmeye alinmayarak toplam 583 anket degerlendirmeye alinmistir.
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3.3. Veri Toplama Araclari

Arastirmaci tarafindan olusturulan tanimlayici form; cinsiyet, yas, egitim
diizeyi, mesleki tecriibe, gelir diizeyi ve kurumdaki statiiniiz olmak {izere 6 sorudan

olusmaktadir.

Katilimeilarin i¢ girisimcilik davranig diizeyini 6l¢mek i¢in bazi arastirmacilar
tarafindan gelistirilmis, gecerlik ve giivenirlikleri yapilmis (Donavan vd. 2004,
Stewart, 2009; Uygun ve Akin, 2017), 22 madde ve 4 alt boyuttan olusan i¢
girisimcilik davranist dlgegi kullanilmistir. I¢ girisimcilik davranis: dlgegi; yenilikgilik
(6 madde), risk alma-iistlenme (6 madde), inisiyatif alma ve 6ngdrii (6 madde) ve genel
i¢ girisimcilik egilimi (4 madde) olmak iizere dért alt boyuttan olusmaktadir. Olgek
(1) “Kesinlikle Katilmiyorum™ dan (5) “Kesinlikle Katiliyorum” bi¢giminde siralanan
Likert tipi esit aralikli Slgme niteligi tasimaktadir (Uygun ve Ak, 2017). Ig
girisimcilik 6lgegi; inisiyatif alma ve 6ngorii, yenilikgilik ve risk alma-iistlenme alt
boyutlariin puan dagilimlarinda 0-6 puan araligi ¢ok diisiik, 7-12 puan aralig1 diisiik,
13-18 puan aralig1 orta, 19-24 puan aralig: yiiksek, 25-30 puan aralig1 ise ¢ok yiiksek
diizey olarak agiklanmistir. Genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunun puan
dagiliminda 0-4 puan araligi ¢ok diisiik, 5-8 puan aralig diisiik, 9-12 puan araligi orta,
13-16 puan araligi yiiksek, 17-20 puan araligi ise ¢ok yiiksek diizey olarak
belirtilmistir. I¢ girisimcilik dlgegi toplam puan dagiliminda 0-22 puan aralii ¢ok
diistik, 23-44 puan aralig diisiik, 45-66 puan aralig1 orta, 67-88 puan aralif1 yiiksek,
89-110 puan aralig1 ise ¢ok yiiksek diizey olarak agiklanmustir.

Katilimcilarin miisteri  yonliiliik diizeyini 6lgmek i¢in bazi arastirmacilar
tarafindan gelistirilmis, gecerlik ve giivenirlikleri yapilmig (Donavan vd. 2004; Liao,
2009; Uygun vd. 20013) 20 madde ve 5 alt boyuttan olusan misteri yonliiliik 6l¢egi
kullanilmistir. Olgegin 1’inci alt boyutu, miisteriye 6zel ilgi gdsterme boyutunu (4
madde); 2’nci alt boyutu, miisterilerin ihtiyaglarin1 anlama boyutunu (4 madde);
3’lincii alt boyutu, gerekli hizmet sunumunu gerceklestirme boyutunu (4 madde);
4™{incii boyutu, kisisel iligki gelistirme boyutunu (4 madde); 5’inci alt boyutu, hizmet
hazirbulunuslugu boyutunu (4 madde) temsil etmektedir. Cronbach’s Alpha degerleri;
Olcegin genelinin ve alt boyutlarinin gorece yeterli sayilabilecek oOlgiide giivenilir

olduguna isaret etmektedir. Olgek Kesinlikle Katilmiyorum’dan (1), Kesinlikle
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Katiliyorum’a (5) kadar uzanan, Likert tipi esit aralikli bir 6l¢me aracidir (Uygun vd.
20013). Olgegin alt boyutlar1 puan dagilimlarinda 0-4 puan aralig1 ¢ok diisiik, 5-8
puan aralig1 diisiik, 9-12 puan aralig1 orta, 13-16 puan aralig1 yiiksek, 17-20 puan
aralig1 ise ¢ok yiiksek diizey olarak belirtilmistir. Miisteri yonliiliik 61¢egi toplam puan
dagiliminda ise 0-20 puan araligi ¢ok diisiik, 21-40 puan aralig diisiik, 41-60 puan
araligr orta, 61-80 puan aralig1 yiiksek, 81-100 puan aralig1 ise ¢ok yiiksek diizey

olarak ac¢iklanmuistir.

Katilimcilarin igsel pazarlama algisimi 6lgmek igin Chang ve Chang, 2008;
Gounaris, 2006; Liao, 2009; Uygun vd. 2013 tarafindan gelistirilerek, gegerlik ve
giivenirlik analizleri yapilan 28 madde ve 5 alt boyuttan olusan igsel pazarlama algisi
oleegi kullanilmustir. Iletisim ve bilgi paylasimi (6 madde), isle ilgili yonetici
rehberligi (6 madde), bireysel ihtiyaglar dikkate alma ve deger verildigini hissettirme
(3 madde), isi ilgi ¢ekici hale getirme ve kurum igi sosyal etkilesimler saglama (9
madde), tesvik edici iicretlendirme ve ddiillendirme gibi somut yararlar saglama (4
madde) alt boyutlarindan olugmaktadir. Cronbach’s Alpha Katsayilar1 6l¢egin, gorece
yeterli ve yliksek sayilabilecek derecede giivenilir oldugunu gdstermektedir. 5°1i
Likert tipi esit aralikli bir 6lgme aracidir (Uygun vd. 2013). I¢sel pazarlama dlcegi
iletisim ve bilgi paylasimi ve isle ilgili yonetici rehberligi alt boyutlarinin puan
dagilimlarinda 0-6 puan aralig1 ¢ok diisiik, 7-12 puan araligi diisiik, 13-18 puan aralig
orta, 19-24 puan aralig1 yiiksek, 25-30 puan aralif1 ise ¢ok yliksek diizey olarak
aciklanmustir. Isi ilgi ¢ekici hale getirme ve kurum igi sosyal etkilesimler saglama alt
boyutu puan dagiliminda 0-9 puan araligi ¢ok diisiik, 10-18 puan aralig1 diisiik, 19-27
puan aralig1 orta, 28-36 puan aralig1 yiiksek, 37-45 puan aralig1 ise ¢ok yiiksek diizey
olarak aciklanmistir. Bireysel ihtiyaglar1 dikkate alma ve deger verildigini hissettirme
alt boyutu puan dagiliminda 0-3 puan aralig1 ¢ok diisiik, 4-6 puan aralig: diisiik, 7-9
puan aralig1 orta, 10-12 puan aralig1 yiiksek, 13-15 puan aralig1 ise ¢ok yiiksek diizey
olarak belirtilmistir. Tesvik edici licretlendirme ve ddiillendirme gibi somut yararlar
saglama alt boyutu puan dagiliminda 0-4 puan aralifi ¢ok diisiik, 5-8 puan araligi
diisiik, 9-12 puan aralig1 orta, 13-16 puan aralig1 yiiksek, 17-20 puan aralif1 ise ¢cok
yiiksek diizey olarak belirtilmistir. Igsel pazarlama algist Slgegi toplam puan

dagiliminda ise 0-28 puan araligi ¢ok diisiik, 29-56 puan aralig1 diisiik, 57-84 puan
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aralig1 orta, 85-112 puan aralig1 yiiksek, 113-140 puan araligi ise ¢ok yiiksek diizey

olarak agiklanmustir.

Eisenberger vd. (1986), tarafindan gelistirilen 36 sorudan olusan daha sonra
Eisenberger vd. (1997) ile Lynch vd. (1999) tarafindan kisaltilarak 8 sorudan olusan,
Akalin (2006) ve Kanbur (2015) tarafindan Tiirk¢e’ye cevrilen algilanan orgiitsel
destek oOlceginin kisa form versiyonu tercih edilmistir. Algilanan Grgiitsel destek
Olcegi, bu degiskeni tek boyutlu olarak ele almaktadir. Analizler sirasinda algilanan
orgilitsel destek 6l¢eginde bulunan “Calistigim kurum bana ¢ok az ilgi gdsteriyor” ve
“Calistigim isletme, eline bir firsat gectiginde benden ¢ikari i¢in faydalanir.” (6. ve 7.)
maddeleri ters kodlanmistir. Kanbur (2015), 6lgegin Cronbach Alpha Katsayisi’nin
0.89 oldugunu, ve dlgegin yiiksek derecede giivenilir oldugunu belirtmistir. Olgek 8
maddeli ve 5’li Likert yapidadir. Algilanan orgiitsel destek olgegi toplam puan
dagiliminda ise 0-8 puan aralig1 ¢ok diisiik, 9-16 puan aralig1 diisiik, 17-24 puan aralig
orta, 25-32 puan aralig1 yiiksek, 33-40 puan aralig1 ise ¢ok yiiksek diizey olarak

aciklanmustir.
3.4. Arastirmanin Hipotezleri

Hipotez, en genel agiklamasiyla, arastirmacinin, arastirma probleminin
degiskenleri hakkinda veya degiskenler arasinda istatistiksel olarak nasil bir iligkinin
teorik temellerinin kurulduguna dair yargilarini ve yorumlamalarini ifade etmektedir
(Altumigik vd. 2010). Bu arastirmanin hipotezleri asagida detayli bir sekilde yer

almaktadir;

1. Hipotez H1: Katilimcilarin cinsiyet degiskenine gore i¢ girisimcilik yonli
davraniglar1 (1.hipoteza), misteri yonlii davraniglart (1.hipotezp), igsel pazarlama
uygulamalarina yonelik algilart (1.hipotezc) ve orgiitsel destek algilar1 (1.hipoteza)

arasinda farklilik vardir.

2. Hipotez H1: Katilimcilarin yas degiskenine gore i¢ girisimcilik yonlii
davraniglar1 (2.hipoteza), miisteri yonlii davraniglart (2.hipotezp), igsel pazarlama
uygulamalarina yonelik algilart (2.hipotezc) ve orgiitsel destek algilar1 (2.hipoteza)

arasinda farklilik vardir.



38

3. Hipotez H1: Katilimcilarin egitim diizeyi degiskenine gore i¢ girisimcilik
yonlii  davraniglar1 (3.hipoteza), miisteri yonlii davraniglar1 (3.hipotezp), igsel
pazarlama uygulamalarina yonelik algilar1 (3.hipotezc) ve orgiitsel destek algilar

(3.hipotezq) arasinda farklilik vardir.

4. Hipotez H1: Katilimcilarin mesleki tecriibe degiskenine gore i¢ girisimcilik
yonlii davraniglar1 (4.hipoteza), miisteri yonlii davraniglar1 (4.hipotezp), igsel
pazarlama uygulamalarina yonelik algilar1 (4.hipotezc) ve orgiitsel destek algilar

(4.hipotezq) arasinda farklilik vardir.

5. Hipotez H1: Katilimecilarin kurumdaki statii degiskenine gore i¢ girisimcilik
yonlii davraniglar1  (5.hipoteza), miisteri yonlii davranislar1 (5.hipotezp), igsel
pazarlama uygulamalarina yonelik algilar1 (5.hipotezc) ve orgiitsel destek algilart

(5.hipotezq) arasinda farklilik vardir.

6. Hipotez H1: Katilimcilarin gelir diizeyi degiskenine gore i¢ girisimcilik yonlii
davraniglar1 (6.hipoteza), miisteri yonlii davraniglar1 (6.hipotezp), i¢sel pazarlama
uygulamalarina yonelik algilar1 (6.hipotezc) ve orgiitsel destek algilar1 (6.hipoteza)

arasinda farklilik vardir.

7. Hipotez H1: Spor orgiitlerinde i¢ miisteri iliskilerini esas alan igsel pazarlama

algilar ile orgiit calisanlarin i¢ girisimcilik davranisi arasinda bir iliski vardir.

8. Hipotez H1: Spor orgiitlerinde i¢ miisteri iliskilerini esas alan igsel pazarlama

algisinin orgiit ¢alisanlarin i¢ girisimcilik davranisi lizerine bir etkisi vardir.

9. Hipotez H1: Spor orgiitlerinde i¢ miisteri iliskilerini esas alan igsel pazarlama

algilari ile orgiit ¢alisanlarinin miisteri yonlii davranislari arasinda bir iliski vardir.

10. Hipotez H1: Spor orgiitlerinde i¢ miisteri iliskilerini esas alan igsel
pazarlama algilariin orgiit ¢alisanlarinin miisteri yonli davraniglart iizerine etkisi

vardir.

11. Hipotez H1: Spor orgiitlerinde algilanan oOrgiitsel destek ile Orgiit

calisanlarinin i¢ girisimcilik diizeyleri arasinda bir iligki vardir.
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12. Hipotez H1: Spor orgiitlerinde algilanan Orgiitsel destegin Orgiit

calisanlarinin i¢ girisimcilik diizeylerine etkisi vardir.

13. Hipotez H1: Spor orgiitlerinde algilanan oOrgiitsel destek ile Orgiit

calisanlarinin miisteri yonlii davraniglari arasinda bir iligki vardir.

14. Hipotez H1: Spor orgiitlerinde algilanan Orgiitsel destegin Orgiit

calisanlarinin miisteri yonli davranislarina etkisi vardir.

Tablo 3.1. I¢ girisimcilik davranisi dlgegine iliskin giivenirlik analizi sonuglar

g(l)‘;‘;kﬂ‘::f Diizeltilmis Madde
Boyutlar Madde Cronbach Maddg Kaldinldiginda
Alpha Toplam Cronbach Alpha
Katsayisi Korelasyonu Katsayisi
Madde 1 ,380 77
Madde 2 475 172
Yenilikgilik mgggz i 793 :j‘l"g Zi
Madde 5 ,481 172
Madde 6 ,445 75
Madde 7 ,524 794
Madde 8 420 ,796
’ .. Madde 9 ,440 ,856
Risk Alma-Ustlenme Madde 10 ,891 462 784
Madde 11 ,488 ,820
Madde 12 412 775
Madde 13 ,445 ,813
Madde 14 416 775
inisiyiltif Alma ve Madde 15 854 ,514 770
Ongorii Madde 16 ’ ,465 72
Madde 17 ,465 174
Madde 18 439 773
Madde 19 438 773
Genel ¢ Girisimcilik Madde 20 814 449 771
Egilimi Madde 21 ' ,428 74
Madde 22 ,509 770
Genel I¢ Girisimeilik 22 Madde Cronbach Alpha Katsayisi ,897

Davranisi

Tablo 3.1. incelendiginde, i¢ girisimcilik davranisi 6lgegi igin elde edilmis olan
Cronbach’s Alpha degerleri; 6l¢cegin genelinin ve alt boyutlarinin yeterli sayilabilecek
Olclide gilivenilir oldugunu gostermektedir. Katilimcilarin ilgili dlgege sagladiklari

veriler kendi iginde kabul edilebilir diizeyde bir tutarlilik gostermektedir.
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Tablo 3.2. Miisteri yonlii davranis 6lgegine iliskin giivenirlik analizi sonuglart

Olcek Alt Diizeltilmis Madde
Boyutlar Madde Kaldirldiginda
Boyutlar Madde Cronbach T Cronbach
oplam
Alpha Korelasyonu Alpha
Katsayisi Katsayisi
Madde 1 ,584 ,912
Y S, Madde 2 ,673 ,910
Miisteriye Ozel Ilgi Gosterme Madde 3 ,826 633 911
Madde 4 ,588 ,912
Madde 5 ,644 911
Miisterilerin Thtiyaclarim Madde 6 822 ,550 913
Anlama Madde 7 ’ ,704 ,909
Madde 8 ,652 911
Madde 9 122 ,910
Gerekli Hizmet Sunumunu Madde 10 885 ,656 911
Gergeklestirme Madde 11 ' ,648 911
Madde 12 ,632 911
Madde 13 ,527 ,913
c k. Madde 14 ,490 ,915
Kisisel Iliski Gelistirme Madde 15 791 462 901
Madde 16 446 ,900
Madde 17 ,562 ,913
. o Madde 18 413 ,891
Hizmet Hazirbulunuslugu Madde 19 ,873 553 813
Madde 20 ,590 ,902
MiistgigFonlii Dagigius 20 Madde Cronbach Alpha Katsayisi ,926

Genel

Tablo 3.2. incelendiginde, miisteri yonlii davranis 6l¢egi icin elde edilmis olan
Cronbach’s Alpha degerleri; 6lcegin genelinin ve alt boyutlarinin yeterli sayilabilecek
Olclide gilivenilir oldugunu gostermektedir. Katilimcilarin ilgili dlgege sagladiklari

veriler kendi i¢inde kabul edilebilir diizeyde bir tutarlilik géstermektedir.
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Genel

Olcek Alt Madde
Boyutlar: Diizeltilmis Kaldirldiginda
Boyutlar Madde Cronbach ~ Madde Toplam Cronbach
Alpha Korelasyonu Alpha
Katsayisi Katsayisi
Madde 1 ,664 ,963
Madde 2 ,696 ,963
o o . Madde 3 ,683 ,963
Iletisim ve Bilgi Paylasim Madde 4 ,887 606 964
Madde 5 ,733 ,963
Madde 6 ,750 ,963
Madde 7 ,631 ,964
Madde 8 ,741 ,963
Isle Tlgili Yonetici Madde 9 748 ,753 ,963
Rehberligi Madde 10 ’ ,686 ,963
Madde 11 ,684 ,963
Madde 12 ,655 ,964
. _— . Madde 13 ,678 ,963
Bireysel ivaciara Yonelik  Magde1d 809 707 953
Madde 15 ,708 ,961
Madde 16 ,740 ,963
Madde 17 ,602 ,964
Madde 18 714 ,963
Madde 19 ,713 ,958
Soyut ve Sosyal Yararlar Madde 20 ,915 ,785 ,963
Madde 21 ,751 ,963
Madde 22 ,632 ,964
Madde 23 ,643 ,964
Madde 24 ,645 ,964
Madde 25 ,608 ,964
Madde 26 ,546 ,964
Somut Yararlar Madde 27 ,832 785 963
Madde 28 771 ,963
Igsel Pazarlama 28 Madde Cronbach Alpha Katsayisi ,965

Tablo 3.3. incelendiginde, igsel pazarlama davranisi 6l¢egi icin elde edilmis

olan Cronbach’s Alpha degerleri, Olgegin genelinin ve alt boyutlarmin yeterli
sayilabilecek olclide gilivenilir oldugunu gostermektedir. Katilimeilarin ilgili 6lgege

sagladiklar1 veriler kendi i¢inde kabul edilebilir diizeyde bir tutarlilik géstermektedir.



42

Tablo 3.4. Algilanan orgiitsel destek 6lgegine iliskin giivenirlik analizi sonuglari

L Madde
2 Duzeltilmis Kaldirildiginda
Olgek Madde Madde Toplam
Korelasyonu Cronbach

Alpha Katsayisi
Madde 1 ,760 ,866
Madde 2 ,806 ,860
Madde 3 ,785 ,863
. Madde 4 7192 ,863
Algilanan Orgiitsel Destek Madde 5 585 883
Madde 6 422 ,870
Madde 7 ,506 ,891
Madde 8 ,680 874
Algilanan Orgiitsel Destek Genel Cronbach Alpha Katsayis ,899

Tablo 3.4. incelendiginde algilanan orgiitsel destek Ol¢egi igin elde edilmis
olan Cronbach’s Alpha degerleri; Olgegin genelinin yeterli sayilabilecek olciide
giivenilir oldugunu gostermektedir. Katilimcilarin ilgili dlgcege sagladiklar1 veriler

kendi i¢inde kabul edilebilir diizeyde bir tutarlilik gostermektedir.

Tablo 3.5. I¢ girisimcilik davranisi olgek puanlarinin  ¢arpiklik-basiklik ve

kolmogorov-smirnov testi anlamlilik diizeyi sonuglari

N Carpikhik Basiklik p
Yenilik¢ilik 583 -1,08 3,09 ,000
Risk Alma / Ustlenme 583 -1,25 2,06 ,000
insiyatif Alma ve Ongorii 583 -1,46 4,56 ,000
Genel i¢ Girisimcilik Egilimi 583 -1,68 1,01 ,000
Genel Toplam 583 -1,99 3,01 ,000

Tablo 3.5’te Kolmogorov-Smirnov testi sonuglar1 incelendiginde, ig
girisimcilik 6lgegi ve alt boyutlarindan elde edilen puanlarda normallikten sapmalarin
oldugu gozlemlenmektedir. Kolmogorov-Smirnov analizinin uygulanmasi, verilerin
normal dagilim durumunun saptanmasi amaciyla kullanilan yontemlerden sadece bir
tanesidir. Normal dagilim egrileri incelendiginde; normallikten sapmalarin oldugu
belirlenmistir. Biiylikdztirk (2007) degiskenlerin garpiklik basiklik degerlerinin =+1
araliginda yer almasmin normallikten asir1 sapmalar olmamasi seklinde agiklarken,
Tabachnick ve Fidell (2013) ise, degiskenlerin ¢arpiklik basiklik katsayilarinin +1,5

arasinda olmas1 durumunda verilerin normal dagilim gosterdigini ifade etmistir. Olgek
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puanlarinda normallikten sapmalar oldugu, katsayilarin £1 ile £1,5 araliginda yer

almadigi ve verilerin normal dagilim gostermedigi tespit edilmistir.

Tablo 3.6. Misteri yonlii davranmis Olgek puanlarimin  garpiklik-basiklik  ve

kolmogorov-smirnov testi anlamlilik diizeyi sonuglari

N Carpikhk Basiklik p
Miisteriye Ozel ilgi Gosterme 583 -1,41 5,15 ,000
Miisteri Ihtiyaclarim Anlama 583 -0,84 2,38 ,000
Dogru Hizmeti Sunma 583 -1,54 5,23 ,000
Kisisel Iliski Gelistirme 583 -1,24 -1,37 ,000
Hizmet Hazirbulunuslugu 583 -0,66 1,95 ,000
Genel Toplam 583 -0,62 2,78 ,000

Tablo 3.6’da Kolmogorov-Smirnov testi sonuglari incelendiginde, miisteri
yonlii davranis Olgegi ve alt boyutlarindan elde edilen puanlarda normallikten
sapmalarin ~ oldugu  gbzlemlenmektedir.  Kolmogorov-Smirnov  analizinin
uygulanmasi, verilerin normal dagilim durumunun saptanmasi amaciyla kullanilan
yontemlerden sadece bir tanesidir. Normal dagilim egrileri incelendiginde;
normallikten sapmalarin oldugu belirlenmistir. Biiylkoztirk (2007) degiskenlerin
carpiklik basiklik degerlerinin +1 araliginda yer almasinin normallikten asir1 sapmalar
olmamasi seklinde agiklarken, Tabachnick ve Fidell (2013) ise, degiskenlerin ¢arpiklik
basiklik katsayilarinin +1,5 arasinda olmasi1 durumunda verilerin normal dagilim
gosterdigini ifade etmistir. Olgek puanlarinda normallikten sapmalar oldugu,
katsayilarin +1 ile +1,5 araliinda yer almadigi ve verilerin normal dagilim

gostermedigi tespit edilmistir.
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Tablo 3.7. Igsel pazarlama 6lgek puanlarinin carpiklik-basiklik ve kolmogorov-

smirnov testi anlamlilik diizeyi sonuglari

N Carpikhik Basikhik p

fletisim ve Bilgi Paylasim 583 -1,60 3,02 ,000

isle Tlgili Yonetici Rehberligi 583 -1,48 -1,54 ,000

Bireysel {htly.a?l‘arz.t .Yonellk 583 -1.40 267 000
Yonetici Ilgisi

Soyut ve Sosyal Yararlar 583 -2,42 - 2,28 ,000

Somut Yararlar 583 1,45 -1,55 ,000

Genel Toplam 583 -0,30 -2,37 ,000

Tablo 3.7°de Kolmogorov-Smirnov testi sonuglari incelendiginde, igsel
pazarlama algist Olgegi ve alt boyutlarindan elde edilen puanlarda normallikten
sapmalarin ~ oldugu  gbzlemlenmektedir. ~ Kolmogorov-Smirnov  analizinin
uygulanmasi, verilerin normal dagilim durumunun saptanmasi amaciyla kullanilan
yontemlerden sadece bir tanesidir. Normal dagilim egrileri incelendiginde;
normallikten sapmalarin oldugu belirlenmistir. Biiyiikoztirk (2007) degiskenlerin
carpiklik basiklik degerlerinin +1 araliginda yer almasinin normallikten asir1 sapmalar
olmamas seklinde aciklarken, Tabachnick ve Fidell (2013) ise, degiskenlerin ¢arpiklik
basiklik katsayilarinin +1,5 arasinda olmasi durumunda verilerin normal dagilim
gosterdigini ifade etmistir. Olgek puanlarinda normallikten sapmalar oldugu,
katsayillarin +1 ile £1,5 araliginda yer almadigi ve verilerin normal dagilim

gostermedigi tespit edilmistir.

Tablo 3.8. Algilanan orgiitsel destek Ol¢ek puanlarinin ¢arpiklik-basiklik ve

kolmogorov-smirnov testi anlamlilik diizeyi sonuglari

N Carpikhik Basikhik p

Algilanan Orgiitsel Destek 583 -1,38 1,58 ,000

Tablo 3.8’de Kolmogorov-Smirnov testi sonuglar1 incelendiginde, lgilanan
orgiitsel destek Olgeginden elde edilen puanlarda normallikten sapmalarin oldugu
gbzlemlenmektedir. Kolmogorov-Smirnov analizinin uygulanmasi, verilerin normal
dagilim durumunun saptanmasi amaciyla kullanilan yontemlerden sadece bir tanesidir.
Normal dagilim egrileri incelendiginde; normallikten sapmalarin  oldugu

belirlenmistir. Biiylikdztirk (2007) degiskenlerin garpiklik basiklik degerlerinin =+1
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araliginda yer almasinin normallikten asir1 sapmalar olmamasi seklinde agiklarken,
Tabachnick ve Fidell (2013) ise, degiskenlerin ¢arpiklik basiklik katsayilarinin +1,5
arasinda olmas1 durumunda verilerin normal dagilim gdsterdigini ifade etmistir. Olgek
puanlarinda normallikten sapmalar oldugu, katsayilarin +1 ile £1,5 araliginda yer

almadigi ve verilerin normal dagilim gostermedigi tespit edilmistir.
3.5. Istatistiksel Analiz

Kisisel bilgi formu, ig¢sel pazarlama algisi, algilanan orgiitsel destek ic
girisimcilik ve miisteri yonlii davranis 6lgeklerinden elde edilen veriler IBM SPSS25.0
paket programina girilmis ve analizler bu program araciligi ile yapilmistir. Adaylara
iliskin kisisel bilgiler, envanter ortalamalari ve faktor puanlar: frekans (f) ve yiizde (%)
degerleri tespit edilerek verilmistir. Puanlarin normal dagilim durumlarina; normal
dagilim egrileri, carpiklik-basiklik (skewness-kurtosis) degerleri, histogramlar
araciligr ile normal dagilim egrileri ve grup biylikligiiniin 50°den biiyiikk oldugu
durumlarda kullanilan Kolmogorov-Smirnov testi degerleri incelenerek bakilmistir.
Olgeklerin genelinin ve alt boyutlariin giivenirlik diizeylerinin belirlenmesi amaciyla

giivenirlik analizi yapilmis ve “Chronbach Alfa Katsayis1” elde edilmistir.

Veriler normal dagilim gostermemektedir. Istatistiki islem olarak arastirma
amac1 dogrultusunda olusturulan hipotezleri test etmek i¢in Mann Whitney U, Kruskal

Wallis-H Testi, Spearman Korelasyon ve Regresyon analizlerinden faydalanilmistir.
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4. BULGULAR

Tablo 4.1. Katilimcilarin demografik 6zellikleri

N %

Erkek 405 69,5

Cinsiyet Kadin 178 30,5
Toplam 583 100,0

21-25 69 11,8

26-30 100 17,2

% 31-35 132 22,6

s 36-40 137 23,5

41 ve Ugzeri 145 24,9
Toplam 583 100,0

[lkokul 51 8,7

Ortaokul 51 8,7

Egitim Diizeyi _ Lise 107 18,4
Universite 374 64,2
Toplam 583 100,0

1-5 Y1l 145 24,9

h 6-10 Y1l 177 30,4
Mesleligeeriibe 1 188 261 44,8
Toplam 583 100,0

Yonetici 74 12,7

. . Egitmen/Antrenor 235 40,3
Kurumdaki Statii Biiro Personeli 274 47,0
Toplam 583 100,0

2300-3100 TL 165 28,3

3101-3900 TL 278 47,7

Gelir Diizeyi 3901-4700 TL 103 17,7

4701TL ve lizeri 37 6,3
Toplam 583 100,0

Tablo 4. 1 incelendiginde, ¢alismaya katilan goniilliilerin %69,5’inin erkek,
%30,5’inin kadin oldugu, %11,8’inin 21-25 yas, %17,2’sinin 26-30 yas, %22,6’sinin
31-35 yas, %23,5’inin 36-40 yas, %24,9’unun 41 ve iizeri yas araliginda oldugu,
%38.,7’sinin ilkokul, %38,7’sinin ortaokul, %18,4’inlin lise, %64,2’sinin Universite
mezunu oldugu, %24,9’unun 1-5 yil, %30,4’liniin 6-10 y1l, %44,8’inin 11 y1l ve tizeri
mesleki tecriibeye sahip oldugu, %12,7’sinin yonetici, %40,3’linlin egitmen/antrendr,
%47,0’1n1n biiro personeli oldugu, %28,3’tiniin 2300-3100 TL, %47,7’sinin 3101-
3900 TL, %17,7’sinin 3901-4700 TL, %6,3’iiniin 4701 TL ve {izeri gelir diizeyine
sahip oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 4.2. Katilimcilarin i¢ girisimcilik davranisi dlgegine verdigi cevaplarin betimsel

analizi
Alt Boyutlar Min Max Mean+Ss
Yenilikgilik 6,00 30,00 23,74+3,40
Risk Alma / Ustlenme 10,00 30,00 20,36+3,76
inisiyatif Alma ve Ongorii 8,00 29,00 23,48+2,88
Genel i¢ Girisimcilik Egilimi 4,00 20,00 15,75+2,68
i¢ Girisimcilik Genel 39,00 105,00 83,33+8,53

Tablo 4.2. incelendiginde, katilimeilarin i¢ girisimcilik 6l¢egi, yenilikgilik alt
boyutu ortalamasmin 23,74+3,40, risk alma / lstlenme alt boyut ortalamasinin
20,36+3,76, inisiyatif alma ve 6ngorii alt boyut ortalamasinin 23,48+2,88, genel i¢
girisimcilik egilimi alt boyut ortalamasmin 15,75+2,68, i¢ girisimcilik genel skor
ortalamasinin 83,33+8,53 oldugu tespit edilmistir. i¢ girisimcilik davranis1 dlcegi ve
alt boyutlarindan alinacak puan araliklarina bakildiginda, katilimcilarin i¢ girisimcilik

genel skorunun ve alt boyutlarin yiiksek seviyede oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.3. Katilimcilarin miisteri yonlii davranis 6l¢egine verdigi cevaplarin betimsel

analizi
Alt Boyutlar Min Max Mean=Ss

Miisteriye Ozel ilgi Gosterme 4,00 20,00 17,06+2,52

Miisteri ihtiyaclarim Anlama 4,00 20,00 16,25+2,63

Dogru Hizmeti Sunma 4,00 20,00 17,47+2,46

Kisisel iliski Gelistirme 4,00 20,00 14,27+3,31

Hizmet Hazirbulunuslugu 6,00 20,00 16,50+2,45

Miisteri Yonlii Davranis Genel 34,00 100,00 81,52+10,42

Tablo 4.3. incelendiginde, katilimcilarin miisteri yonlii davranig 6lgegi,
miisteriye 0zel ilgi gosterme alt boyut ortalamasi 17,06+2,52, miisteri ihtiyaclarim
anlama alt boyut ortalamas1 16,254+2,63, dogru hizmeti sunma alt boyut ortalamasi
17,47£2,46, kisisel iliski gelistirme alt boyut ortalamasi 14,27+3,31, hizmet
hazirbulunuslugu alt boyut ortalamasi 16,50+2,45, miisteri yonlii davranis genel skor
ortalamas1 81,524+10,42 olarak tespit edilmistir. Miisteri yonlii davranis dlgegi ve alt
boyutlarindan alimacak puan araliklarina bakildiginda, katilimcilarin  miisteri
ihtiyaglarin1 anlama, kisisel iliski gelistirme ve hizmet hazirbulunuslugu alt
boyutlarmin yiiksek seviyede, miisteriye 6zel ilgi gosterme ve dogru hizmeti sunma
alt boyutlarinin ve miisteri yonlii davranis genel skorunun ¢ok yiiksek seviyede oldugu

gorilmektedir.
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Tablo 4.4. Katilimcilarin i¢sel pazarlama 6lgegine verdigi cevaplarin betimsel analizi

Alt Boyutlar Min Max Mean+Ss
iletisim ve Bilgi Paylasim 6,00 30,00 19,87+5,24
isle Qlgili Yonetici Rehberligi 6,00 30,00 19,35+ 6,37
Bireysel ihtiyaclara Yonelik Yonetici ilgisi 3,00 15,00 9,54+ 3,13
Soyut ve Sosyal Yararlar 9,00 45,00 29,16+ 8,25
Somut Yararlar 4,00 20,00 10,03+ 4,10
i¢sel Pazarlama Genel 28,00 140,00 88,04+ 23,57

Tablo 4.4. incelendiginde, katilimcilarin igsel pazarlama olgegi, iletisim ve
bilgi paylasimi alt boyutu ortalamas1 19,87+5,24, isle ilgili yonetici rehberligi alt
boyutu ortalamas1 19,35+6,37, bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi alt boyutu
ortalamasi 9,54+3,13, soyut ve sosyal yararlar alt boyutu ortalamas1 29,16+8,25, somut
yararlar alt boyut ortalamast 10,03+4,10 ve icsel pazarlama genel skor ortalamasi
88,04+23,57 olarak tespit edilmistir. icsel pazarlama 6lgegi ve alt boyutlarindan
alinacak puan araliklarina bakildiginda, katilimeilarin iletisim ve bilgi paylasimu, isle
ilgili yonetici rehberligi, soyut ve sosyal yararlar alt boyutlarinin ve igsel pazarlama
genel skorunun yiiksek seviyede oldugu, bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi ve

somut yararlar alt boyutlarinin orta seviyede oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.5. Katilimcilarin algilanan orgiitsel destek Olcegine verdigi cevaplarin

betimsel analizi

Min Max Mean4Ss

Algilanan Orgiitsel Destek Olcegi 8,00 40,00 25,40+0,6,67

Tablo 4.5. incelendiginde, katilimcilarin algilanan orgiitsel destek genel
skorunun 25,40+0,6,67 oldugu tespit edilmistir. Katilimcilarin algiladiklar1 orgiitsel

destek diizeyinin yiiksek seviyede oldugu goriilmektedir.
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Tablo 4.6. Katilimecilarin cinsiyetlerine gore i¢ girisimcilik davraniglarinin

degerlendirilmesi
. Sira Sira
Cinsiyet N Ortalamas1  Toplam v P
Yenilikeilik Era'gj'r‘l ‘1‘?2 ggg?j 1127%%32460 313710 ,012*
. . Erkek 405 298,35 120833,0
Risk Alma / Ustlenme Kadin 178 27754 494030 33472,0 ,168
inisiyatif Alma ve Ongorii ~ Coek 40529321 117940.0 o055 gg3

Kadin 178 291,80 52296,0
Erkek 405 303,38 122867,5
Kadin 178 266,12 47368,5
Erkek 405 300,84 121841,0
Kadin 178 271,88 48395,0

Genel i¢ Girisimcilik Egilimi 31437,5 ,013*

I¢ Girisimcilik Genel 32464,0 ,056

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.6.’da katilimcilarin cinsiyetlerine gore i¢ girisimcilik davraniglart
incelendiginde, cinsiyet degiskenine gore i¢ girisimcilik davranis 6l¢egi, yenilikgilik
ve genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutlarinda istatistiksel agcidan anlamli bir farklilik
oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, erkeklerin
yenilik¢ilik ve genel i¢ girisimcilik egilim diizeylerinin kadinlara gore daha yiiksek
oldugu goriilmektedir. Risk alma / {istlenme alt boyutunda, inisiyatif alma ve 6ngorii
alt boyutunda ve i¢ girisimcilik genel skorunda cinsiyet degiskenine gore istatistiksel
acidan anlamli farkliligin olmadigr tespit edilmistir (p>0,05). Bu dogrultuda, ic
girisimcilik yonlii davranig, yenilikcilik ve genel i1¢ girisimcilik egilimi alt
boyutlarinda (1.hipoteza) kabul edilmis, i¢c girisimcilik yonlii davranislar, risk
alma/iistlenme, inisiyatif alma ve Ongorii alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel

skorunda (1.hipoteza) reddedilmistir.
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Tablo 4.7. Katilmcilarin cinsiyetlerine goére miisteri yonlii davranislarinin

degerlendirilmesi

- Sira Sira
Cinsiyet N Ort. Toplam U p

Erkek 405 298,74  120990,0

Miisteriye Ozel Ilgi Gosterme Kadm 178 276.66 492460 333150 ,136
ST T Erkek 405 299,92 1174185

Miisteri Ihtiyaclarim1 Anlama Kadm 178 28673 52817 5 35203,5 ,649

Dogru Hizmeti Sunma Erkek 405 293,77 1189785 550555 g1

Kadin 178 287,96 512575
Erkek 405 301,59  122143,0
Kadin 178 270,19 48093,0
Erkek 405 298,43  120864,0
Kadin 178 277,37 49372,0
Erkek 405 298,47  120881,5
Kadin 178 277,27 49354,5

Kisisel iliski Gelistirme 32162,0 ,037*

Hizmet Hazirbulunuslugu 334410 157

Miisteri Yonlii Davrams Genel 33423,5 161

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.7.’de katilimcilarin cinsiyetlerine gore miisteri yonlii davraniglari
incelendiginde, cinsiyet degiskenine gore miisteri yonlii davranis dlcegi, kisisel iliski
gelistirme alt boyutunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir (p<0,05). Sira ortalamalarina bakildiginda, erkeklerin kisisel iliski
gelistirme diizeylerinin kadinlara gore daha yiliksek oldugu goriilmektedir. Miisteri
yonlii davranis Olcegi, miisteriye 6zel ilgi gosterme alt boyutu, miisteri ihtiyaclarin
anlama alt boyutu, dogru hizmeti sunma alt boyutu, hizmet hazirbulunuslugu alt
boyutu ve miisteri yonlii davranis genel skorunda cinsiyet degiskenine gore
istatistiksel acidan anlamli farkliligin olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Erkek
calisanlarin miisteri yonlii davranig ve alt boyutlarinda kadinlardan daha 1yi seviyede
oldugu goriilmektedir. Arastirma amaci dogrultusunda kurulan (1.hipotezy) miisteri
yonlii davranis, kisisel iligki gelistirme alt boyutunda kabul edilmis, miisteriye 6zel ilgi
gosterme, miisteri thtiya¢larini anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu

alt boyutlarinda ve miisteri yonlii davranis genel skorunda reddedilmistir.
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Tablo 4.8. Katilimecilarin cinsiyetlerine gore igsel pazarlama algisinin

degerlendirilmesi

. Sira Sira
Cinsiyet N Ortalamas1  Toplam U P

Erkek 405 304,77 123430,0
Kadin 178 262,96 46806,0
Erkek 405 298,73 120987,0
Kadin 178 276,68 49249,0
Bireysel Thtiyaclara Yonelik Erkek 405 300,95 121883,5

Yonetici Tlgisi Kadin 178 271,64 48352,5
Erkek 405 303,73 123010,5
Kadin 178 265,31 47225,5
Erkek 405 301,73 122200,0
Kadmn 178 269,87 48036,0
Erkek 405 304,19 123198,5
Kadmn 178 264,26 47037,5

Iletisim ve Bilgi Paylasim 30875,0 ,006*

isle flgili Yonetici Rehberligi 33318,0 ,144

324215 ,052

Soyut ve Sosyal Yararlar 312945 ,011*

Somut Yararlar 32105,0 ,035*

icsel Pazarlama Genel 31106,5 ,008*

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.8.°de katilimcilarin cinsiyetlerine gore igsel pazarlama algilari
incelendiginde, cinsiyet degiskenine gore icsel pazarlama Olcegi iletisim ve bilgi
paylasimi alt boyutunda, soyut ve sosyal yararlar alt boyutunda, somut yararlar alt
boyutunda ve i¢sel pazarlama genel skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik
oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, erkeklerin
iletisim ve bilgi paylasimi, soyut ve sosyal yararlar, somut yararlar ve i¢sel pazarlama
genel diizeyinin kadinlara gére daha yiiksek oldugu anlasiimaktadir. igsel pazarlama
Olcegi, isle ilgili yonetici rehberligi ve bireysel ihtiyaclara yonelik yonetici ilgisi alt
boyutlarinda ise cinsiyet degiskenine gore istatistiksel olarak anlamli bir farkin
olmadigr goriilmiistiir (p>0,05). Bu dogrultuda (1.hipotezc) iletisim ve bilgi
paylasimi, soyut ve sosyal yararlar, somut yararlar alt boyutlarinda ve i¢sel pazarlama
genel skorunda kabul edilmis, isle ilgili yonetici rehberligi ve bireysel ihtiyaglara

yonelik yonetici ilgisi alt boyutlarinda ise (1.hipotezc) reddedilmistir.
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Tablo 4.9. Katilimcilarin cinsiyetlerine gore algilanan orgiitsel destek diizeylerinin

degerlendirilmesi
.. Sira Sira
Cinsiyet N Ortalamas1  Toplam U P
Algilanan Orgiitsel Erkek 405 300,64 121761,0
Destek Kadn 178 27233 484750 20440 061

P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.9.°da katilimcilarin cinsiyetlerine gore algilanan orgiitsel destek
diizeyleri incelendiginde, cinsiyet degiskenine gore algilanan orgiitsel destek diizeyleri
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farkliligin olmadig: tespit edilmistir (p>0,05).

Bu nedenle (1.hipotezq) reddedilmistir.

Tablo 4.10. Katilimcilarin yaslarma gore i¢ girisimcilik davraniglarinin

degerlendirilmesi
Yas N gl::l sd X? p Fark
21-25¢ 69 321,80
26-30? 100 249,00
Yenilikgilik 31-35° 132 301,03 9,830 ,043* 1-2
36-40* 137 288,67
41 ve tizeri® 145 302,40
21-25% 69 284,86
26-30? 100 269,51
Risk Alma / Ustlenme 31-358 132 280,23 4,898 ,298 -
36-40* 137 307,66
41 ve iizeri® 145 306,83
21-25! 69 317,99
inisiyatif Alma ve 26'302 100 302,24
Ongorii 31-35 132 293,40 4 3,262 ,515 -
36-40* 137 283,68
41 ve iizeri® 145 279,16
21-25% 69 315,96
. 26-30? 100 260,39
Genel Iélv(.;l{rls.lm(!lllk 31-35° 132 296 35 5,992 200 )
stiimi 36-40* 137 304,35
41 ve iizeri® 145 286,78
21-25! 69 315,40
26-30? 100 257,59
i¢ Girisimcilik Genel 31-35° 132 291,03 6,029 ,197 -
36-40* 137 300,71

41 ve iizeri® 145 297,25

*P<0,05; **P<0,01
Tablo 4.10.°da katilmecilarin yaslarina gore i¢ girisimcilik davraniglari
incelendiginde, yas degiskenine gore i¢ girisimcilik davranisi 6lgegi, yenilikgilik alt

boyutunda istatistiksel a¢idan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu
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durumun 21-25 yas ile 26-30 yas arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir.
I¢ girisimcilik dlgegi, risk alma / iistlenme, inisiyatif alma ve Ongorii, genel ic
girisimcilik egilimi alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel skorunda istatistiksel
acidan anlamli bir farklilik bulunmamaktadir (p>0,05). Sira ortalamalar1 dikkate
alindiginda, yenilikgilik alt boyutunda, en yiiksek skorun 21-25 yas araligina, en diisiik
skorun ise 26-30 yas araligina ait oldugu, risk alma / {istlenme alt boyutunda, en yiliksek
skorun 36-40 yas araliga, en diisiik skorun ise 26-30 yas araligina ait oldugu,
inisiyatif alma ve 6ngorii alt boyutunda, en yiiksek skorun 21-25 yas araligina, en
diistik skorun ise 41 ve iizeri yas araligina ait oldugu, genel i¢ girisimcilik egilimi alt
boyutunda en yiiksek skorun 21-25 yas araligina, en diisiik skorun ise 26-30 yas
araligina ait oldugu, i¢ girisimcilik genel skorunda ise en yiiksek skorun 21-25 yas
aralifma, en diisiik skorun ise 26-30 yas araligina ait oldugu tespit edilmistir. i¢
girisimcilik davranislari, yenilikgilik alt boyutunda (2.hipoteza) kabul edilmis olup,
risk alma/iistlenme, inisiyatif alma ve Ongorii, genel i¢ girisimcilik egilimi alt

boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel skorunda (2.hipoteza) reddedilmistir.

Tablo 4.11. Katimcilarin  yaslarina gore misteri yonlii  davranislarinin

degerlendirilmesi
Yas N Sira Ort. sd X? p Fark
21-25t 69 284,43
26-302 100 273,65
Miisteriye Ozel ilgi Gosterme 31-35° 132 306,22 2,815 ,589
36-40* 137 300,21
41 ve lizeri® 145 287,55
21-25% 69 294,88
26-302 100 287,99
Miisteri ihtiyag:larml Anlama 31-35% 132 305,77 3,354 ,500
36-40* 137 300,84
41 ve iizeri® 145 272,51
21-25% 69 290,48
26-30? 100 274,96
Dogru Hizmeti Sunma 31-35° 132 299,25 1,629 ,804
36-40* 137 298,99
41 ve iizeri® 145 291,24
21-251 69 295,92 4
26-302 100 251,81
S il L 31-35° 132 304,58
Kisisel Iliski Gelistirme 36-40° 137 30225 7,158 ,128
41 ve iizeri® 145 296,72
21-25t 69 307,01
26-302 100 271,95
Hizmet Hazirbulunuslugu 31-35° 132 296,06 2,164 ,706
36-40* 137 293,71
41 ve iizeri® 145 293,27
21-25t 69 291,39
26-30? 100 260,73
Miisteri Yonlii Davrams Genel 31-35° 132 308,83 5,600 ,231
36-40* 137 304,08
41 ve iizeri® 145 287,12

*P<0,05; **P<0,01
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Tablo 4.11.’de katilimcilarin yaglarina gore miisteri yonlii davranislari
incelendiginde, yas degiskenine gore miisteri yonlii davranislari 6l¢egi, alt boyutlar ve
genel skorunda istatistiksel a¢idan anlamli bir farkliligin olmadig: tespit edilmistir
(p>0,05). Miisteri yonlii davranis alt boyutlar1 ve genel skorunda (2.hipotezp)
reddedilmistir.

Tablo 4.12. Katilimcilarin yaslarina gore igsel pazarlama algilarinin degerlendirilmesi

Yas N Sira Ort.  sd X2 p Fark
21-251 69 304,46
iletisim ve Bilgi 26'3(); 100 282,05
Paylagimi 31-35 132 262,14 8,748 ,068 -
36-40* 137 297,72
41 ve tizeri® 145 314,72
21-25¢ 69 274,66
T 26-302 100 290,49
s 3135 132 274,36 3468 483 -
chberhigl 36-40* 137 305,19
41 ve iizeri® 145 304,90
21-25% 69 307,34
Bireysel ihtiyaclara 26_302 L 29085
Yonelik Yonetici ilgisi 31-35 132 257,52 10,168 ,038* 1-3
36-40* 137 299,88
41 ve tizeri® 145 399,99 4
21-25% 69 311,09
Soyut ve Sosyal 26-302 100 279,39
Yararlar 31-35°8 132 269,20 11,812 ,019* 1-3
36-40* 137 291,34
41 ve iizeri® 145 313,00
21-251 69 289,73
26-302 100 305,95
Somut Yararlar 31-358 132 274,41 7,606 ,107 -
36-40* 137 278,80
41 ve iizeri® 145 311,95
21-251 69 303,98
26-302 100 284,15
icsel Pazarlama Genel 31-35° 132 263,49 9,226 ,056 -
36-40* 137 296,93

41 ve iizeri® 145 313,01

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.12.°de katilimcilarin yaslarima gore icsel pazarlama algilar
incelendiginde, igsel pazarlama algist dlgegi, iletisim ve bilgi paylasimi, isle ilgili
yonetici rehberligi, somut yararlar alt boyutlarinda ve i¢sel pazarlama genel skorunda
istatistiksel agidan anlamli bir farkliligin olmadig: tespit edilmistir (p>0,05). Igsel
pazarlama algis1 6l¢egi, bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi ve soyut ve sosyal
yararlar alt boyutlarinda ise yas degiskenine gore istatistiksel acidan anlamli bir

farklilik goriilmektedir (p<0,05). Bu durumun bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici
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ilgisi ve soyut ve sosyal yararlar alt boyutlarinda, 21-25 yas ile 31-35 yas arasindaki
farkliliktan kaynaklandigi belirlenmistir. Spor orgiitii ¢alisanlarinin igsel pazarlama
uygulamalarina yonelik algilar1 bireysel ihtiya¢lara yonelik yonetici ilgisi ve soyut ve
sosyal yararlar alt boyutlarinda (2.hipotezc) kabul edilmis olup, iletisim ve bilgi
paylagimi, isle ilgili yonetici rehberligi, somut yararlar alt boyutlarinda ve igsel

pazarlama genel skorunda (2.hipotezc) reddedilmistir.

Tablo 4.13. Katilmecilarin yaslarina gore algilanan Orgiitsel destek diizeylerinin

degerlendirilmesi
Yas N Sira Ort. sd X? p Fark
21-251 69 300,67
S 26-30? 100 292,07
Alglanan Grglitsel 3135 132 25038 4 11048 026% 35
36-40° 137 298,84

41 ve iizeri® 145 317,44

P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.13.’te katilimeilarin yaslarina gore algilanan orgiitsel destek diizeyleri
incelendiginde, yas degiskenine goére algilanan orgiitsel destek genel skorunda
istatistiksel agidan anlamli bir farklilik oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun
31-35 yag ile 41 ve lizeri yas arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. Sira
ortalamalarina bakildiginda ise, en yliksek skorun 41 ve iizeri yas araligina, en diisiik
skorun ise 31-35 yas araligina ait oldugu tespit edilmistir. Spor orgiitii ¢alisanlarinin

yas degiskenine gore algilanan orgiitsel destek diizeyinde (2.hipotezq) kabul edilmistir.
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Tablo 4.14. Katilmcilarin egitim durumlarina gore i¢ girisimcilik davranislarinin

degerlendirilmesi
Egitim Sira 2
Durumu N Ort. sd X P Fark
Tlkokul* 51 236,72
crer ers Ortaokul? 51 235,69 . 1-4
Yenilik¢ilik Lise? 107 28136 16,293 ,001 5.4

Universite* 374 310,26
Ilkokul* 51 316,17
Ortaokul? 51 356,74

Risk Alma/ Ustlenme 14,734 ,002* 2-4

Lise® 107 313,14
Universite* 374 273,83
[kokul! 51 255,83
Inisiyatif Alma ve Ortaokul? 51 243,86 .
Ongorii Lise? 107 28900 ° 873 033 2-4

Universite* 374 304,36
flkokul! 51 239,40
Genel i¢ Girisimcilik Ortaokul? 51 265,32

Egilimi Lise? 107 29431 rrz 051 -
Universite* 374 302,15
Tlkokul! 51 246,33
2
i¢ Girisimcilik Genel Ortagig] oL 279,87 4,685 ,196 -

Lise® 107 297,47
Universite* 374 300,46

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.14.te katilimcilarin egitim durumlarina goére i¢ girisimcilik
davraniglar1 incelendiginde, egitim durumu degiskenine gore i¢ girisimcilik davranis
Olcegi, yenilik¢ilik alt boyutunda istatistiksel ag¢idan anlamli bir farklilik tespit
edilmistir (p<0,05). Bu durumun ilkokul ile tiniversite, ortaokul ile iiniversite
arasidaki farkliliktan kaynaklandig1 goriilmektedir. I¢ girisimcilik 6lgegi, risk alma /
istlenme alt boyutunda ve inisiyatif alma ve ongorii alt boyutunda egitim durumu
degiskenine gore istatistiksel acidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu
farkliligin ortaokul ile iiniversite arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir.
Genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda ve i¢ girisimcilik genel skorunda
istatistiksel agidan anlamli bir farkliligin olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Sira
ortalamalar1 dikkate alindiginda, yenilik¢ilik alt boyutunda, en yiiksek skorun
tiniversite mezunlarina, en diisiik skorun ise ortaokul mezunlarina ait oldugu, , risk
alma / lstlenme alt boyutunda, en yiiksek skorun ortaokul mezunlarina, en diisiik
skorun ise {iniversite mezunlarina ait oldugu, inisiyatif alma ve 6ngorii alt boyutunda,
en yiiksek skorun liniversite mezunlarina en diisiik skorun ise ortaokul mezunlarina ait

oldugu, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda ve i¢ girisimcilik genel skorunda en
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yiiksek skorun iiniversite mezunlarina en diisiik skorun ise ilkokul mezunlarina ait
oldugu belirlenmistir. Dolayisiyla “i¢ girisimcilik davranislari, yenilikgilik, risk
alma/iistlenme ve inisiyatif alma ve ongérii” alt boyutlarinda (3.hipoteza) kabul
edilmis, “genel i¢ girisimcilik egilimi” alt boyutunda ve “i¢ girisimcilik” genel

skorunda (3.hipoteza) reddedilmistir.

Tablo 4.15. Katilimcilarin egitim durumlarina gére miisteri yonlii davranislarinin

degerlendirilmesi
Egitim Sira 2
Durumu N Ort. sd X P Fark
Ilkokul! 51 259,09
Miisteriye Ozel Tlgi Ortaokul? 51 245,81 )
Gosterme Lise® 107 293,04 7,562 056
Universite* 374 302,49
Tlkokul! 51 261,66
Miisteri Thtiyaglarim Ortaokul? 51 220,80 o 2-4
Anlama Lise? 107 258,90 22,585,000 3.4
Universite* 374 315,32
Tlkokul! 51 277,40
. . . Ortaokul? 51 223,12 .
Dogru Hizmeti Sunma Ll 107 285 15 12,244 ,007 2-4
Universite* 374 305,34 3
Tlkokul! 51 294,82
I Ortaokul? 51 264,86
Kisisel Iliski Gelistirme Lise? 107 28217 2,202 531 -
Universite* 374 298,85
Tlkokul* 51 246,59 1-4
Hizmet Ortaokul? 51 217,06 . i
Hazrbulunuslugu Lise? 107 261,19 26,721,000 g:i'
Universite* 374 317,23
Ilkokul! 51 262,00
Miisteri Yonlii Davrams Ortaokul? 51 212,25 i
Genel Lise® 107 276,27 19,010 000 24

Universite* 374 311,47

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.15.te katilimcilarin  egitim durumlarima goére miisteri yonlii
davraniglar1 incelendiginde, egitim durumu degiskenine gére miisteri yonlii davranis
6l¢egi, miisteri ihtiyaglarini anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu
alt boyutlarinda ve miisteri yonlii davranis genel skorunda istatistiksel agidan anlamli
bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun miisteri ihtiyaglarini anlama alt
boyutunda, ortaokul ile iiniversite ve lise ile iiniversite arasindaki farkliliktan
kaynaklandigi, dogru hizmeti sunma alt boyutunda, ortaokul ile {iniversite arasindaki
farkliliktan kaynaklandigi, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutunda, ilkokul ile
universite, ortaokul ile {iniversite, lise ile Universite arasindaki farkliliktan
kaynaklandig1 ve miisteri yonlii davranis genel skorunda ise ortaokul ile liniversite

arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. Miisteri yonlii davranis 6lcegi,
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miisteriye 0zel ilgi gosterme ve kisisel iliski gelistirme alt boyutlarinda egitim durumu
degiskenine gore istatistiksel agidan anlamli bir farkliligin olmadig: tespit edilmistir
(p>0,05). Dolayisiyla egitim diizeyine gore miisteri yonli davranis, misteri
ihtiyaclarin1 anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlarinda
ve miisteri yonlii davranis genel skorunda (3.hipotezp) kabul edilmis, miisteriye 6zel

ilgi gdsterme ve kisisel iligki gelistirme alt boyutlarinda (3.hipotezp) reddedilmistir.

Tablo 4.16. Katilimcilarin egitim durumlarina goére ig¢sel pazarlama algilarinin

degerlendirilmesi
Egitim Sira 2
Durumu N Ort. sd X P Fark
ilkokul® 51 353,69
Mletigim ve Bilgi Ortaokul? 51 296,95 " )
Paylaginn Lise? 107 298,97 8,733 033 1-4
Universite* 374 280,92
flkokul® 51 344,03
Isle Tlgili Yonetici Ortaokul> 51 335,04 . )
Rehberligi Lise? 107 307,01 13037005 1-4

Universite* 374 274,74

Tlkokul! 51 354,08

Bireysel Thtiyaclara Ortaokul? 51 310,01
Yonelik Yonetici Tlgisi Lise® 107 304,25
Universite* 374 277,57

Tlkokul! 51 362,13

Soyut ve Sosyal Ortaokul? 51 301,74
Yararlar Lise® 107 309,20
Universite* 374 276,19
[lkokul! 51 356,09
Ortaokul? 51 318,97
Lise® 107 289,16
Universite* 374 280,39
[lkokul! 51 367,05
Ortaokul? 51 316,55
Lise® 107 304,19
Universite* 374 274,93

10,960 ,012* 1-4

13,445 ,004* 1-4

Somut Yararlar 10,570 ,014* 1-4

i¢csel Pazarlama Genel 15,612  ,001* 1-4

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.16.’da katilimcilarin egitim durumlarina goére igsel pazarlama algilar
incelendiginde, egitim durumu degiskenine gore igsel pazarlama OGlgegi alt
boyutlarinda ve i¢sel pazarlama genel skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik
tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun ilkokul ile tiniversite arasindaki farkliliktan
kaynaklandig1 goriilmektedir. Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, i¢sel pazarlama
Olcegi alt boyutlarinda ve genel skorunda en yiiksek skorun ilkokul mezunlarina en

diisiik skorun ise iiniversite mezunlarina ait oldugu belirlenmistir. “Katilimeilarin
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egitim diizeyi degiskenine gore icsel pazarlama uygulamalarina yonelik algilarinda

anlamli farklilik vardir’hipotezi (3.hipotezc) kabul edilmistir.

Tablo 4.17. Katilmecilarin egitim durumlarma gore algilanan oOrgiitsel destek

diizeylerinin degerlendirilmesi

Egitim

N Sira Ort. sd X2 p Fark
Durumu
Ilkokul? 51 356,70
Algilanan Orgiitsel Ortaokul? 51 301,08 . )
Destek Lise? 107 31133 o 12313 008 14

Universite? 374 276,41

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.17.”de katilimcilarin egitim durumlarina gore algilanan orgiitsel destek
diizeyleri incelendiginde, egitim durumu degiskenine gore algilanan Grgiitsel destek
diizeyi genel skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik belirlenmistir (p<0,05).
Bu durumun ilkokul ile tiniversite arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir.
Sira ortalamalari dikkate alindiginda, algilanan orgiitsel destek diizeyi genel skorunda
en yliksek skorun ilkokul mezunlarina en diisiik skorun ise tiniversite mezunlarina ait
oldugu tespit edilmistir. “Calisanlarinin egitim diizeyi degiskenine gore algilanan

orgiitsel diizeyinde farklilik vardir” hipotezi (3.hipotezq) kabul edilmistir.
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Tablo 4.18. Katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore i¢ girisimcilik davranislarinin

degerlendirilmesi

M iilgll:é N Sira Ort. sd X2 p Fark

1-5 Yil* 145 286,62

Yenilikcilik 6-10 Y112 177 295,31 ,225 ,894 -
11 ve iizeri® 261 292,74
1-5 Yil* 145 294,93

Risk Alma / Ustlenme 6-10 Y112 177 289,44 ,086 ,958 -
11 ve iizeri® 261 292,10
1-5 Yil* 145 278,96

Inisiyatif Alma ve 6-10 Y1l2 177 30592 2 2165 339 -

Ongori 11veiizerid 261 289,81
o 15 Y1l 145 28228
Genel Ié.ql‘.“s.““c"‘k 6-10 Y1I2 177 266.74 9306 010% 2-3
gtiimi 11 veiizeri® 261 314,53
15 Vil 145 286,00
I¢ Girisimcilik Genel 6-10 Y12 177 289,55 ,825 ,662 -

11 ve iizeri® 261 299,03

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.18.°de katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore i¢ girisimcilik
davraniglari incelendiginde, mesleki tecriibe degiskenine gore i¢ girisimcilik davranisi
Olcegi, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda istatistiksel acidan anlamli bir
farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun 6-10 y1l ile 11 y1l ve lizeri mesleki
tecriibe arasindaki farkliliktan kaynaklandig goriilmektedir. I¢ girisimcilik davranisi
6lgegi, yenilikgilik, risk alma / istlenme, inisiyatif alma ve 6ngorii alt boyutunda ve i¢
girisimcilik genel skorunda mesleki tecriibe degiskenine gore istatistiksel acidan
anlaml bir farkliligin olmadig: tespit edilmistir (p>0,05). Sira ortalamalar1 dikkate
alindiginda, yenilikgilik alt boyutunda, en yiiksek skorun 6-10 yil, en diisiik skorun 1-
5 yil mesleki tecriibeye sahip olanlara, risk alma / iistlenme alt boyutunda en yiiksek
skorun, 1-5 yil, en diisiik skorun 6-10 y1l mesleki tecriibeye sahip olanlara, inisiyatif
alma ve Ongorii alt boyutunda, en yliksek skorun 6-10 yil, en diisiik skorun 1-5 yil
mesleki tecriibeye sahip olanlara, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda, en yiiksek
skorun 11 y1l ve tizeri, en diisiik skorun 6-10 y1l mesleki tecriibeye sahip olanlara, i¢
girisimcilik genel skorunda en yiiksek skorun 11 yil ve {izeri, en diigiik skorun 1-5 y1l
mesleki tecriibeye sahip olanlara ait oldugu goriilmektedir. Calisanlarin i¢ girisimcilik
davranisi, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda (4.hipoteza) kabul edilmis olup,
yenilik¢ilik, risk alma/iistlenme, inisiyatif alma, 6ngorii alt boyutlarinda ve i¢

girisimcilik genel skorunda ise (4.hipoteza) reddedilmistir.
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Tablo 4.19. Katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore miisteri yonlii davranislarinin

degerlendirilmesi

Mesleki

Teeriibe N Sira Ort.  sd X2 p Fark
o 1-5 Yilt 145 275,63
M““gb.‘syt‘;ro;:l Ngi 6102 177 28531 3509 173 -
11 ve {izeri® 261 305,63
L e 1-5 Yilt 145 284,85
M““erA”:‘“y“'a““‘ 6-10 Y1l2 177 287,10 021 631 -
nlama 11 ve {izeri® 261 299,29
1-5 YilL 145 298,22
Dogru Hizmeti Sunma 6-10 Y1l 177 273,35 3,367  ,186 -
11 ve iizeri® 261 301,19 ’
1-5 YilL 145 318,20 1
Kisisel iliski Gelistirme 6-10 Y1I? 177 255,46 12,925 ,002* 2:3
11 ve iizeri® 261 302,22
N 1-5 YilL 145 277,10
Hazrbulunagiign 6-10 Y12 177 284,74 3178 204 -
11 ve {izeri® 261 305,20
.. . N 1-5 Yilt 145 294,07
MUSEEhL Y Snlil 6-10YI2 177 27121 4265 119 -

Davralifenel 11veiizeri® 261 304,95

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.19.°da katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore miisteri yonli
davraniglar1 incelendiginde, mesleki tecriibe degiskenine gore miisteri yonlii davranis
Olcegi, kisisel iliski gelistirme alt boyutunda istatistiksel acidan anlamli bir farklilik
tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun 1-5 yil ile 6-10 yil ve 6-10 yil ile 11 yil ve tizeri
mesleki tecriibe arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. Miisteri yonli
davranig 6lcegi, miisteriye ozel ilgi gosterme, miisteri ihtiyaglarini anlama, dogru
hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlarinda ve miisteri yonlii davranis
genel skorunda mesleki tecriibe degiskenine gore istatistiksel acidan anlamli bir
farkliligin olmadigr belirlenmistir (p>0,05). Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda,
miisteriye 6zel ilgi gdsterme, miisteri ihtiyaglarini anlama ve hizmet hazirbulunuslugu
alt boyutlarinda, en yiiksek skorun 11 yil ve {izeri, en diisiik skorun, 1-5 y1l mesleki
tecriibeye sahip olanlara, dogru hizmeti sunma alt boyutunda ve miisteri yonlii
davranig genel skorunda en yiiksek skorun 11 yil ve iizeri, en diisiik skorun, 6-10 y1l
mesleki tecriibeye sahip olanlara, kisisel iligki gelistirme alt boyutunda ise en yiiksek
skorun 1-5 yil, en diisiik skorun, 6-10 y1l mesleki tecriibeye sahip olanlara ait oldugu
goriilmektedir. Dolayistyla miisteri yonlii davranis, kisisel iligki gelistirme alt

boyutunda (4.hipotezy) kabul edilirken, miisteri yonli davranig, miisteriye 6zel ilgi
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gosterme, misteri ihtiyaglarmi  anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet
hazirbulunuslugu alt boyutlarinda ve miisteri yonlii davrams genel skorunda
(4.hipotezp) reddedilmistir.

Tablo 4.20. Katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore igsel pazarlama algilarinin

degerlendirilmesi
"ll\“/(la iilj:;le N Sira Ort.  sd X2 p Fark

iletisim ve Bilgi 1-5 Y1112 145 827,97
Paylagin 6-10 Y1l . 177 269,12 10,118 ,006* 1-2

11 ve iizeri® 261 287,53

. T 1-5 Yilt 145 319,72
Isle Ilgili Yonetici 6-10 Y112 177 267.95 7580  023% 12

Refiberligi 11veiizeri® 261 292,91
Bireysel Thtiyaclara 1-5 Y1l 145 329,46 1.9
Yonelik Yonetici 6-10 Y112 177 273,34 10,081 ,006* 1-3

Ilgisi 11 ve iizeri® 261 283,84 )

Soyut ve Sosyal 1-5 Ylll2 145 333,38
Yararlar 6-10"Yll . 177 256,71 16,558 ,000** 1-2

11 ve iizeri® 261 292,94
1-5 Y1l 145 328,00 1-2
Somut Yararlar 6-10 Y112 177 271,06 9,736 ,008* 1-3

11 ve iizeri® 261 286,20
e 1-5 Y1l 145 334,45 1

P 6-10 Y1I? 177 258,95 16,043 ,000%*

Genel 1-3

11 ve iizeri® 261 290,83

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.20.’de katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore igsel pazarlama
algilar1 incelendiginde, i¢sel pazarlama algis1 6lgegi, iletisim ve bilgi paylagimi, isle
ilgili yonetici rehberligi, bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi, soyut ve sosyal
yararlar, somut yararlar alt boyutlarinda ve igsel pazarlama genel skorunda mesleki
tecrilbbe degiskenine gore istatistiksel agidan anlamli bir farkliligin oldugu tespit
edilmistir (p<0,05). Bu durumun, iletisim ve bilgi paylasimi alt boyutunda, 1-5 yil ile
6-10 y1l mesleki tecriibe, isle ilgili yonetici rehberligi alt boyutunda, 1-5 yil ile 6-10
yil mesleki tecriibe, bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi alt boyutunda, 1-5 yil
ile 6-10 yil, 1-5 yil ile 11 y1l ve iizeri mesleki tecriibe, soyut ve sosyal yararlar alt
boyutunda, 1-5 y1l ile 6-10 y1l mesleki tecriibe, somut yararlar alt boyutlarinda, 1-5 yil
ile 6-10 yil, 1-5 yil ile 11 yil ve iizeri mesleki tecriibe ve i¢sel pazarlama genel
skorunda 1-5 yil ile 6-10 yil, 1-5 yil ile 11 y1l ve {izeri mesleki tecriibe arasindaki

farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. “Katilimcilarin mesleki tecriibe degiskenine
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gore icsel pazarlama uygulamalarina yonelik algilarinda farklilik vardir” hipotezi

(4.hipotezc) kabul edilmistir.

Tablo 4.21. Katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore algilanan Orgiitsel destek

diizeylerinin degerlendirilmesi

Mesleki Sira 2
Tecriibe N Ort. sd X P Fark
- 15yl 145 33539
Algilanan Orgitsel 610YIE 177 25071 2 20446 000%* o
11 veiizerid 261 29589

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.21.’de katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore algilanan orgiitsel

destek diizeyleri incelendiginde, mesleki tecriibe degiskenine gore algilanan orgiitsel

destek diizeyi genel skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir

(p<0,05). Bu durumun 1-5 y1l ile 6-10 yil, 1-5 y1l ile 11 yil ve {lizeri mesleki tecriibe

arasindaki farkliliktan kaynaklandigr goriilmektedir. Sira ortalamalar1 dikkate

alindiginda algilanan orgiitsel destek skorunun en yiiksek 1-5 yil mesleki tecriibeye

sahip olanlara, en diisiik ise 6-10 y1l mesleki tecriibeye sahip olanlara ait oldugu tespit

edilmigtir. “Caliganlarin mesleki tecriibelerine gore algilanan Orgiitsel destek

diizeyinde anlamli farklilik vardir” hipotezi (4.hipotezq) kabul edilmistir.
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Tablo 4.22. Katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore i¢ girisimcilik davranislarinin

degerlendirilmesi
Kurum Statiisii N Sira sd X2 p Fark
Ort.
Yoneticit 74 319,28
Yenilikcilik Egitmen/Antrenér2 235 298,42 3,952 ,139 -
Biiro Personeli® 274 279,12
. Yoneticit 74 231,51
Ri'fs‘;leAl'I"I;";‘ / Egitmen/Antrendr? 235 295.02 11531 003 ig
Biiro Personeli® 274 305,74
Inisiyatif Alma ve .. Yénetici' . 4 295,82
Ongrii Egltmen/Antrenpr 235 300,81 2 1,421 491 -
Biiro Personeli® 274 283,41
Genel i¢ Yéneticit 74 327,84
Girisimcilik Egitmen/Antrenér2 235 285,17 3,951 ,139 -
Egilimi Biiro Personeli® 274 288,18
e ciri Yonetiell 74 28134
Genel Egltmen/Antrenpr 235 300,39 1,062 ,588 -
Biiro Personeli® 274 287,68

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.22.’de katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore i¢ girisimcilik
davraniglar incelendiginde, kurumdaki statli degiskenine gore i¢ girisimcilik davranisi
Olgegi, risk alma/iistlenme alt boyutunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit
edilmistir (p<0,05). Bu durumun yoénetici ile egitmen/antrendr, yonetici ile biiro
personeli arasindaki farkliliktan kaynaklandig goriilmektedir. I¢ girisimcilik davranist
Olgegi, yenilikgilik, inisiyatif alma ve Ongorii, genel i¢ girisimcilik egilimi alt
boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel skorunda kurumdaki statii degiskenine gore
istatistiksel agidan anlamli bir farkliligin olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Sira
ortalamalar1 dikkate alindiginda, yenilik¢ilik alt boyutunda, en yiiksek skorun
yoneticilere, en diisiik skorun biiro personeline, risk alma / iistlenme alt boyutunda, en
yiiksek skorun biiro personeline, en diisiikk skorun yoneticilere, inisiyatif alma ve
Ongorii alt boyutunda, en yiiksek skorun egitmen/antrenér, en diisiik skorun biiro
personeline, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda, en yiiksek skorun yoneticilere,
en disiik skorun egitmen/antrendrlere, i¢ girisimcilik genel skorunda, en yiiksek
diizeyin egitmen/antrendr, en diisiik diizeyin yoneticilere ait oldugu goriilmektedir.
Dolayisiyla “calisanlarin i¢ girisimcilik davraniglari, risk alma/iistlenme” alt
boyutunda (5.hipoteza) kabul edilmis olup, “i¢ girisimcilik davranisi, yenilikgilik,
inisiyatif alma ve Ongorii, genel i¢ girisimcilik egilimi” alt boyutlarinda ve “i¢

girisimcilik” genel skorunda (5.hipoteza) reddedilmistir.
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Tablo 4.23. Katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore miisteri yonlii davranislarinin

degerlendirilmesi
Kurum Statiisii N Sira Ort.  sd X2 p Fark
R L s . Yoneticit 74 345,85
Misteriye Ozel ligi  pi o) Antrens? 235 290,12 9623 o08* 2
Gosterme Biiro Personeli® 274 279,07 1-3
T Yoneticit 74 306,27
M““erA'I}‘t‘ya‘?la““‘ Egitmen/Antrendr? 235 304,85 3834 147 ;
nlama Biiro Personeli® 274 277,66
. . . Yoneticil 74 301,59
D"gg“ Hizmeti Egitmen/Antrendr? 235 282,97 1254 534 ;
unma Biiro Personeli® 274 29715 2
Kisisel iliski . Yoneticil i 74 298,66
Gelistirme Eg1tmen/Antren_0r2 235 315,28 9,273 ,010* 2-3
Biiro Personeli® 274 270,23
Hizmet ~ Yoneticil 74 277,66
Hazrbulunuslugu Egitmen/Antrendr? 235 307,26 3,406 ,182 -
Biiro Personeli® 274 282,78
Miisteri Yénlii ~ Yoneticil 74 313,53
Davrams Genel Egitmen/Antrendr? 235 303,41 4,643 ,098 -
Biiro Personeli® 274 276,40

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.23.°te katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore miisteri yonli
davraniglar1 incelendiginde, kurumdaki statii degiskenine gore miisteri yonlii davranig
Olgegi, miisteriye Ozel ilgi gostermebve kisisel iligki gelistirme alt boyutlarinda
istatistiksel acidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun
miisteriye 0zel ilgi gosterme alt boyutunda, yonetici ile egitmen/antrendr, yonetici ile
bliro personeli arasindaki farkliliktan, kisisel iliski gelistirme alt boyutunda,
egitmen/antrendr ile biiro personeli arasindaki farkliliktan kaynaklandigi
goriilmektedir. Miisteri yonlii davranis 6lgegi, miisteri ihtiyaglarini anlama, dogru
hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlarinda ve miisteri yonlii davranis
genel skorunda kurumdaki statii degiskenine gore istatistiksel agidan anlamli bir
farkliligin olmadig tespit edilmistir (p>0,05). Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda,
miisteriye 6zel ilgi gdsterme alt boyutunda en yiiksek skorun yoneticilere en diisiik
skorun biiro personeline, miisteri ihtiyaglarini anlama alt boyutunda, en yiiksek skorun
yoneticilere, en diisiik skorun biiro personeline, dogru hizmeti sunma alt boyutunda,
en yiiksek skorun yoneticilere, en diisiik skorun egitmen/antrendrlere, kisisel iliski
gelistirme alt boyutunda, en yiiksek skorun egitmen/antrenorlere, en diisiik skorun
biiro personeline, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutunda en yiiksek skorun
egitmen/antrendrlere, en diisiikk skorun yoneticilere, miisteri yonlii davranis genel

skorunda, en yiiksek diizeyin yoneticilere, en diisiik diizeyin biiro personeline ait
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oldugu goriilmektedir. Calisanlarinin statiilerine gore miisteri yoOnlii davranis,
miisteriye Ozel ilgi gosterme ve kisisel iligki gelistirme alt boyutlarinda (5.hipotezp)
kabul edilmis olup, miisteri ihtiyaglarini anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet
hazirbulunuslugu alt boyutlarinda ve miisteri yonlii davranis genel skorunda

(5.hipotezy) reddedilmistir.

Tablo 4.24. Katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore i¢sel pazarlama algilariin

degerlendirilmesi
Kurum Statiisii N Sira Ort.  sd X2 p Fark
ile tisim ve Bilgi . Yoneticit 74 366,49 1-2
Pavlasim Egltmen/Antrenér2 235 259,53 23,912 ,000** 1-3
ylas Biiro Personeli® 274 299,73 2-3
Isle Tigili Yonetici 74 325,64 1.9
Yonetici Egitmen/Antrenér2 235 262,19 13,003 ,002* 2.3
Rehberligi Biiro Personeli® 274 308,49
Bireysel Yo6neticit 74 345,59
-~ . - . 2
Yﬁfllggf(aé?;:ﬁd Egitmen/Antrendr 235 266,19 5 13749 001* 1-2
o Biiro Personeli® 274 299,66
Ilgisi
Soyut ve Sosyal ‘ Yoneticit 74 356,18 12
Yararlar Egitmen/Antrendr? 235 257,72 21,921 ,000** 2.3
Biiro Personeli® 274 304,07
Yéneticit 74 350,55 12
Somut Yararlar Egitmen/Antrendr? 235 280,87 10,420 ,005* 1-3
Biiro Personeli® 274 285,73
icsel Pazarlama Yoneticit 74 356,83 1-2
¢ Genel Egitmen/Antrendr? 235 260,32 20,183 ,000** 1-3
ene Biiro Personeli® 274 301,66 2-3

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.24.’te katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore ig¢sel pazarlama
algilar incelendiginde, kurumdaki statii degiskenine gore icsel pazarlama Olgegi alt
boyutlarinda ve igsel pazarlama genel skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik
tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun, iletisim ve bilgi paylasimi alt boyutunda,
yonetici ile egitmen/antrendr, yonetici ile biiro personeli, egitmen/antrendr ile biiro
personeli arasindaki farkliliktan, isle ilgili yonetici rehberligi alt boyutunda, yonetici
ile egitmen/antrendr, egitmen/antrendr ile biiro personeli arasindaki, bireysel
ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi alt boyutunda, yonetici ile egitmen/antrenor
arasindaki, soyut ve sosyal yararlar alt boyutunda, yonetici ile egitmen/antrendr,
egitmen/antrendr ile biiro personeli arasindaki, somut yararlar alt boyutunda, yonetici
ile egitmen/antrendr, yonetici ile biliro personeli arasindaki, igsel pazarlama genel
skorunda ise yonetici ile egitmen/antrendr,

yonetici ile biiro personeli,
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egitmen/antrendr ile biiro personeli arasindaki farkliliktan kaynaklandig:
goriilmektedir. Sira ortalamalar1 dikkate alindiinda, igsel pazarlama Olgegi alt
boyutlarinda ve genel skorunda en yiiksek diizeyin yoneticilere, en diisiik diizeyin ise
egitmen/antrendrlere ait oldugu tespit edilmistir. “Calisanlarin statiilerine gore igsel

pazarlama uygulamalarina yonelik algilarinda” (5.hipotezc) kabul edilmistir.

Tablo 4.25. Katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore algilanan orgiitsel destek

diizeylerinin degerlendirilmesi

Kurum Statiisii N Sira  sd X2 p Fark
Ort.
Algilanan Y oneticit 74 338,20 12
Orgﬁtsel Egitmen/Antrenér2 235 244,40 2 32,165 ,000** 2.3
Destek Biiro Personeli® 274 320,34

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.25.te katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore algilanan oOrgiitsel
destek diizeyleri incelendiginde, kurumdaki statii degiskenine gore algilanan orgiitsel
destek diizeyi genel skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir
(p<0,05). Bu durumun yonetici ile egitmen/antrendr, egitmen/antrendr ile biiro
personeli arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. Sira ortalamalar
dikkate alindiginda, en yiiksek skorun yoneticilere, en diisiik skorun ise
egitmen/antrendre ait oldugu belirlenmistir. “Calisanlarin statiilerine gore orgiitsel

destek algilarinda farklilik vardir” hipotezi (5.hipotezq) kabul edilmistir.
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Tablo 4.26. Katilimcilarin gelir diizeyine gore i¢ girisimcilik davraniglarinin

degerlendirilmesi
Gelir Diizeyi N SiraOrt. sd X2 p Fark
2300-31000 165 266,82
o 3101-30002 278  299.74
Yenilikcilik 3901-4700° 103 307.93 5,410 144 -
4701ve Uzeri? 37 301,76
2300-3100° 165 315,96 »
Risk Alma / 3101-39002 278  292.99 .
Ustlenme 3901-4700° 103 286,19 o100 2
4701ve Uzeri? 37 193,92
2300-31000 165 28144
inisiyatif Almave 310130002 278 287,15
Ongirii 3901-4700° 103 31352 ° 3351 34l -
4701ve Uzeri* 37 315,58
Gonel Is 230031000 165 287,20
GeTgiie 3101-30002 278 286,04
G‘E‘?f{f‘cﬁhk 3901-4700° 103  305.85 2215 529 -
stiimi 4701ve Uzeri* 37 319,64
230031000 165 287,08
i¢ Girigimeilik 3101-30002 278 29295 ]
Genel 3001-4700° 103 306.43 Lrar 627

4701ve Uzeri* 37 266,65

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.26.’da katilimcilarin gelir diizeyine gore i¢ girisimcilik davraniglari
incelendiginde, gelir diizeyi degiskenine gore i¢ girisimcilik davranis1 6lgegi, risk
alma/iistlenme alt boyutunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir
(p<0,05). Bu durumun 2300-3100 TL ile 4701 TL ve tizeri gelir diizeyi, 3101-3900
TL ile 4701 TL ve tizeri gelir diizeyi,3901-4700 TL ile 4701 TL ve lizeri gelir diizeyi
arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. I¢ girisimcilik davranist dlgegi,
yenilik¢ilik, inisiyatif alma ve 6ngorii, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutlarinda ve
i¢ girisimcilik genel skorunda gelir diizeyi degiskenine gore istatistiksel agidan anlamli
bir farkliligin olmadig: belirlenmistir (p>0,05). Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda,
yenilikgilik alt boyutunda, en yiiksek skorun 3900-4700 TL, en diisiik skorun ise 2300-
3100 TL gelir diizeyine, risk alma iistlenme alt boyutunda en yiiksek skorun 2300-
3100 TL, en diisiik skorun 4701 ve iizeri gelir diizeyine, inisiyatif alma ve 6ngori alt
boyutunda en yiiksek skorun 4701 TL ve tizeri, en diisiik skorun ise 2300-3100TL gelir
diizeyine, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda en yiiksek skorun 4701 TL ve
tizeri, en diislik skorun 3101-3900 TL gelir diizeyine, i¢ girisimcilik genel skorunda en
yiiksek diizeyin 3901-4700 TL, en diisiik skorun 2300-3100 TL gelir diizeyine sahip

olanlara ait oldugu goriilmektedir. Bu dogrultuda ¢aliganlarin i¢ girisimcilik yonlii
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davraniglari, risk alma/iistlenme alt boyutunda (6.hipoteza) kabul edilmis, diger alt

boyutlar ve i¢ girisimcilik davranisi genel skorunda (6.hipoteza) reddedilmistir.

Tablo 4.27. Katilimcilarin gelir diizeyine gore misteri yonlii davranislarinin

degerlendirilmesi
Gelir Diizeyi N Sira Ort. sd X2 p Fark
2300-3100* 165 277,35
Miisteriye Ozel Tlgi 3101-39002 278 283,91 7758 051
Gosterme 3901-4700° 103 323,26 ! !
4701ve Uzeri* 37 331,04
2300-3100* 165 261,62
Miisteri ihtiyaglarim 3101-39002 278 299,38 " B
Anlama 3901-4700° 103 325,75 10,535 015 13
4701ve Uzeri* 37 301,05
2300-3100* 165 288,70
- . . 3101-39002 278 291,76
Dogru Hizmeti Sunma 3901-4700° 103 297,08 ,176 ,981
4701ve Uzeri* 37 294,34 3
2300-3100* 165 298,76
.. W 3101-39002 278 280,48
Kisisel Iliski Gelistirme 3901-4700° 103 291 56 4913 ,178
4701ve Uzeri* 37 319,65
2300-3100* 165 264,07
Hizmet 3101-39002 278 258,73
Hazrbulunuslugn 3901-4700° 103 317.06 9.972 ,019* 1-3
4701ve Uzeri* 37 303,65
2300-3100* 165 275,02 -
Miisteri Yonlii 3101-39002 278 290,40 6.109 106
Davrams Genel 3901-4700° 103 326,46 ! !
4701ve Uzeri* 37 302,80

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.27.’de katilimcilarin gelir diizeyine gore miister: yonlii davraniglar
incelendiginde, gelir diizeyi degiskenine gore miisteri yonlii davranis 6lgegi, miisteri
ithtiyaclarini anlama ve hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlarinda istatistiksel acidan
anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun 2300-3100 TL ile 3901-
4700 TL gelir diizeyi arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. Miisteriye
ozel ilgi gosterme, dogru hizmeti sunma, kisisel iligki gelistirme alt boyutlarinda ve
miisteri yonlii davranig genel skorunda gelir diizeyi degiskenine gore istatistiksel
acidan anlaml bir farkliligin olmadig: tespit edilmistir (p>0,05). Sira ortalamalari
dikkate alindiginda, miisteriye 6zel ilgi gosterme alt boyutunda, en yiiksek skorun
4701 TL ve tizeri gelir diizeyine, en diisiik skorun 2300-3100 TL gelir diizeyine,
miisteri ihtiyaglarini anlama alt boyutunda, en yiiksek skorun 3901-4700 TL, en diisiik
skorun 2300-3100 TL gelir diizeyine, dogru hizmeti sunma alt boyutunda en yiiksek
skorun 3901-4700 TL, en diisiik skorun 2300-3100 TL gelir diizeyine, kisisel iliski
gelistirme alt boyutunda, en yliksek skorun 4700 TL ve iizeri, en diisiik skorun 3101-
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3900 TL gelir diizeyine, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutunda, en yiiksek skorun
3901-4700 TL, en diisiik skorun 3101-3900 TL gelir diizeyine, miisteri yonlii davranis
genel skorunda, en yiiksek diizeyin 3901-4700 TL, en diisiik skorun 2300-3100 TL
gelir diizeyine sahip olanlara ait oldugu goriilmektedir. Dolayisiyla ¢alisanlarin gelir
diizeyine gore miisteri yonlii davranig, miisteri ihtiyaclarini anlama ve hizmet
hazirbulunuslugu alt boyutlarinda (6.hipotezp) kabul edilmis olup, miisteriye 6zel ilgi
gosterme, dogru hizmeti sunma, kisisel iliski gelistirme alt boyutlarinda ve miisteri

yonlii davranis genel skorunda (6.hipotezy) reddedilmistir.

Tablo 4.28. Katilimcilarin gelir diizeyine gore igsel pazarlama algilarinin

degerlendirilmesi
Gelir Diizeyi N Sira Ort. sd X2 p Fark
2300-31001 165 314,74 1-2
iletisim ve Bilgi 3101-39002 278 263,79 o )
Paylasimi 3001-4700° 103 296,26 23,711,000 g_j
4701ve Uzeri* 37 390,72
2300-3100! 165 315,43
Isle Tlgili Yonetici 3101-39002 278 275,13 . i
Rehberligi 3001-4700° 103 28651 & Y 1?2
4701ve Uzeri? 37 329,55
2300-3100! 165 303,28 14
Bireysel Thtiyaclara 3101-39002 278 272,86 16214 001* 94
Yonelik Yonetici Tlgisi 3901-4700° 103 291,61 ' ' 3.4
4701ve Uzeri? 37 386,62
2300-3100* 165 314,89 3
Soyut ve Sosyal 3101-39002 278 265,16 o 1-2
Yararlar 3001-4700° 103 299,98 18,177,000 2.4

4701ve Uzeri? 37 369,38
2300-3100! 165 284,67
3101-39002 278 281,86 1-4

Somut Yararlar 3901-4700° 103 303 59 9,524 ,023* 5.4
4701ve Uzeri? 37 368,59
2300-3100! 165 311,68
icsel Pazarlama 3101-39002 278 267,78 . 1-2
Genel 3001-4700° 103 295.47 17379 001 54

4701ve Uzeri? 37 376,58

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.28.°de katilimcilarin gelir diizeylerine gore igsel pazarlama algilar
incelendiginde, gelir diizeyi degiskenine gore igsel pazarlama dlgegi alt boyutlarinda
ve i¢sel pazarlama genel skorunda istatistiksel a¢idan anlamli bir farklilik tespit
edilmistir (p<0,05). Bu durumun iletisim ve bilgi paylasimi alt boyutunda, 2300-3100
TL ile 3101-3900 TL, 3101-3900 ile 4701 TL ve {izeri gelir diizeyi arasindaki, isgle
ilgili yonetici rehberligi alt boyutunda, 2300-3100 TL ile 3101-3900 TL arasindaki,
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bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi alt boyutunda, 2300- 3100 TL ile 4701 TL
ve lizeri, 3101-3900 TL ile 4701 TL ve lizeri, 3901-4700 ile 4701 TL ve lizeri gelir
diizeyi arasindaki, soyut ve sosyal yararlar alt boyutunda, 2300-3100 TL ile 3101-3900
TL arasindaki, 3901-4700 TL ile 4701 TL ve iizeri arasindaki, somut yararlar alt
boyutunda, 2300-3100 TL ile 4701TL ve tizeri, 3101- 3900 TL ile 4701 TL ve iizeri
gelir diizeyi arasindaki, i¢sel pazarlama genel skorunda ise 2300-3100 TL ile 4701TL
ve lizeri, 3101- 3900 TL ile 4701TL ve iizeri gelir diizeyi arasindaki farkliliktan
kaynaklandig1 goriilmektedir. Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, i¢sel pazarlama
Olcegi alt boyutlarinda ve genel skorunda en yiiksek diizeyin 4701 TL ve iizeri gelir
diizeyine sahip olanlara ait oldugu, en diisiik skorun ise 3101-3900 TL gelir diizeyine
sahip olanlara ait oldugu belirlenmistir. Dolayisiyla “calisanlarin gelir degiskenine
gore icsel pazarlama uygulamalarina yonelik algilarinda farklilik vardir” hipotezi

(6.hipotezc) kabul edilmistir.

Tablo 4.29. Katilimcilarin gelir diizeyine gore algilanan orgiitsel destek diizeylerinin

degerlendirilmesi

Gelir Diizeyi ~ N ' sd NG b Fark

2300-3100* 165 323,73

Algilanan Orgiitsel 3101-39002 278 268,11
Destek 3901-4700° 103 286,67

4701ve Uzeri* 37 344,81

3 15,225 ,002* 1-2

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.29.’da katilimcilarin gelir diizeylerine gore algilanan orgiitsel destek
diizeyleri incelendiginde, gelir diizeyi degiskenine gore algilanan orgiitsel destek
diizeyi genel skorunda istatistiksel ac¢idan anlamli bir farklilik tespit edilmistir
(p<0,05). Bu durumun 2300-3100 TL ile 3101-3900 TL arasindaki farkliliktan
kaynaklandig1 goriilmektedir. Sira ortalamalar: dikkate alindiginda, en yiiksek skorun
4701 TL ve iizeri, en diisiik skorun ise 3101-3900 TL gelir diizeyine sahip olanlara ait
oldugu belirlenmistir. Boylece “calisanlarin gelir diizeyine gore orgiitsel destek

algilarinda farklilik vardir” hipotezi (6.hipotezq) kabul edilmistir.
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Tablo 4.30. igsel pazarlama algis1 ile 6rgiit ¢alisanlarin i¢ girisimcilik davranisi

arasindaki iligki

Risk inisiyatif Genel i¢ ic
Yenilik¢ilik  Alma/ Almave Girisimcilik Girisimcilik

Ustlenme  Ongorii Egilimi Genel

Iletisim ve Bilgi r ,090 ,134 ,076 ,053 ,134
Paylasim p ,030* ,001* ,065 ,200 ,001*

Isle Tlgili Yonetici r 124 ,086 ,097 ,050 ,145
Rehberligi p ,003* ,038* ,020* ,230 ,000*

Bireysel Thtiyaclara r ,056 ,102 ,081 ,060 ,105
Yonelik Yonetici ilgisi  p ,175 ,014* ,051 ,151 ,011*

Soyut ve Sosyal r ,067 ,113 ,024 ,055 111
Yararlar p ,108 ,007* ,559 ,185 ,008*

Somut Yararlar r -,015 ,082 ,007 -,042 ,026

p ,726 ,048* ,860 ,311 ,533

ig:sel Pazarlama Genel r 0ig poe 062 043 426
p ,015 ,002* ,137 ,305 ,000**

*P<0,05; **P<0,01
Tablo 4.30.’da igsel pazarlama algisi ile i¢ girisimcilik davranigi ve alt boyutlar

arasindaki iligskinin yonii ve diizeyi incelendiginde; igsel pazarlama algisi, iletisim ve
bilgi paylasimi alt boyutu ile i¢ girisimcilik davranisi, yenilikgilik risk alma/iistlenme
alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel skorunda zayif diizeyde pozitif yonde, isle
ilgili yonetici rehberligi alt boyutu ile yenilik¢ilik, risk alma/iistlenme, inisiyatif alma
ve Ongorii alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel skorunda zayif diizeyde pozitif
yonde, bireysel ihtiyag¢lara yonelik yonetici ilgisi ile risk alma/ tistlenme alt boyutunda
ve i¢ girisimcilik genel skorunda zayif diizeyde pozitif yonde, soyut ve sosyal yararlar
alt boyutu ile risk alma/iistlenme alt boyutunda ve i¢ girisimcilik genel skorunda zayif
diizeyde pozitif yonde, somut yararlar alt boyutu ile risk alma/ iistlenme alt boyutunda
zayif diizeyde pozitif yonde, i¢sel pazarlama genel skoru ile yenilikgilik, risk
alma/iistlenme alt boyutlarinda zayif diizeyde pozitif yonde, i¢ girisimcilik genel
skorunda orta diizeyde pozitif yonde bir iligski oldugu tespit edilmistir. Dolayisiyla
“spor orgiitlerinde i¢ miisteri iligkilerini esas alan igsel pazarlama algilar ile orgiit
calisanlarin i¢ girisimcilik davranisi arasinda bir iligki vardir” hipotezi (7. Hipotez H1)

kabul edilmistir.
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Tablo 4.31. i¢sel pazarlama algismnin i¢ girisimcilik davranisimin yordanmasina iliskin

regresyon analizi

Standart

B Hata s B T P VIF
Sabit 79,791 2,359 58,712 ,000
ig:sel Pazarlama Genel ,040 ,015 111 5,697 ,000** 1,000
R=0,426 R?=0,181
F(1,581)=45,273 P<0,001

Durbin Watson=1,942
*P<0,05, **p<0,01

Tablo 4.31. incelendiginde, igsel pazarlama algisi ile i¢ girisimcilik davranist
arasinda anlamli bir iliski oldugu goriilmektedir (R=,426, R?=,181; p<,001).
Standardize edilmis regresyon katsayist (B)=,111, t=.5,697,p=,000 degerleriyle, i¢sel
pazarlama algisinin i¢ girisimcilik davranisint olumlu yonde etkiledigi tespit
edilmistir. Istatistiksel analiz sonucunda tespit edilen R?=0,181 degeri, i¢sel pazarlama
algisiin i¢ girisimcilik davranisini olumlu yonde etkiledigi ve toplam varyansin
yaklagik %18’ini agikladigini ortaya koymaktadir. Bagka bir ifadeyle, katilimcilarin ig
girisimcilik davraniginda i¢sel pazarlama algist 6nemli bir etkiye sahiptir. Analiz
verilerine gore, VIF<5 olmasi ¢oklu es dogrusallik probleminin olmadigini, Durbin
Watson degerinin ise 2 civarinda olmasi hata terimleri arasinda otokorelasyonun
olmadigini gostermektedir (Giirbiiz ve Sahin, 2018). Bu dogrultuda “spor orgiitlerinde
i¢ miisteri iligkilerini esas alan igsel pazarlama algisinin Orgiit calisanlarin i¢
girisimcilik davranigi {lizerine bir etkisi vardir” hipotezi (8. Hipotez Hi) kabul

edilmistir.
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Tablo 4.32. Igsel pazarlama algist ile 6rgiit calisanlarinin miisteri yonlii davranislari

arasindaki iligki

. . . . - - Miisteri
IV.I'uste.rly.e . Musterl D_ogru' Kl?lS?l Hizmet Yonlii
Ozel Ilgi Ihtiya¢larim Hizmeti iski «
o . Hazirbulunuslugu Davrams
Gosterme Anlama Sunma Gelistirme Genel
fletisim ve r ,153 -,001 ,097 ,075 ,202 ,327
Bilgi Paylasinm = p ,000** 972 ,020* ,072 ,014* ,002*
Isle Tigili r ,137 ,015 ,351 ,066 ,060 214
Yonetici * e -
Rehberligi p ,001 ,719 ,000 114 147 ,006
Bireysel r ,128 ,042 ,126 421 111 ,137
intiyaclara
Yonelik p ,002* ,311 ,002* ,003* ,007* ,001*
Yonetici ilgisi
Soyut ve r 127 -,024 215 ,081 ,083 311
Sosyal p 002* 559 005* 051 046* 007*
Yararlar ' ' ' ' ' '
Somut r -,002 -,065 -,050 ,020 -,034 -,020
Yararlar p ,970 piLiLy/ 224 ,626 ,408 ,636
Igsel r 329 -,012 101 289 066 490
Pazarlama
Genel p ,002* ,782 ,015* ,032* 112 ,000**

*P<0,05; **P<0,01
Tablo 4.32.”de i¢sel pazarlama algisi ile miisteri yonlii davranig ve alt boyutlar

arasindaki iligskinin yonii ve diizeyi incelendiginde; igsel pazarlama algisi, iletisim ve
bilgi paylasimi alt boyutu ile miisteri yonlii davranis, miisteriye 6zel ilgi gosterme,
dogru hizmeti sunma ve hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlar1 arasinda zayif diizeyde
pozitif yonde ve miisteri yonlii davranis genel skorunda ise orta diizeyde pozitif yonde,
isle ilgili yonetici rehberligi alt boyutu ile miisteri yonlii davranis, miisteriye 6zel ilgi
gosterme, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlar1 ve miisteri
yonlii davranis genel skoru arasinda zayif diizeyde pozitif yonde, bireysel ihtiyaclara
yonelik yonetici ilgisi alt boyutu ile miisteri yonlii davranis, miisteriye ozel ilgi
gosterme, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlar1 ve miisteri
yonlii davranis genel skoru arasinda zayif diizeyde pozitif yonde, kisisel iliski
gelistirme alt boyutunda ise orta diizeyde pozitif yonde, soyut ve sosyal yararlar alt
boyutu ile miisteriye Ozel ilgi gosterme, dogru hizmeti sunma, hizmet
hazirbulunuslugu alt boyutlar1 ve miisteri yonlii davranis genel skoru arasinda zayif
diizeyde pozitif yonde, i¢gsel pazarlama genel skoru ile miisteri yonlii davranig, dogru
hizmeti sunma, kisisel iligki gelistirme alt boyutlar arasinda zayif diizeyde pozitif
yonde, miisteriye 6zel ilgi gosterme alt boyutunda ve miisteri yonlii davranis genel
skoru arasinda orta diizeyde pozitif yonde bir iliski oldugu tespit edilmistir. “Spor

orgiitlerinde i¢ miisteri iligkilerini esas alan igsel pazarlama algilar1 ile Orgiit
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calisanlarinin miisteri yonlii davranislari arasinda bir iliski vardir” hipotezi (9. Hipotez

H1) kabul edilmistir.

Tablo 4.33. i¢sel pazarlama algisinin miisteri yonlii davranisinin yordanmasina iliskin

regresyon analizi

Standart
B Hata s B T p VIF
Sabit 77,865 1,663 46,808 ,000
Miisteri Yonlii Davrams 041 018 094 2273 000** 1,000
Genel
R=,490 R?=,240
F(1,531):51,168 P<0,001

Durbin Watson=1,849
*P<0,05, **P<0,01

Tablo 4.33. incelendiginde, igsel pazarlama algisi ile miisteri yonlii davranist
arasinda anlamli bir iliski oldugu goriilmektedir (R=,490, R?=240; p<,001).
Standardize edilmis regresyon katsayist ($)=,094, t= 2,273,p=,000 degerleriyle, i¢csel
pazarlama algisinin miisteri yonlii davranis: etkiledigi tespit edilmistir. Istatistiksel
analiz sonucunda tespit edilen R?=,240 degeri, igsel pazarlama algisinin miisteri yonlii
davranig1 olumlu yonde etkiledigi ve toplam varyansin yaklasik %24 iinti agikladigin
ortaya koymaktadir. Baska bir ifadeyle, katilimcilarin miisteri yonlii davranisinda igsel
pazarlama algis1 6nemli bir etkiye sahiptir. Analiz verilerine gore, VIF<5 olmasi ¢oklu
es dogrusallik probleminin olmadigini, Durbin Watson degerinin ise 2 civarinda
olmast hata terimleri arasinda otokorelasyonun olmadigini gostermektedir (Giirbiiz ve
Sahin, 2018). Dolayisiyla “spor oOrgiitlerinde i¢ miisteri iligkilerini esas alan igsel
pazarlama algilarinin orgiit ¢calisanlarinin misteri yonlii davranislari iizerine etkisi

vardir” hipotezi (10. Hipotez H1) kabul edilmistir.
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Tablo 4.34. Algilanan orgiitsel destek diizeyi ile i¢ girisimcilik davranigi arasindaki
iliski

Risk Inisiyatif Genel i¢ ic
Yenilikgilik ‘_Alma / AI mave  Girisimcilik  Girisimcilik
Ustlenme  Ongorii Egilimi Genel
Algilanan r ,118 ,030 ,036 ,259 ,488
Orgiitsel Destek  p ,004* 470 ,382 ,003* ,000**

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.34’te algilanan orgiitsel destek ile i¢ girisimcilik davranisi genel skoru
ve alt boyutlar1 arasindaki iligkinin yonii ve diizeyi incelendiginde; algilanan orgiitsel
destek ile i¢ girisimcilik davranisi, yenilikgilik, genel i¢ girisimcilik egilimi alt
boyutlari arasinda zayif diizeyde pozitif yonde, i¢ girisimcilik genel skoru arasinda ise
orta diizeyde pozitif yonde bir iliski oldugu tespit edilmistir. Algilanan 6rgiitsel destek
ile i¢ girisimcilik davranis1 arasindaki iliskide 11.Hipotez H1 kabul edilmistir.

Tablo 4.35. Algilanan orgiitsel destegin i¢ girisimcilik davraniginin yordanmasina

iligkin regresyon analizi

Standart
B Hata s B T p VIF
Sabit 80,996 1,390 58,289 ,000
i¢ Girisimcilik Davramsi , 7135 ,423 ,072 1,737 ,000** 1,000
R=,488 R?=,238
F(1,581=33,018 P<0,001

Durbin Watson=1,942
*P<0,05, **P<0,01

Tablo 4.35. incelendiginde, algilanan Orgilitsel destek ile i¢ girisimcilik
davranis1 arasinda anlaml1 bir iliski oldugu goriilmektedir (R=,488, R?=,238; p<,001).
Standardize edilmis regresyon katsayisi (B)=,072, t= 1,737, p=,000 degerleriyle,
algilanan orgiitsel destegin i¢ girisimcilik davranigini olumlu yonde etkiledigi tespit
edilmistir. Istatistiksel analiz sonucunda tespit edilen R?=238 degeri, algilanan
orgiitsel destegin i¢ girisimcilik davranisini olumlu yonde etkiledigi ve toplam
varyansin yaklasik %23.8’ini acikladigini ortaya koymaktadir. Bagka bir ifadeyle,
katilimcilarin i¢ girisimcilik davranisi gelistirmede Orgiitsel destek onemli bir etkiye
sahiptir. Analiz verilerine gore, VIF<5 olmasi ¢oklu es dogrusallik probleminin
olmadigini, Durbin Watson degerinin ise 2 civarinda olmasi hata terimleri arasinda

otokorelasyonun olmadigin1 gostermektedir (Gilirbiiz ve Sahin, 2018). “Spor
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orgiitlerinde algilanan 6rgiitsel destegin orgiit calisanlarinin i¢ girisimcilik diizeylerine

etkisi vardir” hipotezi (12. Hipotez H1) kabul edilmistir.

Tablo 4.36. Algilanan oOrgiitsel destek ile oOrgilit calisanlarimin misteri yonlii

davranislar1 arasindaki iliski

Miisteriye Miisteri Dogru Kisisel . Ml.l.ste.rl

BT . - sl Hizmet Yonlii

Ozel Ilgi  Ihtiyaclarnni  Hizmeti Hiski <

. . . Hazirbulunuslugu Davrams

Gosterme Anlama Sunma  Gelistirme Genel
Algilanan r ,129 ,004 ,163 -,010 ,077 ,485
Orgiitsel ) (5o« 018 000%* 808 063 000%*
Destek

*P<0,05; **P<0,01

Tablo 4.36°da algilanan orglitsel destek ile miisteri yonlii davranis genel skoru
ve alt boyutlar1 arasindaki iliskinin yonii ve diizeyi incelendiginde; algilanan orgiitsel
destek ile miisteri yonlii davranig, miisteriye 6zel ilgi gosterme, dogru hizmeti sunma
alt boyutlar1 arasinda zayif diizeyde pozitif yonde, miisteri yonlii davranis genel skoru
arasinda ise orta diizeyde pozitif yonde bir iligki oldugu tespit edilmistir. Spor
orgiitlerinde algilanan oOrgiitsel destek ile oOrgiit calisanlarinin miisteri yonli

davraniglar1 arasindaki iliskide 13.Hipotez H1 kabul edilmistir.

Tablo 4.37. Algilanan 6rgiitsel destegin miisteri yonlii davranisin yordanmasina iliskin

regresyon analizi

Standart
B Hata s B T P VIF
Sabit 77,888 1,695 45,949 ,000
Miisteri Yonlii Davranig 1,143 ,516 ,091 2,214 ,000** 1,000
R=,485 R2=,235
F(.s0=34,902 P<0,001
Durbin Watson=1,859

**p<0,01

Tablo 4.37. incelendiginde, algilanan orgiitsel destek ile miisteri yonli
davranigi arasinda anlamli bir iliski oldugu goriilmektedir (R=,485, R2=,235: p<,001).
Standardize edilmis regresyon katsayisi (B)=,091, t= 1,214, p=,000 degerleriyle,
algilanan orgilitsel destegin miisteri yonlii davranisi olumlu yonde etkiledigi tespit
edilmistir. Istatistiksel analiz sonucunda tespit edilen R?=235 degeri, algilanan

orgiitsel destegin miisteri yonlii davranigini olumlu yonde etkiledigi ve toplam



78

varyansin yaklagik %23,5’ini agikladigin1 ortaya koymaktadir. Bagka bir ifadeyle,
katilimcilarin miisteri yonlii davranis gelistirmede Orgiitsel destek 6nemli bir etkiye
sahiptir. Analiz verilerine gore, VIF<5 olmasi ¢oklu es dogrusallik probleminin
olmadigini, Durbin Watson degerinin ise 2 civarinda olmasi hata terimleri arasinda
otokorelasyonun olmadigini gostermektedir (Giirbiiz ve Sahin, 2018). “Spor
orgiitlerinde algilanan orgiitsel destegin Orgilit ¢alisanlariin  miisteri  yonlii

davraniglarina etkisi vardir” hipotezi (14. Hipotez H1) kabul edilmistir.
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5. TARTISMA

Bu boliimde “spor oOrgiitlerinde i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii davraniglar
gelistirmede igsel pazarlama algis1 ve algilanan oOrgiitsel destegin aracilik roliine”

iliskin bulgular tartisilip yorumlanmustir.

I¢ girisimcilik davramsi ve alt boyutlarindan almacak puan araliklarma
bakildiginda; katilimcilarin i¢ girisimcilik genel skorunun ve alt boyutlarinin yiiksek
seviyede oldugu goriilmektedir (Tablo 4.2). Bilimsel amacli diger calismalarda da
Giingoriir Erkog (2019), hastane yoneticilerinin i¢ girisimcilik 6zelliklerinin genellikle
yiiksek; Aliyeva (2019), otel personelinin yiiksek; yine, Uzun (2018), tarafindan
yapilan otel isletmelerindeki calisanlarin yiiksek diizeyde bir i¢ girisimcilik tutumuna
sahip olduklar tespit edilmistir. Iraz ve Altimisik (2016), kamu kurumunda hizmet
veren kigilerin firsat verilmesi halinde yaraticiliklarini sergileyebilecekleri, yeni
fikirler iiretebilecekleri, trettikleri bu fikirlerin uygulanmasina yonelik plan ve
program gelistirebileceklerini  belirtmiglerdir. Mevcut calismalarin  arastirma
bulgularimizla benzerlik gdstermesinin daha iyi hizmet vermeleri gereken rekabet
ortamindaki hizmet isletmelerinde, yaratict ve yeni ¢oziimler, doniisiim ve degisim
stirecinin, kaliteli bir hizmet sunumu i¢in gerekliliginden kaynaklandig: diisiiniilebilir.
Ciinkii hizmet sektoriine ait orglitlerdeki ¢esitli gruplar arasinda yenilik¢i rekabetin
tesvik edilmesiyle organizasyonel hedefler ve oOnceliklerin netlestirilebilecegi

sOylenebilir.

Miisteri yonlii davranig ve alt boyutlarindan elde edilen puan araliklarina
bakildiginda; katilimcilarin miisteri ihtiyaclarini anlama, kisisel iligki gelistirme ve
hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlarinin yiiksek seviyede, miisteriye oOzel ilgi
gosterme ve dogru hizmeti sunma alt boyutlarinin ve miisteri yonlii davranig genel
skorunun c¢ok yiiksek seviyede oldugu goriilmektedir (Tablo 4.3). Literatiir
incelendiginde genel olarak imalat sektoriinde i¢sel pazarlama, algilanan Orgiitsel
destek, i¢ girisimcilik ve miisteri yonli davranis diizeyleri iizerine ¢alismalar
bulunmaktadir. Buradan da {iretici sirketlerin de bu tiir stratejilerini miisteri gruplarina
gore sekillendirmeye 6nem verdikleri c¢ikariminda bulunabiliriz. Nitekim Otken
(2012), tarafindan yapilan c¢alismada, Hatay ilindeki iiretici firma galisanlarinin

miisteri yonliilik diizeyleri, ortalamanin bir hayli iistiinde ¢ikmistir. Bu ¢aligma,
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aragtirmamiz bulgulartyla benzerlik gosterse de bu g¢alismayir hizmet sektorii ile

karsilastirmanin ¢ok yerinde olmayacag diisiiniilebilir.

Icsel pazarlama algis1 ve alt boyutlarindan alinacak puan araliklarma
bakildiginda, katilimcilarin iletisim ve bilgi paylasimi, isle ilgili yonetici rehberligi,
soyut ve sosyal yararlar alt boyutlar1 ve i¢sel pazarlama genel skoru yiiksek iken;
bireysel ihtiyacglara yonelik yonetici ilgisi ve somut yararlar alt boyutlar: ise orta
seviyede oldugu goriilmektedir (Tablo 4.4). Otel calisanlar1 {izerine yapilan benzer
arastirmalarda gerek Aliyeva (2019) ve gerekse Kaygisiz ve Eren (2017) bu hizmet
kolundaki c¢alisanlarin i¢sel pazarlama algisina iliskin tutumlarin seviyesini yiiksek
bulmuslardir. Bu benzerliklerin hizmet pazarlamasina has bir 6zellikten kaynaklandigi
diisiiniilebilir. Zira hizmet pazarlamasi “tiim hizmetlerin benzersizliginin taninmasina
dayanan bir kavramdir; 6zellikle hizmet endistrileri i¢in gegerli olan bir pazarlama

dalidir”.

Arastirmamizdaki 6rneklem grubunun algiladiklar1 orgiitsel destek diizeyinin
yiiksekligi dikkat c¢ekmektedir (Tablo 4.5). Nitekim Sahin ve Reyhan (2017),
Tiirkiye’deki merkezi spor Orgiitiiniin tasra kadrosundaki antrendrlerin algilanan
orgilitsel destek 1ile Orgiitsel 6zdeslesme arasindaki iliskiyi sorguladiklari bir
arastirmada algilanan orgiitsel destegi cok yiiksek diizeyde bulmuslardir. Imalat
sektorli calisanlar ise fikirlerine dnem verilmesi, refahlar1 yoniinde faaliyetlerde
bulunulmasi, ama¢ ve degerlerine saygi duyulmasi, sorunlariyla yakindan
ilgilenilmesi, kendilerinin baskalarinin sahsi ¢ikart i¢in kullanilmamasi, isteklerine
miimkiin oldugunca cevap verilmesi gibi durumlarda ¢alisanlarin orgiitiin destegini
arkalarinda algiladiklarin1 belirmektedirler (Kanbur, 2015). Keza Egriboyun (2013),
ortadgretimde gorev yapan yonetici ve dgretmenlerin okullarindaki orgiitsel destege
dair  goriislerinin =~ “Genellikle  katiliyorum™  seklinde  yiiksek  diizeyde
degerlendirdiklerini saptamistir. Derinbay (2011)’da 6gretmenler iizerine yapmis
oldugu calismada orgiitsel destegi yiiksek diizeyde tespit etmistir. Giiney vd. (2007)
organizasyon-calisan iliskilerini, 21. yiizyilin rekabet¢i diinyasinda giderek daha fazla
Oonem kazanan bir fayda aligverisi olarak nitelemektedirler. Siiphesiz bu karsilikli
degis tokusta calisanlarin yaptiklar1 katkilarin  kurulus tarafindan ne kadar

degerlendigini ve Onemsendigini gosteren Orgiitsel destek algilari, ¢abalarmin
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odiillendirildigini ve duygusal ihtiyaglarinin organizasyon tarafindan igtenlikle
¢oOziildiiglinii hissetmelerine baglidir. Sonug¢ olarak c¢alisanlar da bu olumlu
algiladiklar1 davranisa, kurulusun faaliyetlerine katilimlarini, hedeflerine ulagsma
istekliliklerini artiran bir aidiyet ve kimlik duygusu ile cevap verecektir. Hizmet
isletmelerinde orgiitsel destek algisina yonelik yapilan ¢aligmalarin yetersiz olusu

dikkat ¢ekicidir (Dawley vd. 2008).

I¢ girisimcilik, miisteri yonlii davranis, i¢sel pazarlama, algilanan orgiitsel destek
diizeyi ve ilgili alt boyutlar1 hizmet sunumunun kalitesi ve siirekliligi acisindan
orneklem  grubumuz olan kamu  spor  organizasyonu  calisanlarinda
manidardir. “Biirokratlarin yenilik ve Oneri getiren calisanlarla degil, korudugu ve
kolladigi kisilerle yakin ¢alismak istemesi, kurumda birlik ve beraberligin bozulmasi
yaninda, insan kaynaklarimin etkin kullanilmasini da engellemektedir.” (Kalfa,
2013), goriisline ragmen ¢alismamizi olusturan kamu spor yonetiminin bu yenilik ve
degisim ihtiyacindan uzak kalamamasini artik kamu sektorii kuruluslarinin da kaliteli
kamu hizmetleri saglamak ve yaratict yeni fikirleri olusturma siireciyle ilgili ¢aba

icerisinde olmalarina baglanabilir.

Katilimcilarin cinsiyetlerine gore i¢ girisimcilik davranisi, yenilik¢ilik ve genel
i¢ girisimcilik egilimi alt boyutlarinda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit
edilmistir (p<0,05). Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, erkeklerin yenilik¢ilik ve
genel i¢ girisimcilik egilim diizeylerinin kadinlara gore yiiksekligi dikkat gekmektedir.
Bu durum, erkek calisanlarin yeni faaliyetlere ve degisime duyarliliklarindan
kaynaklanabilir. Kadinlarin erkeklerden farkli kisilik ozelliklerine sahip olduklari
kabul edilebilir. Erkekler kararli, inancli, yenilik¢i, hedefe yonelik, kendine asiri
giivenen, hevesli ve patron olma gibi kisilik 6zellikleri gosterirken; kadinlar, esnek,
toleransli, yaratici, hedefe yonelik, orta seviyede kendine giivenen, hevesli, ¢evresiyle
bas edebilen kisilik 6zellikleri sergilemektedirler (Unsoy ve Giirol, 2000). Risk
alma/iistlenme, inisiyatif alma ve ongorii alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel
skorunda cinsiyet degiskenine gore istatistiksel agidan anlamli farkliligin olmadigi
tespit edilmistir (p>0,05; Tablo 4.6). I¢ girisimcilik yonlii davranis gelistirmede
erkeklerin kadinlardan daha iyi oldugu anlasilmaktadir. Uzun (2018) tarafindan

Alanyadaki otel isletme ¢alisanlar tizerine yapilan galismada; cinsiyete gore iiriin ve
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pazar yenilikciligi, teknolojik yenilik¢ilik, kendini yenileme ve proaktiflik
boyutlarinda anlamli bir farklilik bulunmadigini, Giingoriir Erkog¢ (2016), hastane
yoneticileri lizerine yaptig1 calismada, cinsiyet degiskeni agisindan i¢ girisimcilik
diizeyinde anlaml fark olmadigini belirtmistir. Bagka yapilan ¢alismalarda ise; Akin
(2017) erkek calisanlarin, kadin calisanlara nazaran daha fazla i¢ girisimecilik
davranigina sahip olduklarini ve cinsiyetlerine bagli olarak 6z degerlendirmelerine
dayali i¢ girisimcilik davranis diizeylerinde anlamli farklilik oldugunu; Aliyeva
(2019), erkek calisanlarin i¢ girisimcilik davraniglarina iliskin algilarinin kadin
calisanlara gore daha yiiksek oldugunu, i¢ girisimcilik davranislarina yonelik tutum
puanlarmin cinsiyete gére anlaml bir farklihk gosterdigini; Ikiz (2011)’de yaptigi
calismada, calisanlarin i¢ girisimcilik algilar ile cinsiyet degiskeni arasinda farklilik

gbzlendigini belirtmistir.

Literatiirde i¢ girisimcilik davranisglari ile cinsiyet arasindaki farklilig1 inceleyen
mevcut caligmalar ile arastirma bulgularinin bazilarinda paralellik goézlenirken,
bazilarinda ise bu paralelllik goriilmemektedir. Genel olarak literatiirde ve
arastirmada; erkek calisanlarin kadin calisanlara nazaran daha fazla i¢ girisimcilik
davranisina sahip olduklar1 goriilmektedir. ¢ girisimcilik davranmsinda bireysel ve
orgiitsel faktorler ayrica calisanlarin orgilite yonelik duygu, diislince ve tutumlari,
adalet algilar1 ¢ercevesinde sekillenmekte ve bu algi bireylerin davranisinin 6nemli

derecede belirleyicisi olmaktadir (Ozdevecioglu, 2004).

Katilimcilarin cinsiyetlerine goére miisteri yonlii davranis, kisisel iliski gelistirme
alt boyutunda istatistiksel acidan anlaml bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Sira
ortalamalarina bakildiginda, erkeklerin kisisel iliski gelistirme diizeyleri kadinlara
gore daha yiiksektir. Bu durum erkeklerin sosyallesme ve paylasim konusunda daha
katilimer ve istekli olmalarindan kaynaklanabilir. Miisteri yonlii davranis, miisteriye
Ozel ilgi gosterme, miisteri ihtiyaglarini anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet
hazirbulunuslugu alt boyutlarinda ve miisteri yonlii davranis genel skorunda cinsiyet
degiskenine gore istatistiksel acidan anlamli farkliligin olmadig tespit edilmistir
(p>0,05; Tablo 4.7). Spor orgiitlerinde ¢alisanlarin cinsiyetinin miisteri yonlii davranig
gelistirmede (kisisel iliski gelistirme boyutu disinda) 6nemli belirleyici olmadigi

anlasilmaktadir. Miisteri yonlii davranis ve alt boyutlarinda erkeklerin kadinlardan
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daha iyi diizeyde oldugu dikkat cekmektedir. Literatiir incelendiginde; Nurov (2018)
tarafindan yapilan arastirmada; yonetici ve ¢alisanlarin cinsiyet degiskeni bakimindan
erkek ve kadinlarin benzer goriislere sahip olduklari, cinsiyet ile miisteri yonliiliik
arasinda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik bulunmadigr belirtilirken; Akin
(2017) tarafindan yapilan baska bir ¢alismada da 6z degerlendirmelerine dayali
misteri yonliiliik ortalamalarinin cinsiyet degiskenine gore farklilagmadigi, baska bir
deyisle, iki degisken arasinda anlamli bir iliski olmadigi tespit edilmistir. Bu
caligmalar, miisteri yonlii davranis, kisisel iliski gelistirme alt boyutu disinda
bulgularimizla paralellik gostermektedir. Hizmet isletmelerinde miisteri yonlii
davranis sergilemede erkek ve kadin c¢alisanlarin benzer 6zellikler gosterdigi, bagka
bir ifadeyle, davranis ve tutumlarinin orgiitsel amaclar dogrultusunda sergilendigi

anlagilmaktadir.

Katilimeilarin cinsiyetlerine gore “i¢sel pazarlama algisi, iletisim ve bilgi
paylasimi, soyut ve sosyal yararlar, somut yararlar” alt boyutlarinda ve i¢sel pazarlama
genel skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Sira
ortalamalar1 dikkate alindiginda, erkeklerin iletisim ve bilgi paylasimi, soyut ve sosyal
yararlar, somut yararlar boyutlari ve igsel pazarlama genel diizeyi kadinlara gore daha
yiiksek seviyede goriilmektedir. “I¢sel pazarlama algisi, isle ilgili ydnetici rehberligi
ve bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi” alt boyutlarinda ise cinsiyet degiskenine
gore istatistiksel agidan anlamli farkin olmadigi tespit edilmistir (p>0,05; Tablo 4.8).
Genel olarak igsel pazarlama uygulamalarinin erkek galisanlar tarafindan daha iyi
algilandig1 anlagilmaktadir. Bu durumun spor isletmelerinin tiim faaliyetlerinin erkek
calisanlar tarafindan daha iy1 benimsenmesinden kaynaklandigi disiiniilebilir.
Cinsiyet degiskeni ile i¢sel pazarlama algis1 arasindaki farkliligi arastiran caligsmalar
incelendiginde; Uygun ve Akin (2017) tarafindan yapilan caligmada, cinsiyet
degiskenine gore i¢sel pazarlama algis1 arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir.
Giir Caglar (2016), Foreman ve Money (1995) tarafindan gelistirilen performans
tesvikleri, hizmet egitim programlar1 ve hizmet mikkemmelligi alt boyutlarindan
olusan igsel pazarlama 6lgegini kullanarak yaptig1 arastirmada, cinsiyet degiskeni ile
performans tesvikleri ve hizmet miikemmelligi alt boyutlarinda anlaml1 farklilik tespit
ederken, hizmet egitim programlar1 alt boyutunda anlamli farklilik goriilmemistir.

Ayrica igsel pazarlama diizeyinin kadinlara oranla erkeklerde daha yiiksek oldugu
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belirtilmistir. Akin (2017) tarafindan yapilan baska bir aragtirmada, igsel pazarlama
algisina yonelik alg1 diizeylerinin cinsiyetlere gore anlamli bir sekilde farklilastigi ve
erkek calisanlarin i¢sel pazarlama uygulamalarii olumlu algilama diizeylerinin kadin
calisanlardan daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Mevcut ¢aligmalar ve arastirma
bulgusu, cinsiyetin i¢sel pazarlama uygulamalarina yonelik alg1 diizeyinde énemli bir
rol uistlendigi ve erkeklerin igsel pazarlama anlayisinda daha iyl
seviyede oldugunu gostermektedir. Gergekten de her bir cinsiyetin kendine has
yeteneklere, tutumlara, Onceliklere ve tercihlere sahip (Barletta, 2003), olma
ozelligi diigiiniildiiglinde; bu farkliliklar igsel pazarlama algis1 agisindan Onemli

anlamlara sahiptir.

Katilimcilarin  cinsiyetlerine gore algilanan orgiitsel destek diizeyinde
istatistiksel olarak anlamli bir farklilik goriilmemektedir (p>0,05; Tablo 4.9).
Istatistiksel agidan farklilik olmamasina ragmen, erkeklerin drgiitsel destek alg1 diizeyi
kadinlardan daha yiiksek ¢ikmigtir. Algilanan orgiitsel destek ile cinsiyet degiskeni
arasindaki farklilig1 inceleyen arastirmalara bakildiginda; Sarikaya (2019) ve Kartal
vd. (2015), 6gretmenlerin algiladiklar 6rgiitsel destek diizeyinin cinsiyet degiskenine
gore anlamli bir farklilik gostermedigini, Ulucan (2018), beden egitimi
Ogretmenlerinin cinsiyetine gore Orgiitsel destek diizeyinde anlamli farklilik
bulunmadigini tespit etmistir. Biiyiikgéze (2014)’de lise 6gretmenlerinin Orgiitsel
destek algisinin cinsiyet degiskenine gore anlamli bir farklilik gostermedigini ayrica
kadin ve erkek Ogretmenlerin orgiitsel destek algi diizeyindeki benzerligini ifade
etmistir. Mevcut calismalar ve eldeki arastirma bulgusu cinsiyetin Orgiitsel destek

algisinda belirleyici veya 6nemli bir degisken olmadigin1 gostermektedir.

Calisanlarin yaslarina gore i¢ girisimcilik davranisi, yenilikgilik alt boyutunda
istatistiksel agidan anlaml bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun 21-25
yas ile 26-30 yas arasindaki farkliliktan kaynaklandig1 goriilmektedir. Bunun aksine
Isik ve Hajiyeva (2018) bireysel yenilik¢ilik ile yas arasinda anlamli bir farklilik
olmadigini belirtmistir. I¢ girisimcilik davranisi, risk alma/iistlenme, inisiyatif alma ve
ongorii, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel skorunda
istatistiksel acidan anlamli bir farklilik bulunmadig: tespit edilmistir(p>0,05). Sira
ortalamalar1 dikkate alindiginda, yenilikgilik alt boyutunda, en yiiksek skorun 21-25
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yas, en diisiik skorun ise 26-30 yas, risk alma/iistlenme alt boyutunda, en yiiksek
skorun 36-40 yas, en diisiik skorun ise 26-30 yas, inisiyatif alma ve Ongori alt
boyutunda, en yiiksek skorun 21-25 yas, en diisiik skorun ise 41 ve {izeri yas, genel i¢
girisimcilik egilimi alt boyutunda en yiiksek skorun 21-25 yas, en diisiik skorun ise
26-30 yas, i¢ girisimcilik genel skorunda ise en yiiksek skorun 21-25 yas, en diisiik
skorun ise 26-30 yas araligia ait oldugu tespit edilmistir (Tablo 4. 10). I¢ girisimcilik
davranig1 risk alma iistlenme boyutu disinda geng calisanlarda daha iyi seviyede
goriilmektedir. Nitekim bu durum geng ¢alisanlarin hem kisisel hem de mesleki olarak
gelisime, degisime acik, duyarli ve istekli olmalari, diger yas gruplarina gore biiyiik
yas grubunda yliksek seviyede olan risk alma/iistienme davranisi ise yas ile birlikte
meslekte edilinen deneyimle agiklanabilir. Ayrica yasin i¢ girisimcilik yonlii davranis
gelistirmede belirleyici bir degisken olarak degerlendirilmeyecegi anlasilmaktadir.
Literatiir incelendiginde; Aliyeva (2019), yas degiskenine ile i¢ girisimcilik davranig
diizeyi arasinda anlamli bir farklihik olmadigmi; Giingdriir Erkog¢ (2019) ise
katilimcilarin i¢ girisimcilik diizeylerinin yas grubuna gore anlamli bir sekilde
farklilastigini ifade etmistir. Arastirma bulgusu ile ayni1 dogrultuda olan/olmayan
calismalarin mevcut oldugu goriilmektedir. Arastirmacilar, yas ve girisimcilik
aktivitesi arasindaki iliskinin genellikle negatif oldugunu ileri siirmiislerdir (Lévesque
ve Minniti, 2006). Diger bir anlatimla yas arttikca girisimcilik ve inovasyon
becerilerinde diistisler goriilmekle birlikte, Sen (2017), kamu ¢alisanlar1 iizerine
yapti81 tezinde hem inovasyon hem de girisimcilik algisinin orta diizeyde ve yasa gore
degismedigini bulmustur. Demek ki, bu iliskinin altinda yatan siiregler biiyiik dl¢iide
bilinmemektedir ve bu nedenle yas, yasa bagli 6zellikler ve girisimcilik faaliyeti
arasindaki baglantilar heniiz iyi anlagilmamistir. Carstensen (2006)’e gore insanlar
yaslandikca, girisimcilikten gelen belirsiz getirilere glivenmek i¢in daha az zamanlari
oldugunu ve bu nedenle is fikirlerini eyleme doniistirmeye daha az istekli olduklarini
ifade etmistir. Bu bulgular, girisimci ve inovasyona olan ilginin yasla birlikte

azaldigin1 gosteren arastirmalarla desteklenmektedir.

Katilimeilarin yaglarina gore misteri yonlii davranis alt boyutlar1 ve genel
skorunda istatistiksel acidan anlamli bir farkliligin bulunmadigi tespit edilmistir
(p>0,05; Tablo 4.11). Calisanlarinin miisteri yonlii davranisinin geng yas grubunda

(31-35 yas aralig1) en iyi seviyede oldugu goriilmektedir. Bu durumun yas ile deneyim
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arasindaki olumlu iliskinin miisteri yonlii davraniglar sergilenmesinde araci rol
istlenmesinden kaynaklandigi sdylenebilir. Literatiir incelendiginde; Nurov (2018),
isletme ¢alisanlarin yaslari ile miisteri yonliiliik davranisi arasinda anlamli bir farklilik
bulunmadigini, Uygun ve Akin (2017) ise yas ile miisteri yonlii davraniglara yonelik
0z-degerlendirmeleri arasinda diisiik biiytlikliikte pozitif yonli dogrusal bir
iliski bulundugunu belirtmistir. Bulgularimizla ayni dogrultuda olan ve benzerlik
gostermeyen calismalarin yer aldigr goriilmektedir. Literatiirde kisisel ozelliklerle
miisteri yonlii davranisin karsilastirildigi ¢alismalarin niceliksel yetersizligi dikkat

¢ekmektedir.

Katilimcilarin yaslarina gore i¢sel pazarlama algisi, bireysel ihtiyaclara yonelik
yOnetici ilgisi, soyut ve sosyal yararlar alt boyutlarinda istatistiksel agidan anlamli bir
farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici
ilgisi ve soyut ve sosyal yararlar alt boyutlarinda, 21-25 yas ile 31-35 yas arasindaki
farkliliktan kaynaklandig: goriilmektedir. iletisim ve bilgi paylasimy, isle ilgili yonetici
rehberligi, somut yararlar alt boyutlarinda ve igsel pazarlama genel skorunda
istatistiksel a¢idan anlamli bir farkliligin olmadig: tespit edilmistir (p>0,05; Tablo
4.12). Spor orgiitii calisanlarinin algiladiklari i¢sel pazarlama uygulamalarinda ve tim
alt boyutlarda en yiiksek diizeyin 41 ve iizeri yas grubuna ait oldugu goriilmektedir.
Gir Caglar (2016), hemsireler iizerine performans tesvikleri, hizmet egitim
programlari ve hizmet mitkemmelligi alt boyutlarindan olusan i¢sel pazarlama 6lgegini
kullanarak yaptig1 arastirmada, yas degiskeni ile performans tesvikleri, hizmet egitim
programlari ve hizmet miikemmelligi alt boyutlarinda anlamli bir farklilik olmadigini
belirtmistir. Yine bagka bir ¢alismada da Miilayim (2013), ¢alisanlarin yas gruplarina
gore igsel pazarlama degerlendirme diizeylerinde anlamli bir fark olmadigimi ifade
etmistir. Yapilan c¢aligmalar igsel pazarlama diizeyinin yas degiskenine gore
farklilasmadigin1 gostermektedir. Bu ¢alismalar, i¢sel pazarlama algis1 bireysel
ihtiyaclara yonelik yonetici ilgisi, soyut ve sosyal yararlar alt boyutlar1 disinda
bulgularimizla benzerlik gostermektedir. I¢sel pazarlama algisi toplam puan iizerinden
degerlendirildiginde ise i¢sel pazarlama uygulamalarina yonelik alginin yasga biiyiik
olan ¢alisanlar tarafindan daha iyi benimsendigi, ayrica i¢sel pazarlama algisinda yas

faktoriiniin anlamli diizeyde belirleyici bir rol tistlenmedigi anlagilmaktadir.
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Katilimcilarin yaglarina gore algilanan orgiitsel genel skorunda istatistiksel
acidan anlaml bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun 31-35 yas ile 41 ve
lizeri yas arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. Sira ortalamalarina
bakildiginda ise orgiitsel destek algi diizeyinin en yiiksek 41 ve tizeri yas araligina, en
diisiik ise 31-35 yas araligina ait oldugu belirlenmistir (Tablo 4.13). Yas degiskenine
gore Orglitsel destek algist arasindaki farkliligi arastiran ¢alismalar incelendiginde;
Yoshimura (2003); ¢alisan ozellikleri, algilanan 6rgiitsel destek, denetleyici iletisim,
duygusal baglhilik ve ayrilma niyeti arasindaki grup farkliliklarini inceledigi
arastirmasinda, yaglh calisanlarin gen¢ calisanlara gore algiladiklar1 orgiitsel destek
diizeyinin daha diisiik oldugunu belirtmistir. Oysa bizim bulgularimiz bu
calismadakilere tamamen zittir. Derinbay (2011), tarafindan Tiirkiye’deki 6gretmenler
lizerine yapilan arastirmada, 6gretmenlerin yas degiskenine gore oOrgiitsel destek
algilarinda anlaml bir farklilik oldugu tespit edilmistir. Bu durumun 23-30 yas ile 39-
46 yas grubu arasindaki farkliliktan kaynaklandig1 gézlenmistir. Yine Erkol (2015),
Tiirkiye’deki 6gretmenlerin algiladiklar1 orgiitsel destek ile yas arasinda anlamli bir
farklilik tespit etmistir. Bu arastirmalar bulgularimizla benzerlik gostermektedir. Oysa
Ulucan (2018), Tiirkiye’deki beden egitimi 6gretmenlerinin yas degiskenine gore

orgilitsel destek alg1 diizeylerinde anlamli bir farklilik bulunmadigi belirtmistir.

Bu arastirmalar, arastirma sonuglarimizla birlikte degerlendirildiginde
calisanlarin beklenti ve ihtiyaclarinin farklilasmasinda yas onemli bir etken gibi
goziikmektedir. Oysa Giiner (2007) “bireylerin yast, is hayatina iliskin bakis acisinin
farklilasmasina neden olur” goriisiindedir. Bu dogrultuda yasin oOrgiitsel destek
algisinda 6nemli bir etken oldugu arastirma bulgumuzla da desteklenmektedir. Yas ile
orgiitsel destek alg1 diizeyi arasindaki farkliligt inceleyen arastirmalarda,
bulgularimizla benzerlik ve farklilik gosteren ¢aligmalarin mevcut oldugu
gorilmektedir. Bu durumun 6rneklem grubu, zaman, veri toplama araci ve faaliyet

gosterilen hizmet alani farkliligindan kaynaklandigini sdyleyebiliriz.

Katilimcilarin egitim durumlarina gore i¢ girisimcilik davranisi, yenilikgilik, risk
alma/iistlenme ve inisiyatif alma ve 6ngorii alt boyutlarinda istatistiksel agidan anlamli
bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Ortaya c¢ikan bu farkliligin, yenilik¢ilik

boyutunda, ilkokul ile {iniversite, ortaokul ile iiniversite, risk alma/iistlenme ve
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inisiyatif alma ve Ongdrii boyutunda ise ortaokul ile iiniversite arasinda oldugu
goriilmektedir. Genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda ve i¢ girisimcilik genel
skorunda istatistiksel a¢idan anlamli bir farklilik bulunmamaktadir (p>0,05; Tablo

4.14).

I¢ girisimcilik davranis ve alt boyutlardan elde edilen veriler yorumlandiginda;
risk alma/iistlenme boyutuna iligkin alginin, egitim diizeyi arttikca azaldigi, diger alt
boyutlarda ise i¢ girisimcilik davranisina yonelik alginin egitim diizeyi ile birlikte
arttig1 anlasilmaktadir. I¢ girisimcilik genel skorunda anlamli farklilik olmamasina
ragmen i¢ girisimcilik yonlii davraniglar sergilenmesinde egitim diizeyinin 6nemine
dikkat ¢ekilmektedir. Bu nedenle galisanlarin degisime ayak uydurma, yenilige agik
olma ve 6nceliklerini belirlemesinde egitim diizeyinin 6nemi ortaya ¢ikmaktadir. Risk
alma/listenme boyutu ile egitim diizeyi arasindaki ters oranti, egitim seviyesi
yiiksek olan galisanlarin sorgulayici ve biitiinsel bir bakis agistyla agiklanabilir. Eldeki
bulgular1 kismen destekleyen bir ¢alismada, Isik ve Hajiyeva (2018); arastirmaya
katilan bireylerin egitim diizeyleri ile yenilik¢ilik algilarinin  dogru orantili
oldugunu saptamistir. Arastirma bulgular1 ile ayni dogrultuda olan ve benzerlik
gostermeyen caligmalarin literalirde yer aldigi gozlemlenmistir. Cigdem (2011),
calisanlarin egitim durumlarina gore i¢ girisimcilik, proaktiflik ve yenilik¢ilik
boyutlarinda anlamli bir farkliligin bulundugunu, risk alma boyutunda ise anlamli bir
farkliligin goriilmedigini  ifade etmigstir. Gilingdriir  Erko¢ (2019), hastane
yoneticilerinin i¢ girisimcilik diizeylerinin egitim durumuna gore anlamli bir sekilde
farklilastigimi belirtmistir. Baska bir calismada ise Aliyeva (2019), ilkogretim
mezunu katilimcilarin i¢ girisimcilik algilart ile lisans ve lisansiistii egitim alan
katilmcilarin  algt  ve tutumlart arasinda istatistiksel ac¢idan anlamli  bir

farklilik oldugunu belirtmistir.

Katilimcilarin  egitim durumlarina gore miisteri yonlii davranis, miisteri
ihtiyaclarin1 anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlarinda
ve miisteri yonlii davranis genel skorunda istatistiksel a¢idan anlamli bir farklilik
oldugu, miisteriye ozel ilgi gosterme ve kisisel iliski gelistirme alt boyutlarinda ise

anlamli farklilik bulunmadig: tespit edilmistir (Tablo 4.15).
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Veriler genel olarak yorumlandiginda, ortaya ¢ikan ince ayrim,

e Miisteri ihtiyaclarini anlama boyutunda; ortaokul ile {iniversite ve lise ile
universite,

e Dogru hizmeti sunma boyutunda; ortaokul ile {iniversite,

e Hizmet hazirbulunuslugu boyutunda; ilkokul ile {iniversite, ortaokul ile
uiniversite, lise ile {liniversite,

e Miisteri yonlii davranis genel skorunda ise ortaokul ile {iniversite arasinda

goriilmektedir.

Ayrica c¢aligsanlarin miisteri yonlii davranis algilarinin {iniversite mezunu
calisanlarda en iist diizeyde oldugu anlasilmaktadir. Miisteri odaklilik sadece mal ve
hizmet satisindan ibaret degildir goriisii dikkate alindiginda, egitimin miisteri
taleplerini karsilamada, miisterileri bilgilendirmede, etkili iletisim saglama ve

paylasmada 6nemi ortaya ¢ikmaktadir.

Elde edilen bulgu ile kismen de olsa benzerlik gdsteren bir caligmada, Akin
(2017); farkli hizmet sektorlerinde ¢alisan ¢alisanlarin miisteri yonlii davranisin en
yiiksek lisansiistii egitim diizeyine sahip olan calisanlarda goriildiigiini, egitim
durumlarina goére miisteri yonlii davranislarda istatistiksel agidan anlamli  bir
iligski oldugunu ortaya koymaktadir. Uygun ve Akin (2017), katilimcilarin egitim
seviyelerine gore miisteri yonlii davraniglarina iligskin 6z degerlendirme diizeylerinin
farklilastigini ve lisansiistii egitim diizeyine sahip ¢alisanlarin en 1yi seviyede miisteri

yonlii davranis sergilediklerini belirtmistir.

Katilimeilarin egitim durumlaria gore igsel pazarlama algisi, alt boyutlarinda
ve ig¢sel pazarlama genel skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit
edilmistir (p<0,05). Bu durumun ilkokul ile tiniversite mezunlarindan kaynaklandig
goriilmektedir. Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, i¢sel pazarlama algisi alt
boyutlarinda ve genel skorunda en yiiksek diizeyin ilkokul mezunlarina en diisiik
diizeyin ise liniversite mezunlarina ait oldugu tespit edilmistir (Tablo 4.16). Bagka bir
ifadeyle egitim seviyesi arttikga igsel pazarlama uygulamalarina yonelik alginin
azaldig1 anlagilmaktadir. Bu durum, calisanlarin egitim diizeyine bagl olarak davranis,

bakis agis1 ve hazirbulunusluk diizeyi degiskenligi, ayrica ¢alisanlarin isletmeden
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beklenti ve isteklerinin de farklilasabilecegini gostermektedir. Bu nedenle egitim
seviyesi arttik¢a i¢sel pazarlama diizeylerindeki diisiisler ¢alisan bireylerin beklenti ve

istekleri ile iliskilendirilebilir.

Aragtirma bulgularimizi destekleyen ve arastirma bulgularimizdan farklilik
gosteren caligmalar literatiirde yer almaktadir. Akin (2017), egitim diizeyine bagh
olarak algiladiklar1 olumlu igsel pazarlama diizeylerinin, egitim diizeyleri arttikca
azaldigini, katilmcilarin  egitim  diizeylerine baglhh olarak igsel pazarlama
uygulamalarina yonelik alg1 diizeylerinde farklilik oldugunu belirlemistir. Yine Uygun
ve Akin (2017), katilmecilarin egitim seviyelerine bagli olarak algiladiklar icsel
pazarlama uygulama puanlarmin farklilagtigini, bu farkliligin ilkogretim ile lise,
ilk6gretim ile tiniversite ve ilkogretim ile lisansiistii egitim alt kategorileri arasinda
ortaya c¢iktigini belirtmislerdir. Yapilan baska calismalarda ise Giir Caglar (2016) ile
Miilayim (2013), katilimcilarin egitim durumlart ile igsel pazarlama algis1 ve alt

boyutlar1 arasinda anlamli bir farkliligin olmadigini ifade etmislerdir.

Katilimcilarin egitim durumlarina gore algilanan oOrgilitsel destek diizeyinde
istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05; Tablo 4.17). Bu
durumun 1ilkokul ile tiniversite arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir.
Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, algilanan orgiitsel destek diizeyinde en yliksek
skorun ilkokul mezunlarina en diisiik skorun ise {iniversite mezunlarina ait oldugu

belirlenmistir.

Isgdrenin isletmeye sagladigi katkinin degerli bulunmasi nedeniyle takdir
edilmesi, rahatsizlik ve memnuniyetlerinin dikkate alinmasi, kendileri ile yakin iligki
kurulmasi ve basarilari ile ¢galisma ortaminda gurur duyuldugunu hissetmesi kosuluyla,
caligan Orgiitsel destegin varligina inanir ve Orgiitiin gercekten kendisinin iyiligini
diisiindiigii algisina sahip olur (Eisenberger vd. 1986). Egitim diizeyine gore orgiitsel
destek algis1t bu agidan degerlendirildiginde ¢alisanin ¢alisma kosullari, isletmenin
deger algisi, calisana verilen 6nem, oOrgiit kiiltiir ve politikalarinin, spor orgiitleri
tarafindan seffaf, net ve tiim ¢alisanlar1 kapsayacak sekilde agiklanmasi ve galisanlar
tarafindan algilanmasindan kaynaklanabilir. Ayrica egitim diizeyi arttikca
davraniglarda ve beklentilerde meydana gelen degisim ile calisanlar, 6rgiitiin destegini

yeterli gormeyebilir.
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Elde edilen bulgu ile ayn1 dogrultuda olan ve benzerlik géstermeyen caligsmalarin
da literatiirde yer aldig1 goriilmektedir. Altinéz vd. (2013), biiro calisanlari tizerinde
yaptiklar1 ¢alismada, egitim seviyesi yiiksek calisanin 6rgiitsel destek algilarinin daha
diisiik oldugu sonucuna ulasmislardir. Yilmaz ve Tanriverdi (2017), as¢ilarin egitim
diizeyi durumuna goére oOrgiitsel destek algisinda anlamli farklilik oldugunu ifade
etmiglerdir. Ulucan (2018), beden egitimi Ogretmenlerinin 6grenim durumu
degiskenine gore orgiitsel destek diizeyi; isin yapisi, kisisel gelisim alt boyutlarinda ve
orgiitsel destek toplam puaninda istatistiksel olarak anlamli farklilik olmadigini,
Taskin (2016), 6gretmenlerin orgiitsel destek algisinin 6grenim durumu degiskenine
gore farklilasmadigini tespit etmistir. Candan ve Kaya (2015), kamu ¢alisanlarina
yonelik, Ozkan (2017) ise otel isletmeleri calisanlar1 {izerine yaptiklar1 ¢alismalarda
egitim ile algilanan orglitsel destek arasinda anlaml bir farklilik bulunmadigini ifade

etmislerdir.

Katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore i¢ girisimcilik davranisi, genel i¢
girisimcilik egilimi alt boyutunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit
edilmistir (p<0,05; Tablo 4.18). Bu durumun 6-10 yil ile 11 yil ve {izeri mesleki
tecriibe arasindaki farkliliktan kaynaklandig1 goriilmektedir. i¢ girisimcilik davranisi,
yenilik¢ilik, risk alma/iistlenme, inisiyatif alma, Ongoérii alt boyutlarinda ve i¢
girisimcilik genel skorunda mesleki tecriibbe degiskenine gore istatistiksel agidan
anlaml bir farkliligin olmadig belirlenmistir (p>0,05; Tablo 4.18). Kismen benzerlik
gosteren bir ¢alismada; Glingoriir Erkog, (2019) i¢ girisimcilik davranisi en yiiksek
ortalamasinin 16-20 yil aras1 mesleki deneyime sahip olan hastane yoneticilerine ait
oldugunu ifade etmistir. Arastirmaci (2019), mesleki deneyime gore i¢ girisimcilik

davraniglarinda anlamli bir farkliligin olmadigini tespit etmistir.

Calismaya katilanlarin mesleki tecriibelerine gore i¢ girisimcilik davranisi alt

boyutlarinin sira ortalamalarina ait veriler (Bkz. Tablo 4.18) asagidaki gibidir:

e Yenilik¢ilik alt boyutunda, en yiiksek skorun 6-10 yil; en diisiik skorun 1-5
yil mesleki tecriibeye sahip olanlara,

e Risk alma/{istlenme alt boyutunda en yiiksek skorun 1-5 yil; en diisiik skorun
6-10 y1l mesleki tecriibeye,



92

e Inisiyatif alma ve 6ngorii alt boyutunda, en yiiksek skorun 6-10 y1l; en diisiik
skorun 1-5 y1l mesleki tecriibeye,

e Genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda, en yliksek skorun 11 yil ve {izert,
en diisiik skorun 6-10 yil mesleki tecriibeye,

e ¢ girisimcilik genel skorunda en yiiksek skorun 11 yil ve iizeri; en diisiik

skorun 1-5 yil mesleki tecriibeye sahip olanlara ait oldugu tespit edilmistir.

Eldeki bulgular yorumlandiginda; genel i¢ girisimcilik davranigi toplam puani
mesleki tecriibe arttikga ayni dogrultuda artmaktadir. Ayrica alt boyutlarda da risk
alma/iistlenme boyutu disinda mesleki tecriibbesi az olanlarin i¢ girisimcilik
davraniglarinin daha diisiik diizeyde oldugu da dikkat ¢cekmektedir. Bu durum, uzun
siireli calisanlarin orgiite duyduklar1 giiven, Orgiitii benimseme, ise bagliligi ve

degisime duyarli bir tavir sergilemelerinden kaynaklanabilir.

Bulgularimizla genel olarak ayni dogrultuda olan ve benzerlik gostermeyen
calismalarin oldugu gozlenmistir. Giiner (2013), banka ¢alisanlarinin i¢ girisimcilik
puan ortalamalarmin hizmet siireleri degiskenine gore anlamli bir farklilik
gostermedigini ifade etmistir. Kanbur (2015), yapmis oldugu ¢alismada; ¢alisanlarin
is yerindeki toplam kidemlerine gore i¢ girisimcilik davramislarinda anlamli bir
farklilik bulunmadigini tespit etmistir. Akin (2017), yapmis oldugu calismada;
calisanlarin i¢ girisimcilik davranig diizeylerinin kurumda c¢alisma yillar1 ile aym

dogrultuda artis gosterdigini ifade etmistir.

Katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore “miisteri yonlii davranis, kisisel iligki
gelistirme” alt boyutunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir
(p<0,05). Ortaya ¢ikan bu farkliligin 1-5 yil ile 6-10 y1l ve 6-10 yil ile 11 y1l ve tizeri
mesleki tecriibe arasinda oldugu goriilmektedir. Miisteri yonlii davranig, miisteriye
ozel ilgi gosterme, miisteri ihtiyaglarini anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet
hazirbulunuglugu™ alt boyutlarinda ve “miisteri yonlii davranis” genel skorunda
mesleki tecriibbe degiskenine gore istatistiksel acidan anlamli bir farklilik

bulunmamaktadir (p>0,05; Tablo 4.19).

Calismaya katilanlarin mesleki tecriibelerine gére miisteri yonlii davranis ve alt

boyut sira ortalamalar1 asagidaki gibidir:
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e Miisteriye Ozel ilgi gosterme, miisteri ihtiyaglarini anlama ve hizmet
hazirbulunuslugu alt boyutlarinda en yiiksek skorun 11 yil ve {izeri; en diisiik
skorun 1-5 y1l mesleki tecriibeye,

e Dogru hizmeti sunma alt boyutunda ve miisteri yonlii davranis genel skorunda
en yiiksek skorun 11 y1l ve iizeri; en diisiik skorun 6-10 y1l mesleki tecriibeye,
kisisel iligki gelistirme alt boyutunda ise en yiiksek skorun 1-5 yil; en diisiik

skorun 6-10 y1l mesleki tecriibeye sahip olanlara ait oldugu goriilmektedir.

Bulgular yorumlandiginda; miisteri yonlii davranis, kisisel iliski gelistirme
boyutu diizeyi, is deneyimi az olan ¢alisanlarin daha iyi oldugu anlasilmaktadir.
Miisteri yonlii davranis diizeyi mesleki tecriibe ile ayni1 dogrultuda artmaktadir. Baska
bir ifadeyle daha fazla mesleki tecriibeye sahip olan ¢alisanlar miisteri yonlii davranis
gelistirmede daha basarilidirlar. Ayrica miisteri yonlii davranis kismen mesleki
tecriibeyle ayn1 dogrulta artis gostersede tek basina mesleki tecriibe, miisteri yonlii

davranisin gelisiminde yeterli bir rol {istlenemeyebilir.

Akin (2017), katilimeilarin is kolunda ve kurumda calisma yillar1 arttikca,
miisteri yonliilik egilimlerine yonelik 6z-degerlendirme diizeylerinin arttigini ve
diisiik biiytikliikte bir iliski oldugunu belirtmistir. Spor tesis ve hizmet kolundaki
kurumlarda ¢alisanlarin ¢aligma yillar1 arttikga, miisteri yonliilik egilimlerine yonelik
0z degerlendirme diizeylerinin arttigini ve diisiik biiyiikliikte bir iliskiyi gosteren

yeterince arastirma bulunmamaktadir.

Katilimcilarin igsel pazarlama algis1 genel skorunda ve tiim alt boyutlarinda
mesleki tecriibe degiskenine gore istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit
edilmistir (p<0,05; Tablo 4.20). Nitekim bulgularimizi destekleyen bir galismada,
Kursunluoglu, Yarimoglu ve Ersénmez (2017), banka ¢alisanlarinin i¢sel pazarlama
faaliyetlerinden etkilenmelerinin ¢alistiklart siireye bagli olarak farklilagtigini

belirtmislerdir.

Calismaya katilanlarin igsel pazarlama algisi alt boyutlar1 ve genel skorunun

mesleki tecriibe degiskenine gore farklilig1 gosteren veriler agagidaki gibidir:
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e “letisim ve bilgi paylasim, isle ilgili yonetici rehberligi ve soyut ve sosyal
yararlar” alt boyutlarinda, 1-5 yil ile 6-10 yil mesleki tecriibe arasindaki
farkliliktan,

e “Bireysel ihtiyaclara yonelik yonetici ilgisi, somut yararlar” alt boyutlarinda
ve “i¢sel pazarlama” genel skorunda, 1-5 yil ile 6-10 yil, 1-5 yil ile 11 y1l ve

iizeri mesleki tecriibe arasindaki farkliliktan, kaynaklandigi goriilmektedir.

Bu veriler degerlendirildiginde, calisanlarin mesleki tecriibesi arttik¢a igsel
pazarlama algilarin azaldigi goriilmektedir. Bu tespite gore ise yeni baslayan
calisanlarin i¢sel pazarlama uygulamalaria yonelik algilarinin is deneyimi fazla olan
calisanlardan daha iyidir. Bu durum orgiitte gegirilen siire arttikca galiganlarin orgiitsel
uygulamalara,  isletme  amaglarina  yonelmede  duyarsizlasmasi  veya

icsellestirememeleriyle aciklanabilir.

Bulgularimizla ayni dogrultuda olan ve benzerlik gostermeyen calismalarin
varlig1 gézlenmistir. Akin (2017), katilimcilarin kurumda galigma yillart arttikea, igsel
pazarlama uygulamalarina yonelik algi diizeyleri diismekte oldugunu ifade etmistir.
Miilayim (2013), tarafindan yapilan calismada ise ¢alisanlarin igsel pazarlama
degerlendirme diizeylerinin ¢alisma siirelerine gore farkliik goOstermedigi
belirtilmistir. Yine yapilan bagka bir ¢alismada; Yiiksel (2016) katilimcilarin kidem
stirelerinin  igsel pazarlama seviyelerinde herhangi bir degisiklik meydana

getirmedigini tespit etmistir.

Katilimcilarin mesleki tecriibelerine gore algilanan orgiitsel destek diizeyinde
istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<<0,05). Bu durumun 1-5 yil
ile 6-10 y1l, 1-5 yil ile 11 yil ve {lizeri mesleki tecriibe arasindaki farkliliktan
kaynaklandig gortilmektedir. Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, algilanan orgiitsel
destek skorunun en yiiksek 1-5 y1l mesleki tecriibeye, en diisiik ise 6-10 y1l mesleki
tecriibeye sahip olanlara ait oldugu goriilmektedir (Tablo 4. 21). Calisanlarin orgiitsel
destek algilar1 orta kademe mesleki tecriibeye kadar azalmakta olup, orta kademe
mesleki tecriilbeden sonra tekrar artmaktadir. Benzer bir ¢alismada; Derinbay (2011),

algilanan destegin kidem arttik¢a once azaldigi, orta derece kidemden sonra ise tekrar
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arttigin1 ve orta derece kideme sahip Ogretmenlerin en az diizeyde destek

algiladiklarini ifade etmistir

Hizmet siiresi ile algilanan orgiitsel destek arasinda pozitif ve negatif yonlii bir
iliski olduguna dair goriisler yer almaktadir. Rhoades ve Eisenberger (2002), pozitif
iligkiyi, ¢calisanlarin 6rgiitlerinden memnun olmalar1 ve dolayisiyla islerinden ayrilmak
istememeleri seklinde belirtirken; Akalin (2006), baslangicta, orgiitiin de ¢alisanlarin
da birbirlerine kars1 daha destek¢i, hosgoriilii ve iyi niyetli iken; zamanla toplumsal
diizende oldugu gibi karsilikli ¢atismalarin ve memnuniyetsizliklerin olusmaya
baslamasiyla iligkilendirilebilecegini ifade etmistir. Bu goriisler dogrultusunda, sosyo-
duygusal davraniglar, yetenek ve deger yargilari ¢alisanlarin mesleki tecriibesiyle
farklilasabilmekte bu da c¢alisanlarin alg1 diizeylerini olumlu veya olumsuz

etkilemektedir.

Literatiirde yapilan calismalarin da bulgularimizla ayni dogrultuda oldugu
gozlenmistir. Ulucan (2018), beden egitimi o6gretmenlerinin mesleki kidem
degiskenine goére orgiitsel destek toplam puanlarinda 1-5 yil ile 21 yil ve iizeri
skorlarinda gruplar arasi istatistiksel olarak anlamli bir farklilik oldugunu tespit
etmistir. Sarikaya (2019), yapmis oldugu calismada, algilanan orgiitsel destek
diizeyinin en yiiksek 0-4 hizmet yilina sahip 6gretmenlere ait oldugunu; en diistik ise
5-9 ve 10-14 hizmet yilina sahip 6gretmenlere ait oldugunu ifade etmistir. Aragtirmact
(2019), ogretmenlerin algiladiklari Orgiitsel destek diizeylerinin hizmet yili
degiskenine gore anlamli farklilik gosterdigini tespit etmistir. St Erdz ve Sittak (2019),
katilimcilarin sektdrdeki c¢alisma siiresine gore algilan oOrglitsel destek puanlarim
istatiksel olarak anlamli bulmustur. Yine baska bir ¢alismada Altindz vd. (2013),
orgiitsel destek algisi ile caligma siiresi arasinda anlamli bir farklilik tespit ederken,

caligma siiresinin genel olarak arttiginda orgiitsel destegin azaldigini ifade etmistir.

Katilimcilarin  kurumdaki statiilerine gore i¢ girisimcilik davranisi, risk
alma/iistlenme alt boyutunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir
(p<0,05). Bu durumun yonetici ile egitmen/antrendr; ydnetici ile biliro personeli
arasindaki farklilktan kaynaklandigi goriilmektedir. I¢ girisimcilik davranisi,

yenilikgilik, inisiyatif alma ve 6ngorii, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutlarinda ve
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i¢ girisimcilik davranisi genel skorunda kurumdaki statii degiskenine gore istatistiksel

acidan anlaml bir farkliligin olmadigi belirlenmistir (p>0,05; Tablo 4.22).

Calismaya katilanlarin i¢ girisimcilik davranisi ve alt boyutlar1 sira ortalamalari

dikkate alindiginda;

e Yenilikgilik alt boyutunda, en yiliksek skorun yoneticilere; en diisiik skorun
biiro personeline,

e Risk almaliistlenme alt boyutunda en yiiksek skorun biiro personeline; en
diisiik skorun yoneticilere,

e Inisiyatif alma ve 6ngérii alt boyutunda en yiiksek skorun egitmen/antrendr;
en diisiik skorun biiro personeline,

e Genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda en yiiksek skorun yoneticilere; en
diisiik skorun egitmen/antrenorlere,

e ¢ girisimcilik davranis1 genel skorunda en yiiksek skorun egitmen/antrendr;

en diisiik skorun yoneticilere ait oldugu goriilmektedir.

Eldeki bulgular genel olarak degerlendirildiginde yoneticiler, yenilik¢ilik ve
genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda; egitmen/antrendrler, inisiyatif alma, dngorii
alt boyutu ve i¢ girisimcilik genel skorunda; biiro personeli ise risk alma/iistlenme alt
boyutunda 1yi diizeydedir. Calisanlarin kismen goziikse de i¢ girisimeilik yonli
davranig sergileme egilimleri dikkat cekmektedir. Calisanlarin statiilerine gore risk
alma istlenme boyutunda ortaya cikan farklililk manidardir. Herron (1992) risk
iistlenmenin i¢ girisimciler i¢in 6nemli bir kisilik ve karakter 6zelligi oldugunu
belirtmektedir. Girisimeilik egilimi ile risk alma arasinda olumlu bir iligki vardir ve
risk alma hususunda daha egilimli calisanlarin daha fazla girisimci davraniglar

sergiledikleri goriilmektedir (Zhao vd. 2005).

Bulgularimizla ayni dogrultuda olan ve benzerlik gostermeyen c¢aligmalar
gozlemlenmistir. Aliyeva (2019), katilimcilarin i¢ girisimcilik davraniglarina iliskin
tutumlarinin  ¢alistiklar1 departmana gore ¢ok yiiksek diizeyde farklilastigini
belirtmistir. Uzun (2018) ise isletmede calisilan boliime gore i¢ girisimcilik davranisi
ile lirlin ve pazar yenilik¢iligi, teknolojik yenilik¢ilik, kendini yenileme ve proaktiflik

boyutlarinda anlamli bir farklilik olmadigini tespit etmistir.
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Katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore miisteri yonli davranig, miisteriye
ozel ilgi gosterme ve kisisel iliski gelistirme alt boyutlarinda istatistiksel agidan
anlaml bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun miisteriye 6zel ilgi
gosterme alt boyutunda, yonetici ile e8itmen/antrendr, yonetici ile biiro personeli
arasindaki farkliliktan, kisisel iligki gelistirme alt boyutunda, egitmen/antrendr ile biiro
personeli arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriillmektedir. Miisteri yonlii davranis,
miisteri ihtiyaglarini anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt
boyutlarinda ve miisteri yonlii davranis genel skorunda kurumdaki statli degiskenine
gore istatistiksel agidan anlamli bir farkliligin olmadigi tespit edilmistir (p>0,05; Tablo
4.23).

Calismaya katilanlarin miisteri yonlii davranis ve alt boyutlarina iligkin sira

ortalamalar1 agagidaki gibidir:

e Miisteriye 6zel ilgi gdsterme alt boyutunda en yliksek skorun yoneticilere; en
diisiik skorun biiro personeline,

e Miisteri ihtiyaglarini anlama alt boyutunda en yiiksek skorun yoneticilere; en
diisiik skorun biiro personeline,

e Dogru hizmeti sunma alt boyutunda en yiiksek skorun yoneticilere; en diisiik
skorun egitmen/antrendrlere,

o Kisisel iligki gelistirme alt boyutunda en yiiksek skorun egitmen/antrendrlere;
en diisiik skorun biiro personeline,

e Hizmet hazirbulunuslugu alt boyutunda en  yiliksek  skorun
egitmen/antrendrlere; en diisiik skorun yoneticilere,

e Miisteri yonlii davranis genel skorunda, en yiiksek skorun yoneticilere; en

diisiik skorun biiro personeline ait oldugu goriilmektedir.

Eldeki bulgular yorumlandiginda genel olarak miisteri yonlii davranis ve alt
boyutlarinda (kisisel iligki gelistirme ve hizmet hazir bulunuslugu boyutlar1 disinda)
yoneticiler daha iyi diizeydeyken; kisisel iliski gelistirme ve hizmet hazir bulunuslugu
boyutlarinda ise en yiiksek diizeyin egitmen/antrendrlere ait oldugu anlasilmaktadir.
Miisteriye Ozel ilgi gosterme ve kisisel iliski gelistirme alt boyutlarindaki farklilik

yOnetici ve egitmen/antrendrler yoniindedir.
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Literatiirde, kurumdaki statii (yOnetici, antrendr/egitmen, biiro personeli)
degiskenine gore miisteri yonlii davranis arasindaki iligkiyi inceleyen herhangi bir
caligmaya rastlanmamamasina ragmen yapilan farkli bir ¢alismada, Nurov (2018),
isletmelerde kadro unvani degiskeni ile miisteri yonliiliik arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir farklilik olmadigini belirtmistir.

Katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore igsel pazarlama algisi alt boyutlarinda
ve i¢sel pazarlama genel skorunda istatistiksel a¢idan anlamli bir farklilik tespit
edilmistir (p<0,05; Tablo 4.24). Benzer bir ¢alismada, Miilayim (2013) de
katilimcilarin calistiklart bolime gore igsel pazarlama degerlendirme diizeyleri
arasinda anlamli fark oldugunu tespit etmistir. Kagaroglu (2015) ise calisanlarin
ortalamalarinin yonetici ortalamalarindan diisiik oldugunu, i¢sel pazarlama algisinin

calisan ve yoneticiler arasinda anlamli bir farklilik gosterdigini belirtmistir.

Calismaya katilanlarin kurumdaki statiilerine gore i¢sel pazarlama algisi ve alt

boyutlarinin sira ortalamalarina gore ortaya ¢ikan farkliliklar asagidaki gibidir:

e lletisim ve bilgi paylasimi alt boyutunda, yonetici ile egitmen/antrendr,
yonetici ile biiro personeli, egitmen/antrendr ile biiro personel,

e Isle ilgili yonetici rehberligi alt boyutunda, ydnetici ile egitmen/antrendr,
egitmen/antrendr ile biiro personeli,

e Bireysel ihtiyaclara yonelik yonetici ilgisi alt boyutunda, yonetici ile
egitmen/antrendr,

e Soyut ve sosyal yararlar alt boyutunda, yonetici ile egitmen/antrendr,
egitmen/antrendr ile biiro personeli,

e Somut yararlar alt boyutunda, yonetici ile egitmen/antrendr, yonetici ile biiro
personeli,

e Icsel pazarlama genel skorunda ise ydnetici ile egitmen/antrendr, yonetici ile
biliro personeli, egitmen/antrendr ile biiro personeli arasindaki farkliliktan

kaynaklandig1 gortilmektedir.

Eldeki bulgular yorumlandiginda igsel pazarlama algisi alt boyutlarinda ve genel
skorunda en yiiksek diizey yoneticilere; en diisiik diizey ise egitmen/antrendrlere aittir.

Bu durum, egitmen/antrendrlerin saha g¢alismalarinda olmalari nedeniyle yapilan
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uygulamalarin amag ve igeriklerini benimseyememelerinden veya egitmen/antrenorler
ile insan kaynaklar1 departmani arasinda bilgi ve iletisim yetersizliginden

kaynaklanabilir.

Katilimcilarin kurumdaki statiilerine gore algilanan orgiitsel destek diizeyinde
istatistiksel acidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05; Tablo 4.25). Bu
durumun yonetici ile egitmen/antrendr, egitmen/antrendr ile biiro personeli arasindaki
farkliliktan kaynaklandigir goriilmektedir. Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, en
yiiksek skorun yoneticilere; en diisiik skorun ise egitmen/antrenore ait oldugu tespit
edilmistir. Bu durum ¢alisma kosullar1 ve iistlenilen rollerle agiklanabilir. Konaklama
isletmesi c¢alisanlari {izerine yapilan benzer bir ¢alismada; Sii Erdz ve Sittak (2019),
katilimcilarin isletmedeki pozisyonuna gore algilanan orgiitsel diizeyinde istatiksel
olarak anlamli farklilik goriildiigiinii ifade etmistir. Farkli bir sektdrde yapilan
calismada ise Kanbur (2015), calisanlarin algilanan oOrgiitsel destek puanlarinin

isyerindeki statiilerine gore anlamli bir sekilde farklilagmadigini ifade etmistir.

Katilimcilarin gelir diizeyine gore i¢ girisimcilik davranisi, risk alma/iistlenme
alt boyutunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<<0,05). Bu
durumun 2300-3100 TL ile 4701 TL ve tizeri gelir diizeyi, 3101-3900 TL ile 4701 TL
ve lizeri gelir diizeyi, 3901-4700 TL ile 4701 TL ve lizeri gelir diizeyi arasindaki
farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. I¢ girisimcilik davranisi, yenilikgilik,
inisiyatif alma ve Ongorii, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutlarinda ve i¢
girisimcilik genel skorunda gelir diizeyi degiskenine gore istatistiksel agidan anlaml
bir farkliligin olmadig: tespit edilmistir (p>0,05; Tablo 4.26). Benzer bir ¢aligmada,
Uygun ve Akin (2017), katilimeilarin i¢ girisimcilik davranist ile aylik gelir degiskeni
arasinda diisiik biiytikliikte pozitif yonlii dogrusal bir iligki goriildiigiinii ifade etmistir.

Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda;

¢ Yenilikg¢ilik alt boyutunda en yiiksek skorun 3900-4700 TL,; en diisiik skorun
ise 2300-3100 TL gelir diizeyine,
¢ Risk alma iistlenme alt boyutunda en yiiksek skorun 2300-3100 TL; en diisiik

4701 ve lizeri gelir diizeyine,



100

e Inisiyatif alma ve 6ngorii alt boyutunda en yiiksek skorun 4701 TL ve iizeri;
en diisiik skorun ise 2300-3100TL gelir diizeyine,

e Genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda en yiiksek skorun 4701TL ve
iizeri; en diisiik skorun 3101-3900 TL gelir diizeyine,

e ¢ girisimcilik genel skorunda en yiiksek skorun 3901-4700 TL; en diisiik
skorun 2300-3100 TL gelir diizeyine ait oldugu goriillmektedir.

Gelir diizeyi yiiksek ve c¢ok yiiksek olan c¢alisanlarin, i¢ girisimcilik davranisi
risk alma/listlenme boyutu disinda, diger alt boyutlar ve genel puaninin iyi seviyede

oldugu anlasilmaktadir.

Bagka bir ifadeyle gelir seviyesiyle i¢ girisimcilik davranigi arasinda pozitif bir
iligkiden soz edilebilir. Gelir diizeyi artik¢a i¢ girisimcilik davranisinin arttig1 goriilse
de gelir diizeyinin, i¢ girisimcilik yonlii davranis gelistirmesinde 6ncelikli bir degisken
olarak degerlendirilemeyecegi anlasilmaktadir. Risk alma/listlenme boyutunda gelir
diizeyine gore ortaya c¢ikan farklillk manidardir. Risk alma konusunda
cesaretlendirilen galisanlar daha aktif calisarak karsilastiklar1 kayiplarda yilmaz ve
daha tecriibeli davranarak yeni girisimlerde bulunur. Bu da isletmenin uzun vadede

rekabet avantaj1 elde etmesini saglayabilir (Hornsby vd. 2002).

Katilimcilarin gelir diizeyine gore “miisteri yonlii davranis, miisteri ihtiyaglarini
anlama ve hizmet hazirbulunuslugu” alt boyutlarinda istatistiksel agidan anlamli bir
farklilik tespit edilmistir (p<0,05). Bu durumun 2300-3100 TL ile 3901-4700 TL gelir
diizeyi arasindaki farkliliktan kaynaklandigi goriilmektedir. “Miisteriye ozel ilgi
gosterme, dogru hizmeti sunma, kisisel iliski gelistirme” alt boyutlarinda ve miisteri
yonlii davranis genel skorunda gelir diizeyi degiskenine gore istatistiksel agidan
anlamli bir farkliligin olmadig tespit edilmistir (p>0,05; Tablo 4. 27). Literatiir
incelendiginde; Akin (2017), aylik gelir degiskeni ile miisteri yonliiliik arasinda diisiik
biiyiikliikte pozitif yonlii dogrusal bir iliski oldugunu tespit etmistir.

Arastirmaya katilanlarin gelir diizeyine gore miisteri yonlii davranis sira

ortalamalar1 dikkate alindiginda;
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e Miisteriye Ozel ilgi gosterme alt boyutunda en yiiksek skorun 4701 TL ve
iizeri gelir diizeyine; en diisiik skorun 2300-3100 TL gelir diizeyine,

e Miisteri ihtiyaglarini anlama alt boyutunda en yiiksek skorun 3901-4700 TL;
en diisiik skorun 2300-3100 TL gelir diizeyine,

e Dogru hizmeti sunma alt boyutunda en yiiksek skorun 3901-4700 TL; en
diistik skorun 2300-3100 TL gelir diizeyine,

o Kisisel iliski gelistirme alt boyutunda en yiiksek skorun 4700 TL ve tizeri; en
diistik skorun 3101-3900 TL gelir diizeyine,

e Hizmet hazirbulunuslugu alt boyutunda en yiiksek skorun 3901-4700 TL; en
diistik skorun 3101-3900 TL gelir diizeyine,

e Miisteri yonlii davranis genel skorunda en yiiksek skorun 3901-4700 T; en
diisik skorun 2300-3100 TL gelir diizeyine sahip olanlara ait oldugu

goriilmektedir.

Yiiksek ve cok yiiksek gelir diizeyine sahip spor orgiitli ¢alisanlarinin miisteri
yonlii davraniglar1 genellikle daha iyiyken; orta ve diisiik gelir diizeyine sahip
calisanlarin miisteri yonlii davraniglarinin diisiik oldugu anlasilmaktadir. Baska bir
ifadeyle galisanlarin gelir diizeyi artikga miisteri yonlii davraniglarinda da artis
bulunmaktadir. Miisteri ihtiyaglarini anlama ve hizmet hazirbulunuslugu boyutlarinda

ortaya ¢ikan farklilik yiiksek gelir diizeyi yoniinde anlamlidir.

Orgiitsel sistem iginde, ¢aliganlarin gelir diizeyi farkliiginda, 6rgiitiin kendi
icindeki boliimlere ayrilmasi, uzmanlagsma, performans ve deneyime dayali iicret
politikas1 gibi yaklagimlar g6z oniine alindiginda, gelir diizeyinin tek basina miisteri
yonlii davramglarinin gelismesinde yeterli kalmayabilir (Oztiirk, 2010). Bulgudan
anlagilacag1 tlizere de yiiksek gelir diizeyine sahip calisanlarin misteri yonli

davranislari 1y1 seviye olsa da anlamli bir farklilik ortaya koymamaktadir.

Katilimeilarin gelir diizeylerine gore igsel pazarlama algisi alt boyutlarinda ve
i¢sel pazarlama genel skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir
(p<0,05; Tablo 4. 28). Benzer bir ¢alismada; Akin (2017), aylik gelir degiskeni ile
algilanan igsel pazarlama uygulamalar arasinda diisiik biiytikliikte pozitif yonli

dogrusal bir iligki oldugunu belirtmistir. Yine baska bir ¢caligmada, Uygun ve Akin
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(2017), katilmcilarn igsel pazarlama algilari ile aylik gelir degiskeni arasinda diigiik

biiyiikliikte pozitif yonlii dogrusal bir iligki oldugunu ifade etmistir.

Arastirmaya katilanlarin gelir diizeylerine gore i¢sel pazarlama algis1 ve alt

boyutlarinda ortaya ¢ikan farkliliklar asagidaki gibidir:

Iletisim ve bilgi paylasimi alt boyutunda, 2300-3100 TL ile 3101-3900 TL;
3101-3900 ile 4701 TL ve tlizeri gelir diizeyi,
e Isle ilgili yonetici rehberligi alt boyutunda, 2300-3100 TL ile 3101-3900 TL,

e Bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi alt boyutunda, 2300- 3100 TL ile
4701 TL ve tizeri; 3101-3900 TL ile 4701 TL ve lizeri, 3901-4700 ile 4701
TL ve tizeri,

e Soyut ve sosyal yararlar alt boyutunda, 2300-3100 TL ile 3101-3900 TL,;
3901-4700 TL ile 4701 TL ve tizeri,

e Somut yararlar alt boyutunda, 2300-3100 TL ile 4701 TL ve tizeri; 3101- 3900
TL ile 4701TL ve iizeri,

o icsel pazarlama genel skorunda ise 2300-3100 TL ile 4701TL ve iizeri; 3101-
3900 TL ile 4701TL ve iizeri gelir diizeyi arasindaki farkliliktan
kaynaklandig1 gortilmektedir.

Sira ortalamalar dikkate alindiginda, igsel pazarlama algis1 alt boyutlarinda ve
genel skorunda en yiiksek seviyenin 4701 TL ve iizeri gelir diizeyine; en diisiik

seviyenin ise 3101-3900 TL gelir diizeyine ait oldugu goriillmektedir.

Eldeki bulgular yorumlandiginda; gelir diizeyi dagiliminda gelir diizeyi
yiikseldikce i¢sel pazarlama algisinin yiikseldigi, ancak orta diizey gelir seviyesinde
azaldig1, zayif gelir diizeyinde ise igsel pazarlama algisinin tekrardan arttigi
gozlenmistir. Dolayisiyla gelir diizeyi arttikca aymi dogrultuda igsel pazarlama
uygulamalarina yonelik algi da artmaktadir. Bu durum mesleki tecriibe, kurumdaki

statii ve maas arasindaki olumlu iliski ile agiklanabilir.

Katilimeilarin gelir diizeylerine gore algilanan orgiitsel destek diizeyi genel
skorunda istatistiksel agidan anlamli bir farklilik tespit edilmistir (p<0,05; Tablo 4.
29). Bu durumun 2300-3100 TL ile 3101-3900 TL arasindaki farkliliktan
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kaynaklandig goriilmektedir. Sira ortalamalar1 dikkate alindiginda, en yiiksek skorun
4701 TL ve tizeri, en diisiik skorun ise 3101-3900 TL gelir diizeyine sahip ¢alisanlara
ait oldugu tespit edilmistir. Benzer bir ¢alismada, Ozkan (2017) calisanlarm aylik
geliri 3001 ve lizeri olanlarin 1001-2000 TL olanlara kiyasla daha fazla orgiitsel destek
algisina sahip oldugunu ve aylik kisisel gelir durumuna gore orgiitsel destek algisinda

anlamli farklilik bulundugunu belirtmistir.

Gelir diizeyi yiiksek olan calisanlarin algilanan orgiitsel destek diizeyinin
yiiksekligi, gelir diizeyi ile kurumdaki goérev, performans ve mesleki tecriibeyle
aciklanabilir. Diistik gelir diizeyine sahip calisanlarin orgiitsel destek algisi, orta gelir
seviyesinden yiiksek goriilmektedir. Gelir diizeyinin orgiitsel destek algisinda dikkate
deger bir etkisi goriilmektedir. Bu durum ise yeni baslayan ¢alisanlarin 6rgiite katki
saglama diislincesi, hazirbulunusluk, kendini gelistirme cabalar1 ve c¢alismakta

olduklar 6rgiitii igsellestirme yonelimlerinden kaynaklanabilir.

Arastirmamiza katilanlarinin i¢sel pazarlama uygulamalarina yonelik algilarini
olusturan alt boyutlar ile i¢ girisimcilik yonlii davranis ve alt boyutlar1 arasinda
iliskinin anlamhiligi 6nemsenmeyecek diizeydedir. Igsel pazarlama algis1 ile ig
girisimcilik davranisi toplam puanlarinda orta biiyiikliikte ve dikkate deger bir iliski
gorilmektedir. Eldeki bulgulart kismen destekleyen bir calismada; Akin (2017), igsel
pazarlama algis1 alt boyutlar ile i¢ girisimcilik yonlii davranist olusturan alt boyutlar
arasinda kiiclik ve orta diizeyde pozitif ve negatif yonlii bulgularin oldugu

gozlemlenmistir.

Calismaya katilanlarin igsel pazarlama algisi ile i¢ girisimcilik genel skoru ve alt
boyutlar arasindaki iliskinin yonii ve diizeyine ait veriler (Bkz. Tablo 4.30) asagidaki
gibidir:

“Igsel pazarlama algisi, iletisim ve bilgi paylasimu alt boyutu ile i¢ girisimcilik
davranisi, yenilikgilik, risk alma/iistlenme alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik” genel

skorunda zayif diizeyde pozitif yonde,
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“Isle ilgili yonetici rehberligi alt boyutu ile yenilikgilik, risk alma/iistlenme,
inisiyatif alma ve ongorii alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik” genel skorunda zayif

diizeyde pozitif yonde,

“Bireysel ihtiyaclara yonelik yonetici ilgisi ile risk alma/iistlenme” alt

boyutunda ve “i¢ girisimcilik” genel skorunda zayif diizeyde pozitif yonde,

“Soyut ve sosyal yararlar” alt boyutu ile “risk alma / listlenme alt boyutunda ve

i¢ girisimcilik” genel skorunda zayif diizeyde pozitif yonde,

Somut yararlar alt boyutu ile risk alma/ listlenme alt boyutunda zayif diizeyde

pozitif yonde,

“I¢sel pazarlama genel skoru ile yenilik¢ilik ve risk alma / iistlenme” alt
boyutlarinda zayif diizeyde pozitif yonde, i¢ girisimcilik genel skoru ise orta diizeyde
pozitif yonde bir iligski oldugu tespit edilmistir.

Bu veriler genel olarak yorumlandiginda spor orgiitii c¢alisanlarinin igsel
pazarlama uygulamalarina yonelik algilarini olusturan alt boyutlar ile i¢ girisimcilik
yonlii davranis ve alt boyutlari arasinda iliskinin anlamliligi 6nemsenmeyecek
diizeydedir. Ancak igsel pazarlama algis1 ile i¢ girisimcilik davranigi toplam
puanlarindaki “orta bliyiikliik” dikkate deger bir iliskiyi ¢agristirdigindan, igsel
pazarlama ve alt boyutlarinda algi diizeyi arttikca yenilikeilik, risk alma/listlenme, alt

boyutlarinin ve i¢ girisimcilik davraniglar genel diizeyinin artacagi anlagilmaktadir.
Akin (2017), yapmis oldugu ¢aligmada;

“Igsel pazarlama algisi, iletisim ve bilgi paylasimi alt boyutu ile i¢ girisimciligin
yenilikgilik, inisiyatif alma ve 6ngorii ve genel i¢ girisimcilik egilimi” alt boyutlar
arasinda orta biiytikliikte pozitif yonlii; “risk alma/iistlenme” alt boyutu arasinda ise

orta biiytikliikte negatif yonlii bir iliski,

“Igsel pazarlama algisi, isle ilgili yonetici rehberligi alt boyutu ile ig
girisimciligin risk alma/iistlenme” alt boyutu arasinda diisiik biiytikliikte negatif yonlii;
“yenilik¢ilik, inisiyatif alma ve 6ngorii ve genel i¢ girisimcilik egilimi” alt boyutlari

arasinda ise orta biiylikliikte pozitif yonlii dogrusal bir iligki,
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“I¢sel pazarlama algisi, bireysel ihtiyaclara yonelik yonetici ilgisi alt boyutu ile
i¢ girisimciligin risk alma/iistlenme™ alt boyutu arasinda diigiik biiytikliikte negatif
yonlii; “yenilikeilik, inisiyatif alma ve 6ngorii ve genel i¢ girisimcilik egilimi” alt

boyutlar1 arasinda ise orta biiytikliikte pozitif yonlii dogrusal bir iliski,

“I¢sel pazarlama algisi, saglanan soyut ve sosyal yararlar alt boyutu ile i¢
girigsimciligin risk alma/iistlenme” alt boyutu arasinda diisiik biiyiikliikte negatif yonlii;
“yenilikg¢ilik, inisiyatif alma ve 6ngorii ve genel i¢ girisimcilik egilimi” alt boyutlar

arasinda ise orta biiyiikliikte pozitif yonlii dogrusal bir iliski,

“I¢sel pazarlama algisi, somut yararlar alt boyutu ile i¢ girisimciligin risk
alma/iistlenme” alt boyutlar1 arasinda diisiik biiyiiklikkte negatif yonlii; “yenilikgilik,
inisiyatif alma ve 6ngorii ve genel i¢ girisimcilik egilimi” alt boyutlari arasinda ise orta
biiyiikliikte pozitif yonlii dogrusal bir iligki tespit etmistir. Bu arastirma ile ¢aligmamiz

arasinda hem ayni dogrultuda hem de benzerlik gostermeyen bulgular gézlenmistir.

Atar (2015) ise isletmedeki insan kaynagina iliskin yapilan iyilestirmelerin
calisanlarin i¢ girisimci ve yenilik¢i kimligine olumlu katkida bulundugunu ifade
etmistir. Uygun ve Akin (2017) da icsel pazarlama algisinin alt boyutlar ile i¢
girisimceilik davraniginin alt boyutlar1 arasinda ¢ogunlugu orta biiyiikliikte pozitif

yonlii dogrusal ve anlamlr iliskiler bulmustur.

Icsel pazarlama algisinm i¢ girisimcilik davramisimi etkilemesine iliskin
regresyon analizinden elde edilen verilere gore i¢sel pazarlama algisi ile i¢ girisimeilik
davranig1 arasinda anlamli bir iliski oldugu goriilmektedir. I¢sel pazarlama algismin ig
girisimcilik davranisini etkiledigi ve toplam varyansin yaklasik %18’ini agikladig:
tespit edilmistir (Tablo 4.31). Baska bir ifadeyle, katilimcilarin i¢ girisimcilik
davraniginda igsel pazarlama algis1 6nemli bir etkiye sahiptir. Stewart (2009), hizmet
isletmelerinde i¢ girisimcilik yonliiliiglinii inceledigi ¢alismasinda; i¢ girisimeilik
davraniginin yalnizca calisanlarin performansini etkilemekle kalmayip, ayn1 zamanda
1$ doyumunu da etkiledigi sonucuna varmistir. Akin (2017), hizmet isletmelerindeki
icsel pazarlama uygulamalarinin calisanlarin misteri ve i¢ girisimcilik yonlii
davraniglar gelistirmelerindeki rolii baslikli tezinde; soyut ve sosyal yararlar, somut

yararlar ve isle ilgili yonetici rehberligi alt boyutlari igsel pazarlama algisina dayanan
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i¢c girisimcilik davranigini gelistirmeye iliskin modelin agiklayiciligina en yiiksek

katkiy1 yaptiklarini tespit etmistir.

Aragtirmaya katilan spor orgiitli calisanlarinin igsel pazarlama algisi alt boyutlar1
ile miisteri yonlii davranis alt boyutlar1 arasinda (bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici
ilgisi ile kisisel iligski gelistirme alt boyutlar1 arasindaki iligski disinda) pozitif yonde
onemsenmeyecek diizeyde diisiik bir iliski goriilmektedir. Algilanan igsel pazarlama
genel skoru ile miisteri yonlii davranis genel skoru arasinda ise pozitif yonde orta
diizeyde bir iliski s6z konusudur. Baska bir ifadeyle alt boyutlar arasindaki iliski
onemsenmeyecek derecede goriiliirken, algilanan igsel pazarlama genel skoru ile
misteri yonlii davranis genel skoru arasindaki iliski Onemli biyiikliiktedir.
Bulgularimizi destekler nitelikte olan bir ¢alismada, Uygun ve Akin (2017), igsel
pazarlama algisi alt boyutlari ile miisteri yonliiliigiin alt boyutlar1 arasinda ¢ogunlugu

orta biiyiikliikte pozitif yonlii dogrusal ve anlaml1 iligki oldugunu belirtmislerdir.

Calismaya katilanlarin i¢sel pazarlama algisi ile miisteri yonlii davranislar genel
skoru ve alt boyutlar1 arasindaki iliskinin yonii ve diizeyine ait veriler (Bkz. Tablo

4.32) asagidaki gibidir:

“Igsel pazarlama algisy, iletisim ve bilgi paylasimi alt boyutu ile miisteri yonlii
davranig, miisteriye Ozel 1ilgi gosterme, dogru hizmeti sunma ve hizmet
hazirbulunuslugu” alt boyutlar1 arasinda zayif diizeyde pozitif yonde ve “miisteri

yonlii davranig” genel skorunda orta diizeyde pozitif yonde,

“Igsel pazarlama algisi, isle ilgili yonetici rehberligi” alt boyutu ile “miisteri
yonlii davranis, miisteriye 6zel ilgi gosterme, dogru hizmeti sunma, hizmet
hazirbulunuslugu” alt boyutlar1 ve “miisteri yonlii davranis” genel skoru arasinda zayif

diizeyde pozitif yonde,

“Igsel pazarlama algis1, bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi” alt boyutu ile
“miisteri yonlii davranis, miisteriye 6zel ilgi gosterme, dogru hizmeti sunma, hizmet
hazirbulunuslugu” alt boyutlar1 ve “miisteri yonlii davranis” genel skoru arasinda zayif
diizeyde pozitif yonde, “kisisel iliski gelistirme” alt boyutunda ise orta diizeyde pozitif

yonde,
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“I¢sel pazarlama algis1, soyut ve sosyal yararlar” alt boyutu ile “miisteri yonlii
davranig, miisteriye Ozel 1ilgi gOsterme, dogru hizmeti sunma, hizmet
hazirbulunuslugu” alt boyutlar1 ve “miisteri yonlii davranis™ genel skoru arasinda zayif

diizeyde pozitif yonde,

“I¢sel pazarlama” genel skoru ile “miisteri yonlii davranis, dogru hizmeti sunma,
kisisel iliski gelistirme” alt boyutlar1 arasinda zayif diizeyde pozitif yonde, “miisteriye
Ozel ilgi gosterme” alt boyutunda ve “miisteri yonlii davranis” genel skoru arasinda

orta diizeyde pozitif yonde bir iliski oldugu tespit edilmistir.

Icsel pazarlama algis1 alt boyutlari ile miisteri yonlii davramis alt boyutlari
arasinda pozitif yonde zayif diizeyde bir iliski gozlense de, igsel pazarlama
uygulamalarina yonelik algi ile miisteri yonlii davranis gelistirme toplam puanlarinda
dikkate deger bir iligki goriilmektedir. Ancak bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici

ilgisi ile kisisel iliski gelistirme alt boyutlar1 arasinda iliski bulunmamaktadir.

Onemli biiyiikliikteki iliskiler genel olarak degerlendirildiginde ise “igsel
pazarlama” genel skoru, “iletisim ve bilgi paylasimi, bireysel ihtiyaglara yonelik
yonetici ilgisi” alt boyutlarindaki algr diizeyi arttik¢a “miisteri yonlii davranis” genel
skoru, “kisisel iligki gelistirme ve miisteriye 6zel ilgi gdsterme alt boyutlarinin da artis

gosterecegi anlagilmaktadir.

Literatiirde bulgularimizla oOrtlisen ve ortiismeyen calismalar bulunmaktadir.
Ornegin Akin (2017) igsel pazarlama algis1 alt boyutlari ile miisteri yonlii davranis alt
boyutlar1 arasinda genel olarak orta biiyiikliikte kismen diisiik biiyiikliikte pozitif
yonde iliski tespit etmistir. Kalyoncu (2007) ise kurumsal diizeydeki etkilesim temelli
sosyallesme siirecinin kurumsal degerlerin ¢alisanlara benimsetilmesinde ve miisteri
yonlii davraniglar gelistirebilmelerinde 6nemli bir rol oynadigini belirtmektedir.
Bouranta vd. (2005), miisteri memnuniyeti i¢in miisteri yonlii davraniglar gelistirmesi
gereken isletmelerin icsel pazarlama uygulamalarina egilmeleri gerektigini ifade
etmislerdir. Uygun vd. (2013), igsel pazarlama uygulama diizeyine bagli olarak
calisanlarin miisteri yonliiligiiniin farklilagabilecegini belirlemislerdir. Uygun vd.
(2013), etkin bir igsel pazarlama anlayisiyla isletmeler hareket ettiginde calisanlarin

miisteri yonliiliigiiniin tesvik edilecegi sonucuna varmislardir.
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I¢sel pazarlama algisinin miisteri yonlii davranisi etkilemesine iliskin regresyon
analizinde, i¢sel pazarlama algisinin miisteri yonlii davranisi olumlu yonde etkiledigi
ve toplam varyansin yaklasik %24 iinii agikladigin1 ortaya koymaktadir (Tablo 4.33).
Bu durum katilimcilarin miisteri yonlii davranisinda i¢sel pazarlama algisinin 6nemini
gostermektedir. Bulgularimizi destekler nitelikteki bir ¢aligmada, Akin (2017),
katilimcilarin miisteri yonlii davranig egilimi diizeyinde belirleyici olan en 6nemli ya
da oncelikli i¢sel pazarlama uygulamalarinin modelin agiklayiciligina sagladiklar
katki acisindan sirasiyla somut yararlar, soyut ve sosyal yararlar, isle ilgili yonetici

rehberligi boyutlarindan olustuguna dikkat ¢cekmektedir.

Spor orgiitlerinde i¢ miisteri iliskilerini esas alan i¢sel pazarlama algisinin
miisteri yonlii davraniglar1 etkilemesine ait bulgular degerlendirildiginde, ¢alisanlarin
i¢csel pazarlama uygulamalarinin her bir alt boyutuna yonelik olumlu yondeki algi
diizeyi arttik¢a, 6z degerlendirmelerine dayali miigteri yonlii davranislarinin da benzer
sekilde arttigin1 sOyleyebiliriz. Nitekim hizmet sektoriindeki arastirmalarin birgogu
calisanlarin miisteri yonlii davraniglar gelistirmelerinde igsel pazarlama algisinin
onemli bir rol oynayabildigine isaret etmektedir (Nart vd. 2019). Longbottom vd.
(2006) igsel pazarlamanin miisteri yonlii bir orgiit kiiltiiri yaratmada onemli bir
iletisim siireci oldugunu ileri siirmektedirler. Calisanlarin beklenti ve ihtiyaglarinin
karsilanmasiyla motivasyon ve is devamliligi artirilabilir, boylece yiiksek g¢alisan
tatmini ve miisteri yonlii hizmet davranigi saglanir. Bu anlayis1 etkili bir sekilde
uygulayan isletmelerin daha yiiksek diizeyli dis miisteri tatmini ve baglihig
olusturabilecegi (Sargeant ve Saadia, 1998), ifade edilmektedir. Bu dogrultuda spor
hizmeti sunan isletmelerin i¢ ve dis miisteri devamliligini ve tatmini siirekli hale

getirmede i¢sel pazarlama uygulamalarinin 6nemli bir rol listlenecegi anlagilmaktadir.

Algilanan orgiitsel destek ile i¢ girisimcilik davranisi, yenilik¢ilik, genel i¢
girisimcilik egilimi alt boyutlar1 arasinda zayif diizeyde pozitif yonde; i¢ girisimcilik
genel skoru arasinda ise orta diizeyde pozitif yonde bir iliski tespit edilmistir (Tablo
4.34). Aragtirmamiza katki saglayanlarin algilanan orgiitsel destek ile yenilikgilik ve
genel i¢ girisimcilik egilimi boyutlarinda iligki dnemsenmeyecek diizeyde zayif,
algilanan orgiitsel destek ile i¢ girisimcilik davranist genel skoru arasindaki iliski ise

olumlu yonde ve dikkate deger bir biiylikliiktedir. Bu baglamda arastirmamiza katilan
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spor organizasyonu ¢alisanlarinin orgiitsel destek algisinin, i¢ girisimcilik yoniindeki
davraniglarina yansidigi sdylenebilir. Bulgularimizi kismen destekleyen bir ¢aligsmada,
St Eroz ve Sittak (2019), algilanan 6rgiitsel destek ile yenilik¢i is davranist arasinda

pozitif yonde, orta diizeyde ve anlamli bir iliski bulundugunu ifade etmislerdir.

Literatiirde yer alan diger ¢alismalar incelendiginde; Kanbur (2016), algilanan
orgiitsel destek Olcegi ile i¢ girisimcilik Olgegi, yenilik, proaktiflik ve ozerklik
boyutlar1 arasinda pozitif yonde bir iliski tespit etmistir. Algilanan orglitsel destek
Olgegindeki en siddetli iliskinin i¢ girisimcilik 6lgegi ile ayni Olgegin yenilik ve
proaktiflik boyutlarinda oldugu ifade edilmistir. Isik ve Hajiyeva (2018) ise bireysel
yenilik¢ilik ile algilanan Orgiitsel destek arasinda pozitif ve anlamli bir iliski
bulundugunu arastirmalarinda belirtmislerdir. Ciftgi vd. (2018)’nin belediye
calisanlar lizerine yaptiklari ¢alismada; algilanan o6rgiitsel destek ile i¢ girisimcilik alt
boyutlart olan proaktiflik, yenilik¢ilik arasinda olumlu yonde orta diizeyde bir iliski

tespit edilmistir.

Calisanlarin yenilikgi bir ortam algisi, girisimci davraniglarin varligini ve bunun
liderler tarafindan nasil algilandigin1 vurgulamak i¢in kritik 6neme sahiptir (Richard
ve Claire, 2018). Calisanlar ve orgiitleri arasindaki sosyal degisim siireci (Hu vd.
2014), olarak aciklanan orgiitsel destek, ¢alisanlarin i¢ girisimcilik davraniglarina
hareketlilik kazandirmak ve stirekliligi saglama adma anlamlidir (Kanbur, 2016).
Degisimin tartisilmaz bir gergek oldugu giiniimiizde insan, onemli bir kaynaktir.
Orgiitlerin miikemmellige ve liderlik konumuna ulasmasi kendisinin yenilikgilik ve
degisim anlayisina baghdir. Bunun da biiyilk bir kismi insan kaynag: ile
gerceklesmektedir (Paksoy ve Ozbezek, 2013). Hizla degisen ¢evresel kosullara uyum
ve siireklilik acisindan yenilik yonetimi, spor hizmetlerinde, temel siirdiiriilebilir

dinamiklerden biri olarak kabul edilmektedir (Atalay vd. 2013).

Eldeki bulgular dogrultusunda; orgiitlerin yeni degerler yaratmasi ve
gelistirmesinde (Rigtering ve Weitzel, 2013), yani i¢ girisimcilik performansi
sergilenmesinde, calisanlarin kendisine deger verildigini algilamasinin 6nemli bir

etken oldugu sdylenebilir.



110

Orgiitsel destek algisinmn i¢ girisimcilik davranmismi etkiledigini ve toplam
varyansin yaklasik %24’linii agikladigini ortaya koymaktadir (Tablo 4.35). Baska bir
ifadeyle, orgiitsel destegin, katilimcilarin i¢ girisimcilik davranislarini gelistirmeleri
tizerinde 6nemli bir etkisi vardir. Benzer bir ¢alismada, Kanbur (2016) algilanan
orgiitsel destek faaliyetlerinin calisanlarin i¢ girisimcilik performanslarini pozitif
yonde etkiledigini ve i¢ girisimcilik degiskeninin %14,7’sinin algilanan oOrgiitsel

destek degiskeni tarafindan agiklandigini belirtmistir.

I¢ girisimcilik hem 6rgiitsel hem de bireysel seviyede gerceklesebilmektedir. Bu
cergevede Orgiitsel seviyede i¢ girisimciligin risk alma, yenilikgilik, proaktiflik ve
Ozerklik olarak dort boyutu bulunmaktadir. Belirtilen boyutlara bireysel seviyede
bireysel aglari gelistirme boyutu eklenmistir. Dolayisiyla i¢ girisimciligin bes boyuttan
olusan bir kavram oldugu sdylenebilir (Lumpkin ve Dess 1996; Moriano vd. 2014).
Isletme icindeki bireysel etkeninin dogru yonlendirilmesini amag¢ edinen ic
girisimcilik, isletmelerin performanslarinin yiikseltilmesi ve rekabet kabiliyetlerini

kazanabilmeleri acisindan 6nemli bir itici gii¢ olarak goriilmektedir (Zeren, 2012).

Literatiir incelendiginde; Ciftci vd. (2018), algilanan orgiitsel destegin i¢
girisimcilik davranisi alt boyutlari olan yenilikgilik ve proaktiflik iizerine olumlu etkisi
oldugunu tespit etmiglerdir. Turgut (2014), orgiitsel destegin, i¢ girisimcilik

davranigini olumlu olarak etkiledigini ifade etmistir.

Algilanan Orgiitsel destek ile miisteri yonlii davranig, miisteriye 6zel ilgi
gosterme, dogru hizmeti sunma alt boyutlar1 arasinda zayif diizeyde pozitif yonde;
miisteri yonlii davranis genel skoru arasinda ise orta diizeyde pozitif yonde bir iliski
tespit edilmistir. Algilanan oOrgiitsel destek ile miisteri yonlii davranis, miisteri
ihtiyaglarin1 anlama, kisisel iliski gelistirme, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlar

arasinda bir iligki bulunmadig goriilmiistiir (Tablo 4.36).

Iliskinin yonii ve diizeyleri degerlendirildiginde; algilanan &rgiitsel destek ile
miisteri yonlii davranig, miisteriye ozel ilgi gosterme, dogru hizmeti sunma alt
boyutlar1 arasindaki iliski 6nemsenmeyecek diizeydeyken, algilanan orgiitsel destek

ile miisteri yonlii davranis genel skoru arasindaki iliski dikkate deger biiyiikliiktedir.
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Baska bir ifadeyle spor orgiitii calisanlarin 6rgiitsel destek algisi artik¢a miisteri yonlii

davraniglarinin da olumlu yonde gelisim gosterecegi anlagilmaktadir.

Algilanan orgiitsel destegin miisteri yonlii davranisi olumlu yonde etkiledigi ve
toplam varyansin yaklasik %23,5’ini acikladigini ortaya koymaktadir. Baska bir
ifadeyle, katilimcilarin miisteri yonlii davranis gelistirmede orgiitsel destek dnemli bir

etkiye sahiptir (Tablo 4.37).

Hizmet isletmelerinde miisteri ihtiyaglarimin karsilanmasi egilimi olarak
aciklanan miisteri odakli hizmet davranislarinin, rol tanimli ve rol otesi seklinde
simiflandirildigr goriilmektedir (Kanten, 2014; Kanten, 2016). Rol tanimli hizmet
davranisi, ¢alisanin is ile ilgili yerine getirmesi beklenen davraniglar; rol 6tesi hizmet
davranisi ise ¢alisanin hizmet sunumunda beklenen davraniglar1 asarak kendi istegiyle
sergiledigi davranislar olarak belirtilmektedir (Tsaur vd. 2014). Ayrica is uyumu ve
rol uyumu da ise adanmigligin pozitif gostergeleri olarak kabul edilmektedir (Hermsen
ve Rosser, 2008). I¢ miisteri olan calisanlarin orgiit tarafindan her ac¢idan tatmin
edilmesi, giiglii bir orgiitsel agin kurulmasi sayesinde, ¢alisanlar beklenenin iistiinde
bir performans sergileyecektir. Nitekim eldeki bulgular1 destekleyen bu anlayis ile
spor Orgilitlerinin verdigi degerin calisan tarafindan algilanmasi, ¢alisanlarin miisteri

yonlii davranis gelistirebilmesi adina 6nemli bir etken oldugunu gostermektedir.
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6. SONUC

Spor orgiitii calisanlarinin i¢ girisimcilik davraniglarinin yiliksek; miisteri yonlii
davranig ve alt boyutlarinin ise yiiksek ve ¢ok yiiksek diizeyde; i¢sel pazarlama algisi
ve alt boyutlarinin orta ve yiiksek; orgiitsel destek algisinin ise yiiksek diizeyde oldugu
goriilmistiir. Dolayisiyla calisanlarin i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii davranislar
sergiledikleri, igsel pazarlama uygulamalarini ve oOrgiitsel destegi algidiklari

anlasilmaktadir.

I¢ girisimcilik yonlii davranisin erkek bireyler tarafindan daha iyi sergilendigi
anlagilmistir. Calisanlarin cinsiyetlerine gore i¢ girisimcilik davranisi, yenilikgilik ve
genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutlarinin anlamli bir sekilde farklilastigi goriilmiis,
bunun aksine risk alma/iistlenme, inisiyatif alma ve 6ngorii alt boyutlarinda ve ic¢
girigsimeilik genel skorunda anlamli bir farklilik olmadigi belirlenmistir. Miisteri yonlii
davranig gelistirmede erkek ¢alisanlarin kadinlardan daha iyi oldugu anlasilmaktadir.
Spor orgiitii ¢alisanlariin cinsiyetlerine gore miisteri yonlii davranis, kisisel iligki
gelistirme alt boyutunda anlamli bir farklilik bulundugu; miisteriye 6zel ilgi gdsterme,
miisteri ihtiyaclarin1 anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt
boyutlarinda ve miisteri yonlii davranis genel skorunda anlamli bir farklilik olmadigi
gorilmistlir. Spor Orgiitli calisanlarinin igsel pazarlama uygulamalarinin erkek
calisanlar tarafindan daha iy1 algilandig, cinsiyete gore iletisim ve bilgi paylasima,
soyut ve sosyal yararlar, somut yararlar” alt boyutlarinda ve igsel pazarlama genel
skorunda anlamli bir farklilik oldugu belirlenmistir. Calisanlarin orgiitsel destek algi
diizeyinin erkek bireylerde daha yiiksek olmasina ragmen cinsiyet degiskeni ile

algilanan oOrgiitsel destek arasinda anlamli bir farklilik goriilmemistir.

Spor orgiitii calisanlarinin yaslarina gore i¢ girisimcilik davranisi, yenilik¢ilik alt
boyutunda anlamli bir farklilik oldugu, diger alt boyutlar ve i¢ girisimcilik genel
skorunda farklilik bulunmadig tespit edilmistir. Arastirmaya katilanlarin yaglarina
gore miisteri yonlii davranis alt boyutlar1 ve genel skorunda anlamli bir farkliligin
olmadigi belirlenmistir. Calisanlarin igsel pazarlama uygulamalarinin biiyiik yas grubu
tarafindan daha iyi algilandigi; calisanlarin yaslarina gore icsel pazarlama algisi,
bireysel ihtiyaclara yonelik yonetici ilgisi, soyut ve sosyal yararlar alt boyutlarinda

anlamli bir farklilik oldugu; iletisim ve bilgi paylasimai, isle ilgili yonetici rehberligi,
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somut yararlar alt boyutlarinda ve igsel pazarlama genel skorunda farklilik
goriilmedigi belirlenmistir. Bireysel ihtiyaglara yonelik yonetici ilgisi, soyut ve sosyal
yararlar boyutlar1 disinda yas faktoriiniin i¢sel pazarlama uygulamalarina yonelik algi
olusumunda anlamlilik agisindan ayirt edici bir degisken olmadigi anlagilmaktadir.
Orgiitsel destek algis1, biiyiik yas grubu calisanlarda daha iyi diizeyde gériilmektedir.
Calisanlarin yaslarina gore algilanan orgiitsel destek diizeyinde anlaml bir farklilik

tespit edilmistir.

Katilimcilarin egitim diizeyleri ile i¢ girisimcilik davranisi, yenilikgilik, risk
alma/iistlenme, inisiyatif alma ve 6ngorii alt boyutlar1 arasinda anlamli bir farklilik
oldugu; genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutunda ve i¢ girisimcilik davranist genel
skorunda anlamli bir farkliligin bulunmadigi belirlenmistir. Arastirmaya katilan
tiniversite mezunu ¢alisanlarin miisteri yonlii davranis diizeyinin en yiiksek seviyede
oldugu tespit edilmistir. Calisanlarin egitim diizeylerine gore miisteri yonlii davranis,
miisteri ihtiyaclarini anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt
boyutlarinda ve miisteri yonlii davranis genel skorunda anlamli bir farklilik
goriiliirken; miisteriye 6zel ilgi gdsterme ve kisisel iliski gelistirme alt boyutlarinda ise
anlamli farklilik olmadig: tespit edilmistir. Spor orgiitii calisanlarinin i¢sel pazarlama
alg1 diizeyinin en yiiksek ilkokul mezunlarina ait oldugu; egitim diizeyi ile igsel
pazarlama algis1 ve alt boyutlar1 arasinda anlamli bir farklilik bulundugu tespit
edilmistir. Calisanlarin orgiitsel destek algi diizeyi en yiiksek ilkokul mezunlarinda
goriiliirken; egitim degiskeni ile algilanan orgiitsel destek diizeyi arasinda anlamli bir

farklilik bulundugu belirlenmistir.

Calisanlarin mesleki tecriibeleri ile i¢ girisimcilik davranisi, genel i¢ girisimcilik
egilimi alt boyutu arasinda anlamli bir farklihik goriiliirken; yenilikgilik, risk
alma/iistlenme, inisiyatif alma, 6ngorii alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel
skorunda anlamli bir farkliligin olmadig: tespit edilmistir. Katilimcilarin mesleki
tecriibelerine gore “miisteri yonlii davranis, kisisel iliski gelistirme™ alt boyutunda
anlamli bir farklilik oldugu, miisteriye 6zel ilgi gdsterme, miisteri ihtiyaglarini anlama,
dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu” alt boyutlarinda ve “miisteri yonlii
davranig” genel skorunda anlamli bir farkliligin bulunmadig: tespit edilmistir. Spor

orgiitii calisanlarinin mesleki tecriibe diizeyi ile ig¢sel pazarlama algis1 ve tiim alt
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boyutlar1 arasinda anlamli bir farklilik goriilmiistiir. Ayrica daha az mesleki tecriibeye
sahip olan calisanlarin igsel pazarlama uygulamalarini daha iyi algiladiklari
belirlenmistir. Calisanlarin mesleki tecriibelerine gore algilanan oOrgiitsel destek
diizeyinde, anlamli bir farklilik goriilmektedir. Mesleki tecriibesi daha az olan

calisanlarin orgiitsel destegi daha iyi algiladiklar1 anlagilmaktadir.

Arastirmaya katilanlarin kurumdaki statiilerine gore i¢ girisimcilik davranisi,
risk alma/iistlenme alt boyutunda anlamli bir farklilik oldugu; yenilikgilik, inisiyatif
alma ve ongori, genel i¢ girisimcilik egilimi alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik
davranis1 genel skorunda anlamli bir farkliligin goriilmedigi tespit edilmistir.
Calisanlarin statiilerine gore miisteri yonlii davranig, miisteriye 6zel ilgi gosterme ve
kisisel iligki gelistirme alt boyutlarinda anlamli bir farklilik bulundugu; miisteri
ithtiyaglarin1 anlama, dogru hizmeti sunma, hizmet hazirbulunuslugu alt boyutlarinda
ve miisteri yonli davranis genel skorunda anlamli bir farkin olmadig: belirlenmistir.
Spor Orgiitii ¢alisanlarinin kurumdaki statiilerine gore igsel pazarlama algist alt
boyutlarinda ve genel skorunda anlamli bir farklilik tespit edilmistir. I¢sel pazarlama
uygulamalarinin yoneticiler tarafindan daha iyi algilandigi goriilmektedir. Calisanlarin
statiileri ile Orgiitsel destek alg1 diizeyi arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir.

Yoneticilerin orgiitsel destegi daha 1yi algiladiklar1 belirlenmistir.

Katilimcilarin gelir diizeyine gore i¢ girisimceilik davranisi, risk alma/iistlenme
alt boyutunda anlamli bir farklilik oldugu; yenilikgilik, inisiyatif alma ve dngorii, genel
i¢ girisimcilik egilimi alt boyutlarinda ve i¢ girisimcilik genel skorunda anlamli bir
farkliligin bulunmadig: belirlenmistir. Calisanlarin gelir diizeyine gore miisteri yonlii
davranig, miisteri ihtiyaclarini anlama ve hizmet hazirbulunuslugu” alt boyutlarinda
anlaml bir farklilik goriiliirken, dogru hizmeti sunma, kisisel iliski gelistirme” alt
boyutlarinda ve genel skorunda anlamli bir farklilik tespit edilmemistir. Spor Orgiitii
calisanlarinin gelir diizeylerine gore i¢sel pazarlama algisi alt boyutlarinda ve genel
skorunda anlamli bir farklilik tespit edilmistir. Calisanlarin gelir diizeyi ile algilanan

orgiitsel destek diizeyi arasinda anlamli bir farklilik gorilmistiir.

Spor orgiitii ¢alisanlarinin igsel pazarlama uygulamalarina yonelik algilarini
olusturan alt boyutlar ile i¢ girisimcilik yonlii davranis ve alt boyutlar1 arasindaki

iliskinin anlamliigi 6nemsenmeyecek diizeydedir. Igsel pazarlama algis1 ile ig
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girigsimcilik davranigi toplam puanlari arasinda ise orta biiytikliikte olan dikkate deger
bir iligki goriilmektedir. I¢sel pazarlama algisinmn i¢ girisimcilik davranisini olumlu
yonde etkiledigi ve toplam varyansin yaklasik %18’ini agikladig tespit edilmistir.
Katilimcilarin  i¢ girisimcilik yonlii davranig gelistirmesinde icsel pazarlama

uygulamalarina yonelik olusan algi diizeyi 6nemli bir etkiye sahiptir.

Spor orgiitii ¢alisanlarinin igsel pazarlama algisi alt boyutlar1 ile miisteri yonlii
davranig alt boyutlar1 arasinda Oonemsenmeyecek diizeyde bir iliski goriiliirken,
algilanan igsel pazarlama genel skoru ile miisteri yonlii davranis genel skoru arasinda
pozitif yonde ve orta diizeyde bir iliski belirlenmistir. i¢sel pazarlama algisinin miisteri
yonlii davranist olumlu yonde etkiledigi ve toplam varyansin yaklasik %24 {inii
acikladig tespit edilmistir. Miisteri yonlii davranis olusturulmasinda igsel pazarlama
uygulamalarina yoénelik olusan alginin belirleyici ve 6nemli bir degisken oldugu

goriilmektedir.

Spor orgiitii ¢alisanlarinin algilanan orgiitsel destek diizeyi ile i¢ girisimeilik
genel skoru arasinda orta diizeyde pozitif yonde bir iliski goriiliirken, algilanan
orgiitsel destek diizeyi ile i¢ girisimcilik davranisi, yenilik¢ilik ve i¢ girisimeilik
egilimi alt boyutlar1 arasinda ise zayif diizeyde pozitif yonde bir iliski oldugu
belirlenmistir. Algilanan orgiitsel destegin i¢ girisimcilik davranisin1 olumlu yonde
etkiledigi ve toplam varyansin yaklasik %23,8’ini agikladigi tespit edilmistir.
Katilimcilarin i¢ girisimcilik davranisinda orgiitsel destek algisinin belirleyici ve

onemli bir degisken oldugu anlagilmaktadir.

Spor orgiitii ¢alisanlarinin algilanan orgiitsel destek diizeyi ile miisteri yonlii
davranig genel skoru arasinda orta diizeyde pozitif yonde bir iliski; miisteri yonli
davranig, miisteriye 6zel ilgi gosterme, dogru hizmeti sunma alt boyutlari arasinda ise
zaylf diizeyde pozitif yonde bir iliski oldugu goriilmiistiir. Katilimcilarin orgiitsel
destek algi diizeyi arttikga miisteri yonlii davranisin da olumlu yonde artacagi
goriilmektedir. Algilanan orgiitsel destegin miisteri yonlii davranist olumlu yonde

etkiledigi ve toplam varyansin yaklasik %23,5’ini agikladig: tespit edilmistir.
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7. ONERILER

Spor orgiitlerinde i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii davraniglar gelistirmede igsel
pazarlama algis1 ve algilanan oOrgiitsel destegin aracilik rolii {lizerindeki etkisine

yonelik yapilan bu ¢alismadan elde edilen bulgular dogrultusunda sunlar 6nerilebilir:

Arastirmanin hedef evrenini, Tiirkiye’deki belediyelerde herkes i¢in spor hizmet
ve programlari hazirlayip sunan birimlerin ¢alisanlar1 olusturmaktadir. Bu birimler
arasindan gereck zaman gerekse de uygulanabilirlik agisindan saha arastirmasinda
Istanbul Biiyiiksehir Belediyesi Genglik ve Spor Miidiirliigii ve Istanbul Biiyiiksehir
Belediyesi Istanbul Spor Etkinlikleri ve Isletmeciligi Ticaret AS (Spor Istanbul)
calisanlar secilmistir. Istanbul ili ile sinirli tutulan bu arastirma Istanbul Biiyiiksehir
Belediyesi Genglik ve Spor Miidiirliigii ve Istanbul Spor Etkinlikleri ve Isletmeciligi
Ticaret AS calisanlarini kapsamaktadir. Gerek Istanbul gerekse de Istanbul disindaki
farkli bolgelerdeki diger spor hizmet sektorii ¢alisanlart da 6rneklem grubuna dahil

edilerek arastirmalar yapilabilir.

Genglik ve Spor Midiirligii ve Spor A.S hizmet isletmelerinde Leonard
Berry’nin i¢sel pazarlama uygulama modelinin i¢ girisimcilik, miisteri yonlii davranig
gelistirme {izerindeki etkilerini is tatmini ve/veya g¢alisma performansi yonleriyle

inceleyen deneysel arastirmalar yapilabilir.

Genglik ve Spor Midiirligii ve Spor A.S hizmet isletmelerinde calisanlarin
katiliminin saglanmasi, miisteri odakli bir anlayisin benimsenmesi ve toplumsal bir

fayda saglanmasi i¢in destekleyici bir orgiit kiiltiirli olusturulmalidir.

Spor hizmet isletmelerinde gelisim ve degisim ¢abalarinin basariya ulagmasinda
cevresel kosullarin gerekli kildig1 yenilikcilik anlayist isletme tarafindan

benimsenmeli ve ¢alisanlar pozitif olarak 6zendirilmelidir.

Ayrica spor igletmeleri; hizmet kalitesinin siirdiiriilebilirligini saglamak, i¢ ve
dis miisteri memnuniyetini gerceklestirmek i¢in oncelikle igsel pazarlama ve orgiitsel

destek uygulamalarina odaklanmalidir.
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Isletmeler, calisanlarina i¢ girisimcilik faaliyetleri ile yenilik¢i fikirlerini
tartisabilecegi, goriis ve fikir aligverisinde bulunabilecegi uygun ortamlar

saglamalidir.

Spor hizmet taleplerindeki degiskenlik, hazirlanip sunulmasindaki zorluk ve
karmasiklik gibi 6zellikler nedeniyle (Imamoglu ve Ekenci, 2014), sporun kendine

0zgl dinamiklerine uygun igsel pazarlama uygulama modeli gelistirilmelidir.

Herron (1992), risk iistlenmenin i¢ girisimciler i¢in 6nemli bir kisilik ve karakter
ozelligi oldugunu belirtmektedir. Spor orgiitli ¢alisanlarimin kisilik ve karakter
ozellikleri dikkate alinarak uygun olan igsel pazarlama teknikleri tercih edilmelidir.

Ayrica arastirma kapsamni uygun bazi hususlar dikkate alinabilir:

Arastirma kapsaminda olan spor hizmet isletmesi, hizmet i¢i egitim
programlarinda i¢ girisimcilik, girisimcilik ve yenilik¢ilik konularma 6nem

vermelidir.

Orgiitteki iiniversite mezunu ¢alisanlarin daha yiiksek diizeyde miisteri yonlii
davrans sergiledigi goriilmektedir. Orneklemdeki ilkokul, ortaokul ve lise mezunu
caliganlarin miisteri yonlii davranis gelisimi, hizmet i¢i programlarla egitim diizeyleri

dikkate alinarak desteklenmelidir.

Orgiitteki kadm ¢alisanlarin i¢ girisimcilik davranisi, risk alma, degisime uyum
saglama ve misteri yonlii davranig gelistirme boyutlar1 erkeklere gore yetersiz
diizeydedir. Kadin calisanlarin i¢ girisimciligi ve miisteri odakli davranisi, isletme

yoneticileri tarafindan desteklenmeli ve cesaretlendirilmelidir.

Spor hizmetleri is kolu personelinin orgiitsel destegin aracilik rolii iizerinde
etkisini belirlemek {izere haftalik ¢alisma saatine gore tesvik edici Odiillendirme

sistemi standartlar1 olusturulmalidir.

Isletmelerde; ¢alisanlarin 6zgiin fikirleri, hizmet hazirbulunusluklar1 ve miisteri
yaklasimlar1 6nemli kriterler ¢ergevesinde degerlendirilmeli ve calisanlar tesvik veya

odillerle desteklemelidir.
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Icsel pazarlama ve orgiitsel destek uygulamalarinin isletmelerde uzun siireli
calisanlar tarafindan daha az algilandig1 goriilmektedir. I¢sel motivasyonun
saglanmasi1 acisindan, caliganlar1 biitiinlestirici ve isletme ic¢i ortak bir kiiltiir
olusumunu destekleyici; ay veya yilin eleman1 segimi, ¢alisanlara 6zel partiler gibi

kutlamalar yapilmalidir.

Isletme dinamizmini artirma egilimi, yenilik ve degisime hazir olma, miisteri
odakl1 bir anlayis1 benimseme yetenekli ¢alisanlar tarafindan daha kolay anlasilmakta
ve benimsenmektedir. Bu bireylerin isgiicli devir hizin1 azaltacak ticretleme politikasi

isletmeler tarafindan olusturulmali ve/veya gelistirilmelidir.

Antrenorlerin diger ¢alisanlara gore miisteri yonlii davranist diisiik diizeydedir.
Spor hizmet sunumunda antrendr-sporcu, antrendr-aile, antrenor-katilimeilar
arasindaki iletisim ve iliski sebebiyle miisteri yonlii davranis anlayisi ¢ercevesinde
miisteri ihtiyaglarin1 anlama, kisisel iligki gelistirme ve hizmet hazirbulunuslugu
boyutlarina yonelik egitim programlari planlanmali veya var olan programalarin sayis1

artirilmalidir.

Spor hizmet programlarinin hazirlanip sunulmasi ve kalite hizmet g¢iktisi
siirekliliginin saglanmasi icin dogru hizmet sunumu ve miisteriye gosterilen 6zen

boyutlar bir isletme kiiltiirii haline getirilmeli ve ¢alisanlar desteklenmelidir.

Isletmelerin; igsel pazarlama, i¢ girisimcilik ve miisteri yonlii davranis diizeyinin
gelistirilmesi i¢in hazirlayacagi egitim programlarinin ¢alisanlarin egitim diizeylerine

gore planlanmasina dikkat edilmelidir.
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9.2. Olgekler

9.2.1. Kisisel bilgi formu

Cinsiyetiniz . ()Erkek () Kadin

Yaginiz :()21-25 ()26-30  ()31-35 ()36-40 ()41 ve tizeri
Egitim durumunuz - () Tlkokul () Ortaokul ()Lise () Universite
Mesleki Tecriibeniz () 1-5Y1 ()6-10 Y1l () 11 ve tizeri
Kurumdaki Statiiniiz : () Yonetici () Egitmen/Antrenor ()Biiro Personeli
Gelir Diizeyi :()2300-3100tl ()3101-39001tl ()3901-4700tl ()4701 ve lizeri

9.2.2. I¢ girisimcilik davramis1 6lcegi
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Kesinlikle Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katihlyorum

Tamamen Katiliyorum

Genellikle yeni teknolojileri, siiregleri, teknikleri ve iriin fikirlerini arastirip
Ogrenmeye c¢aligirim.

Genellikle yeni ve yaratici fikirler iiretmeye caligirim.

Genellikle yeni fikirleri baskalarina karsi savunur ve onlar1 yeni fikirlere ikna
etmeye caligirim.

Genellikle yeni fikirleri uygulamak i¢in gerekli parasal kaynaklari arastirip, elde
etmeye caligirim.

Genellikle yeni fikirleri uygulamak i¢in uygun planlar ve programlar gelistirmeye
caligirim.

Genel anlamda yenilik¢i / yaratici bir kisi oldugumu diisiiniiyorum.

Genellikle caligmak igin bir ig ya da bir igletme tercih etmek durumunda
oldugumda, risk almak istemem.

Genellikle yiiksek olmasa da diizenli maas1 olan, diisiik riske ve yiiksek giivenceye
sahip bir isi; yliksek maag1 olan ancak yiiksek risk tagiyan bir ige tercih ederim.

Genellikle daha biiyiik getirisi olsa da, hangi problemleri igerdigini bilmedigim
yeni bir iste caligmanin risklerini almaktansa, problemleri olan ama bunlar
hakkinda bilgi sahibi oldugum bir iste kalmay1 tercih ederim.

Genellikle bir isle ilgili risk ne olursa olsun, o riski sakinilmasi gereken bir durum
olarak goriiriim.

Genellikle yaptigim isle ilgili kararlar almam gerektiginde, bunu miimkiin
oldugunca risk almadan gergeklestirmeyi tercih ederim.

Genellikle isleyeceginden ¢ok emin oldugum bir plani uygulamayi tercih ederim.

Genellikle her nerede ve ne zaman olursa olsun yapisal degisimler i¢in etkili bir
giice sahibimdir.

Genellikle hoslanmadigim bir seyle karsilagtigimda, onu diizeltmeye caligirim.
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Genellikle ihtimaller ne olursa olsun, inandigim seyi gerceklestirmeye ¢aligirim.

Genellikle bagkalari karsi ¢iksa bile fikirlerimin arkasinda durmaya caligirim.

Genellikle yaptigim isi daha iyi yapmanin yollarin: siirekli arastiririm.

Genellikle iyi bir ig firsatin1 bagkalarindan ¢ok daha 6nce gorebilme yetenegine
sahibimdir.

Genel anlamda bu kurumda ayni konumda ¢alisan diger kisilerden daha girisimci
oldugumu diisiiniiyorum.

Biiyiik bir sirkette calisiyor olsam bile, genelde yaptigim islerde sirketin bir
caliganindan ¢ok sahibi oldugum diisiincesiyle hareket ederim.

Ayni konumda ¢alistigim kisilere kiyasla, ¢alistigim birimin/ boliimiin en diisiik
performans sergiledigi noktalarla ilgilenerek, diizeltmeye ¢aligirim.

Isime karsi yaklasimimda, diger kurum calisanlarma kiyasla daha girisimci
oldugumu diisiiniiyorum.

9.2.3. Miisteri yonlii davrams ol¢egi

Kesinlikle Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katihlyorum

Tamamen Katiliyorum

Miisterilerimize deger verdigimi hissettirmek hosuma gider.

Her miisterimize kendisini 6zel hissetmesini saglayacak bi¢imde yaklagsmaktan
hoslanirim.

Her miisterimizin problemi benim i¢in 6nemlidir.

Her miisterimize bireysel ilgi gostermeye caligirim.

Genellikle miisterimizin ihtiyacinin ne oldugunu kolaylikla anlarim.

Genellikle miisterimizin ne istedigini daha o sdylemeden anlarim.

Genellikle miisterilerimizin ihtiyaglarmin ne oldugunu anlamaya c¢aligmak
hosuma gider.

Miisterilerimizle nasil bir iletisim ve etkilesimde bulunacagima karar vermek igin,
miisterinin beden dilini anlamaya ¢aligirim.

Genellikle miisterilerimiz i¢in planlanan hizmetleri zamaninda yerine getirmekten
hoslanirim.

Genellikle miisterilerimiz ile ilgili isleri eksiksiz olarak yerine getirmekten
hoslanirim.

Miisterilerimize iyi hizmet sundugumdan emin olmak hosuma gider.

Miisterilerimize hizmet sunumunda onlarin memnuniyetine dncelik veririm.

Genellikle miisterilerimizin isimlerini hatirlamaktan ve onlara isimlerini
kullanarak hitap etmekten (Ali Bey, Ayse Hanim gibi) hoglanirim.

Miisterilerimizi kisisel olarak tanimaya ¢aligmaktan hoglanirim.

Miisterilerimizle uzun dénemli iligkiler kurmaya caligmaktan hoslanirim.

Miisterilerimizin ihtiyaglarina uygun ¢oziimler iiretebilmek icin onlarla yakin
iligkiler kurmaya ¢aligmaktan hoslanirim.

Genellikle miisteri hizmetleri ile ilgili yapmam gereken islerde sikint1 yagamam.

Miisteri hizmetleri ile ilgili islerde o isi yerine getirebilecek gerekli araglara
sahibim.

Misteri hizmetleri ile ilgili islerde gereken egitim diizeyi ve beceriye sahip
oldugumu diisiiniiyorum.

Miisteri hizmetleri ile ilgili islerin yaptigim isin 6nemli bir pargast oldugunu
diisliniiyorum.
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Kesinlikle Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katilhlyorum

Tamamen Katiliyorum

Kurumumuzun iist yonetimi bireysel ihtiyaglarimizi anlamak i¢in ¢aba gosterir ve
bunu yansitacak politikalar iretir.

Birim yoneticimiz kurumdan beklentilerimizin neler oldugunu belirtme firsatt
vermek icin bizimle diizenli olarak toplantilar yaparak, goriisiir.

Kurumumuz en az yilda bir kez istek ve ihtiyaclarimizin belirlenmesi amactyla
bizden anket yoluyla bilgi toplamaya énem verir.

Kurumumuz genelde karsilikli goriismeler ya da toplantilar yoluyla yeni
politikalarindan ¢alisanlarini haberdar eder.

Kurumumuz genelde igle ilgili bilgileri ¢esitli isgoren etkinliklerinde
caliganlariyla paylagir.

Kurumumuzda bolim toplantilar1 gibi resmi toplantilara katilarak kurumun
politikasini ve uygulamalarini anlama olanagina sahibiz.

Kurumumuz diizenli olarak egitim kurslart ile kurumun temel degerlerini ve
felsefesini bizlerle paylagir.

Kurumumuz diizenli olarak ¢esitli etkinliklere ¢aliganlarin katilimini saglayarak,
bizde kurumun 6nemli bir pargast oldugumuz duygusu olusturur.

Birim yoneticimiz miimkiin oldugunca en iyi ¢abayr ya da performansi
gosterebilmemiz i¢in bizleri motive etmeye caligir.

Birim yoneticimiz isle ilgili bir problemle karsilastigimizda daima yapict
davranarak, problemi bizimle birlikte ¢ozmeye ¢aba gosterir.

Birim yoneticimiz, performansimizi etkileyebilecek kisisel problemlerimizle
yakindan ilgilenir.

Birim yOneticimiz hepimizin is performansini tam olarak bilir.

Birim y0neticimiz, yoneticiligi ile ilgili bizden geribildirim ya da goriis almaya
calisir.

Birim ydneticimiz kariyerimizi gelistirme konusunda bizimle diizenli olarak fikir
paylagiminda bulunur.

Bu kurumda ¢alisanlara saygili davranilmaktadir.

Bu kurumda ¢alisanlara iyi davranilmaktadir.

Isim, kisisel iligkilerimi gelistirebilme olanag1 saglamaktadir.

Bu kurumda calisanlara ¢ok rahat bir ¢alisma ortami saglanmaya ¢alisilir.

Su an calistigim is, yeteneklerimi ve potansiyelimi gelistirme olanagi
saglamaktadir.

Kurumumuz isgimizi ilgi ¢ekici hale getirmeye caligmaktadir.

Kurumumuz, kendi ¢alisanlarinin ¢ikar1 agisindan diizenli olarak rakip kurumlarin
calisanlarina sagladigi yararlari aragtirmakta ve anlamaya ¢aligmaktadir.

Kurumumuz, kendi ¢alisanlarinin ¢ikari agisindan diizenli olarak rakip kurumlarin
caliganlarinin maaslarin1 géz 6niinde bulundurmaktadir.

Kurumumuzda, farkli boliimler icin farkli tesvik edici programlar (iicret, prim,
odiil gibi) uygulanmaktadir.

Isimde daha fazla gayret gdsterdigimde, bir prim ya da &diil alacagimi bilirim.

Gelirim ve yillik maas artisim daha ¢ok benim niteligime ve performansima
baglhdir.

Kurumumuz, genellikle isle ilgili bilgileri internet yoluyla bize duyurmakta ve
paylagmaktadir.
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Kurumumuz sik sik ¢alisanlarin desteginden ve bakis agisindan yararlanabilmek
icin ¢aliganlarla ilgili ¢esitli grup faaliyetlerine destek vermektedir.

Kurumumuz, sikayetlerimizi (calisanlarin sikayetlerini) kolaylikla iletebilme
olanag1 saglamaktadir.

9.2.5. Algilanan orgiitsel destek olcegi

Kesinlikle Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle Katiliyorum

Calistigim igletme, fikirlerime 6nem verir

Calistigim igletme, iyiligim ve mutlulugum ile gercekten ilgilenir.

Calistigim igletme, amaglarimi ve degerlerimi giiglii bigimde g6z dniinde tutar.

Calistigim igletme, bir problemim oldugu zaman yardim etmeye hazirdir.

Calistigim igletme, iyi niyetli olarak yaptigim bir hatay: bagislar

Calistigim igletme, eline bir firsat gectiginde benden ¢ikari i¢in faydalanir.

Calistigim isletme, bana ¢ok az ilgi gosterir.

Calistigim isletme, kisisel bir iyilik istedigimde yardim etmek konusunda
isteklidir.
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