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OZET

Icsel pazarlama kavraminin giiniimiizde 6nemi giderek artmaktadir. Firmalar
yogun rekabet ortaminda ayakta kalabilmek igin, dissal pazarlama faaliyetlerine
verdikleri 6nem kadar i¢sel pazarlama faaliyetlerine de énem vermektedirler. I¢sel
pazarlama faaliyetleri, firmalar i¢in bir¢ok avantaj saglamaktadir. Bu avantajlar arasinda
calisanlarin memnuniyetinin, verimliligin ve kalitenin artmasi sayilabilecegi gibi
calisanlarin Orgiite bagliliginin da artmasi sayilabilir. Literatiirde igsel pazarlamanin
uzun donemde Orgiitsel bagliligi artirict bir etki gosterebilecegi ileri siiriilmektedir.

Bu calismada, dezavantajli calisan grubunu olusturan engelli c¢alisanlarin
orgiitsel bagliliklarini tespit etmek ve igsel pazarlama uygulamalarinin 6rgiitsel baglilik
tizerinde etkili olup olmadigi ve bu etkinin yoniiniin ne olduguna iliskin sorulara cevap
bulunmak amaglanmaktadir.

Literatiirde igsel pazarlama ve oOrgiitsel baghlik iligkisini inceleyen bircok
calisma bulunmaktadir. Bu ¢aligmalar, birgok farkli sektor tizerinde yapilmistir. Bu tez
calismasinin diger ¢alismalardan en 6nemli farki, engelli ¢alisanlar iizerinde yapilmis
olmasidir.

Bu calisma dogrultusunda Tokat ili merkez ilgede bulunan kamu kurumlarindaki
73 engelli ¢alisan iizerinde yapilan anket caligmasiyla i¢sel pazarlamanin Orgiitsel

bagliliga etkisi incelenmistir.

Anahtar Kelimeler: I¢sel Pazarlama, Orgiitsel Baglilik, Engelli Calisanlar



ABSTRACT

Nowadays, the importance of internal marketing concept is increasing.
Companies give importance to internal marketing activities as much as external
marketing activities to survive in a highly competitive environment.
Internal marketing activities, provide many advantages to companies. As these
advantages can be counted among include employee satisfaction, productivity and
quality increasing, to increase the organization commitment of the employees also
contain. The internal marketing can show an enhancer effect upon the organization
commitment in the long time that is submitted in literature.

In this study, the organization commitment of disabled employees in the
disadvantageous group determine and the internal marketing of the impact on
organizational commitment whether or not and the impact’s direction about the
questions of what happened aims to have the answer.

In literature has a lot of studies that research relationship between the internal
marketing and the organization commitment. These studies were made on many
different sectors. The most importance difference of this study from other studies is
made on disabled employees.

In line with the study investigated the effect to organization commitment of the
internal marketing with the work of the survey on 73 disabled employees in public

organizations in the sample of the central district in Tokat.

Key Words: Internal Marketing, Organization Commitment, Disabled Employees
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GIRIS

Kiiresellesmeyle birlikte uluslararasi sinirlarin  kalkmasi isletmeleri daha
rekabetci bir yap1 haline getirmistir. Bu rekabetci ortamda isletmeler ayakta kalabilmek
icin bir¢ok yolu denemektedir. Bu rekabet¢i yapida isletmeler iirettikleri mal ve
hizmetleri hedef miisteri kitlesine ulastirabilmek i¢in pazarlama faaliyetlerine daha fazla
O6nem vermeye baslamiglardir. Artik tiim isletmeler dis miisteriye odakli pazarlama
faaliyetleri yiiriitmektedirler. Son zamanlarda isletmeler i¢in Onemi giderek artan
pazarlama faaliyetlerinden biri de “i¢sel pazarlama”dir. Isletmeler dis miisterilerin yani
sira kendi calisanlarini da miisteri yani "i¢ miisteri" olarak gérmeye baslamislardir.

Ayricalik elde etmek isteyen igletmeler dissal pazarlamayla birlikte i¢ miisteriye
yani calisanlarina yonelik de pazarlama faaliyetleri, diger adiyla "i¢sel pazarlama"
faaliyetleri yiiriitmelidirler. I¢sel pazarlama; isletmelerin daha iyi mal ve hizmet
sunabilmesi i¢in ¢alisanlarina yonelik, onlarin istek ve ihtiyag¢lar1 dogrultusunda yaptig
faaliyetlerdir. I¢sel pazarlama faaliyetleri ile tatmin olan i¢ miisteri, dis miisterinin de
istek ve ihtiyaglarini tatmin edecektir.

Literatiirde i¢sel pazarlama ve orgiitsel baglilik kavramlar ile ilgili ¢alismalari
incelediginde igsel pazarlama ve Orglitsel baglilik arasindaki iliskiyi ele alan az sayida
calisma bulunmaktadir. incelenen yerli ve yabanci ¢alismalardan bazilarma ait sonuglar
asagida yer almaktadir.

Farzad (2007)’mn yaptigi caligmasinda, igsel pazarlamanin Orgiitsel baglilik
lizerine etkisini tespit etmek amaciyla Iran Isfahan’da bulunan devlet bankasi
calisanlarindan 118’ine anket uygulanmistir. Katilimcilarin demografik 6zelliklerine
bakildiginda tamami erkeklerden olusmaktadir. Katilimcilarin ¢ogunlugunu {iniversite
mezunu, 11 — 15 yil arasinda is deneyimine sahip kisiler olusturur. I¢sel pazarlamanin
orgiitsel bagliliga etkisine bakildiginda ise pozitif etkinin oldugu goriilmektedir.

Demir vd. (2008) tarafindan i¢sel pazarlamanin orgiitsel baglilik ve is tatminine
etkisini tespit etmek amaciyla yaptiklar1 ¢alismada; Tiirkiye’deki iiniversitelerde gorev
yapmakta olan 228 akademik personele anket uygulanmis ve elde edilen verilere gore
ogretim elemanlarmin ¢ogunlugunun erkek, 31 — 40 yas araliginda oldugu tespit
edilmistir. Elde edilen sonuglara gore; igsel pazarlamanin orgiitsel baghlik tizerinde,

anlamli ve pozitif etkisi oldugu ortaya ¢ikmustir.



Inal vd. (2008) tarafindan yapilan ¢alismada; Nigde Sigorta Il Miidiirliigii'nde
calisan 33 personele yonelik uygulanan anket c¢alismasinda c¢alisanlarin biiyilik
boliimiini 36 — 49 yas aralifinda lise mezunu, 11 — 20 yil arasinda ¢alisma siiresine
sahip, erkek calisanlar olusturmaktadir. Kurum personelinin %82’si en az 11 yildir
kurumda g¢aligmaktadir. Arastirma sonuglarina gore, ilgili kurum ¢alisanlar, kurumun
belirledigi hedefleri ve uyguladig1 politikalar1 desteklemekte, mevcut iist yonetimine
giivenmemekte, ¢alisma ortaminin huzurlu olmadigini, fiziksel ortamdan (aydinlatma,
1sitma vb. gibi) memnun oldugunu, verimli olabilmek igin gerekli arag, gere¢ ve
yardimc1 kaynaklara rahatca ulasabildigini ifade etmektedirler. Calisanlar, kurum
icerisindeki gorev ve sorumluluklarinin bilincindedirler. Ancak islerini yapmalari
sirasinda amirlerinin kendilerine yeterince yardimci olduguna inanmamaktadirlar.
Islerini yapmalar1 sirasinda birimden sorumlu yetkilinin kendilerini dinledigine ve
goriislerini dikkate aldigina diisiik bir yiizdeyle inanmaktadir. Calisanlar, kurum {ist
yonetiminin degisime agik ve yenilik¢i olduguna, emeklerinin tarafsiz bigimde
degerlendirildigine inanmamakta ve kurum igi iletisimden ve bilgi aligverisi ve
haberlesmeden memnun olmamaktadirlar. Calisanlar tiim bunlara karsin kurumda
calismaktan olduk¢a memnun olduklarini belirtmislerdir.

Candan ve Giindiiz Cekmecelioglu (2009)'nun Kocaeli ilindeki otomotiv
sektoriinde c¢alisan 121 personele yonelik yaptig1 ¢alismada; katilimeilarin biiyiik bir
kismini kadinlar olusturur. Arastirma drneginin gogunlugunun (%49,6) 30 yasin altinda
ve %31,4’u 1se 30-35 yas arasinda oldugu belirlenmistir. Anket yapilanlarin biiyiik bir
kismi (%59,5) yliksek 6grenimli iken diislik bir kismi ise (%20,7) lisansiistli egitimlidir.
Arastirmadaki deneklerin %57,9’u evli ve %42,1’inin ise bekar oldugu belirlenmistir.
Otomotiv sektoriinde calisan 121 personelden elde edilen veriler analize tabii
tutulmustur. Elde edilen sonuglara gore igsel pazarlama uygulamalarinin orgiitsel
baglilik unsurlarindan normatif ve duygusal baghilik iizerinde pozitif etkiye sahip
oldugu belirlenmistir. Arastirma sonuglar1 ¢alisanlarin Orgiitsel bagliligini arttirmak
isteyen isletme yoneticilerinin igsel pazarlama faaliyetlerine 6nem vermesi gerektigi
tespit edilmistir.

Tuncay (2009) tarafindan icsel pazarlamanin Orgiitsel bagliliga etkisini
belirlemek icin Siileyman Demirel Universitesi'ndeki 170 akademik ve 170 idari

personel lizerinde yapilan ¢aligmada; katilimcilarin biiyiik cogunlugunu erkekler, 26 —



35 yas grubu, lisansiistii egitim seviyesine sahip, medeni durumu evli olan, 10 yil ve
tizeri i$ deneyimine sahip ¢alisanlar olusturmaktadir. Bu ¢alismada, i¢sel pazarlamanin
orgiitsel bagliliga etkisi gegerli ve givenilir bir sekilde olgiilerek ve bagimsiz
degiskenlerle bagimli degisken arasinda istatistiksel olarak anlamli sonuglar
bulunmustur.

Biiyiiker Isler ve Ozdemir (2010)’in yaptiklar1 calismalarinda, 234 saglk
personeline anket uygulanmistir. Elde edilen bulgular sonucunda, ¢alisanlarin biiytik bir
kismi 26 — 35 yas araliginda, lisans mezunu, 6 — 10 yil hizmet yilina sahip, bayan
calisanlar olusturmaktadir. I¢sel pazarlama yaklasimi kapsaminda, calisanlarin kendi
geleceklerini planlamalarina imkan taniyan kariyer gelistirme faaliyetleri, is ortaminda
sergiledigi performans sonucu olumlu davranislarinin ddiillendirilmesine yonelik
faaliyetler, calisanlarin isletmeyi sahiplenmesini saglayacak bir vizyon sunulmasi ve
calisanlarin isteklerini ve sorunlarini kolaylikla yoneticilerle paylasabildigi bir ortamin
yaratilmasi i¢in gerceklestirilen faaliyetler calisanlarin is tatminlerini ve Orgiitsel
bagliliklarini olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir.

Giilsen (2010)’in yapmus oldugu calismasinda; anket yaptigi 153 banka
calisanlarinin ¢ogunlugunu erkekler, 20 — 29 yas araliginda olan {iniversite mezunu, evli
ve 1 — 5 yil aras1 is deneyimine sahip kisiler olusturmaktadir. Kamu ve 6zel sektor
caliganlarinin igsel pazarlama uygulamalarina iligkin t testi sonuglarina gére, kamu ve
0zel bankalarda gorev alan caliganlar arasinda, igsel pazarlama ve alt boyutlarina iligkin
memnuniyet diizeyi bakimindan anlamli bir fark bulunmustur. Kamu calisanlarinin
calistiklar1 kuruma iligkin yonetim tarzi, kurum politikasi, calisma ortami fiziksel
donanim ve igsel pazarlamaya iligkin memnuniyet diizeyleri, 6zel sektor ¢alisanlarina
gore daha yliksek oldugundan igsel pazarlama uygulamalar1 bakimindan kamu bankalar
0zel bankalardan daha etkin oldugu sonucuna varilmistir.

Abzari vd. (2011)'nin Iran’da bulunan otel endiistrisinde i¢sel pazarlamanin
orgiitsel bagliliga etkisi ilizerine yaptig1 makale ¢caligsmasi kapsaminda 30 sorudan olusan
anket calismasi 100 otel calisan ve yoneticilerine uygulanmistir. Analiz sonucunda igsel
pazarlama aktivitelerinin motivasyon yarattigi, yetenekleri arttirdigi1 ve orgiit rekabetini
gelistirdigi tespit edilmistir. Ayrica igsel pazarlama ile 6rgiitsel baglilik arasinda anlamli
bir iliski bulunmustur. igsel pazarlamanimn orgiitsel bagliligi onemli dlgiide etkiledigi

sonucuna varilmistir.



Barzoki ve Ghujali (2013) tarafindan yapilan calismada, ig¢sel pazarlamanin;
orgiitsel baghlik, is memnuniyeti ve orgiitsel vatandaslik davranisi ile iliskisini 6lgmek
lizere bir bankanin 165 c¢alisani ile anket yapilmistir. Calisma kapsaminda 6 hipotez
ortaya atilmistir. Analiz sonucunda i¢sel pazarlama ile orgiitsel baglilik arasinda pozitif
iliski bulunmustur. Bu oran 0,71 olarak bulunmustur. i¢sel pazarlama uygulamalarinin
calisanlarin orgiitsel bagliligini arttirma iizerinde olumlu etkisi oldugu tespit edilmistir.

Kaya (2013)’nin calismasinda farkli 6zel kurumlarda calisan 122 bedensel
engelli personele yonelik anket c¢alismasi yapilmistir. Calisanlarin  demografik
ozelliklerine baktigimizda, ¢alisanlarin cogunlugu erkekler, medeni durumu evli olanlar,
26 - 30 yas araliginda, ilkdgretim mezunu, 1 - 5 yil arasinda is deneyimine sahip, 500 -
1000 TL aras1 aylik gelire sahip bireyler olusturmaktadir. Demografik degiskenlerle
bedensel engelli bireylerin orgiitsel baglilik diizeylerine iliskin t testi uygulanmistir.
Buna gore duygusal baglilik ile cinsiyet, medeni durum ve toplam caligma siireleri
arasinda anlamli fark bulunurken, yas, egitim, suan ki isyerinde ¢aligsma siiresi ve gelir
diizeyi gibi degiskenlerin orgiitsel bagliligin alt boyutlarindan duygusal baglilik, devam
bagliligt ve normatif baghlik ile aralarinda anlamli bir farklilhi§a rastlanmadigi
goriilmektedir.

Yanilmaz (2014)’1n ¢alismasinda; orgiitsel bagliligin alt boyutlar1 olan duygusal
baglilik, normatif baglilik ve devam baghilig: ile demografik faktorlere gore dagilimini
belirlemek iizere ki-kare analizi uygulanmistir. Buna gore orgiitsel bagliligin; cinsiyet,
medeni durum ve yas grubu ile arasinda anlamli bir farklilik bulunmamaktadir. Egitim
seviyelerine gore baglilik alt gruplar1 i¢in anlamlilik degerlerinden sadece duygusal
baglilik ile egitim seviyeleri arasinda anlamli farklilik goriilmektedir.

Barutcu (2015)’nun kamu c¢alisanlarmin Orgiitsel bagliliklart lizerine yaptigi
calismada, orgiitsel baghlik ile cinsiyet arasinda anlamli fark olmadigi sonucuna
varilmistir. Yas gruplarina, egitim durumuna, ¢alisma siirelerine gore bakildiginda
orgiitsel baglilik ile arasinda anlamli bir fark bulundugu goriilmektedir.

Yapilan bu tez calismasinda igsel pazarlama ve orgiitsel baglilik kavramlarina
deginilerek, kamuda c¢alisan engelli personele yonelik yapilan icsel pazarlama
faaliyetlerin ¢alisanlarin orgiitsel baglilig: tizerindeki etkisi analiz edilmistir.

Ug béliimden olusan bu ¢alismanin;



>

[k béliimiinde igsel pazarlama kavrami ele almmistir. Bu boliimde igsel
pazarlama kavrami, Onemi, gelisim asamalari, amaci, yararlari, siireci,
boyutlar1 ve igsel pazarlama ve digsal pazarlama kavramlarinin ortak ve
farkli yanlarina deginilmistir

Ikinci boliimiinde orgiitsel baglilik kavrami ele alinmistir. Bu boliimde
orgiitsel bagliligin 6nemi, is tatmini, itaat ve sadakat kavramlariyla olan
iliskisi, orgiitsel baghiligin tasnifi, etkileyen faktorler, orgiitsel faktorler ve
orgiit dis1 faktorlere deginilerek bu faktorlerin alt faktorleri de ele alinmustir.
Uciincii ve son bolimde ise Tokat ili merkez ilcede bulunan kamu
kuruluglariyla goriisiilerek orada calisan 73 engelli personele ulasilmustir.
Bu calisanlara 2 boliim, 58 sorudan olusan anket ¢calismasi uygulanarak icsel

pazarlamanin engelli ¢caligsanlarin orgiitsel bagliliklarina etkisi incelenmistir.



BOLUM 1: iCSEL PAZARLAMA

Stirekli degisen ve gelisen pazar kosullarinda, firmalar ayakta kalabilmek igin
farkli ve kalict rekabet avantajlari yaratmaya caligsmaktadirlar. Modern pazarlama
anlayisin1 benimseyen firmalar faaliyetlerinde miisteri odakli olarak kar elde etmeye
caligirlar. Bunu saglamak i¢in miisterilerin tatmin olmasi zorunludur. Firmalarin miisteri
tatminini saglamasi ve dis pazarlarda basariya ulasabilmesi; i¢ pazarda yaptigi
calismalarin neticesinde gergeklesecektir. Pazarlamanin kapsami, gelir diizeyindeki
artt, sanayilesme ve beraberinde gergeklesen teknolojik gelismeler ile birlikte
degistirmistir. Ozellikle 1980°li yillardan itibaren hizmet pazarlamasi ve hizmet kalitesi
konusunda yapilan caligsmalarin artmasiyla igsel pazarlama kavrami giindeme gelmeye
baslamustir (Yaprakli ve Ozer, 2001: 58).

Icsel pazarlama kavramu ilk defa Berry (1981) tarafindan kullanilmistir. Banka
calisanlarint "i¢ muisteriler" olarak tanimlayan Berry (1981), i¢ miisteri tatminin dis
miisteri iizerindeki etkilerini vurgulamak iizere "igsel pazarlama" kavramini ileri
stirmiistiir. Bu yillardan sonra 6zellikle yonetim biliminin literatiiriinde i¢sel pazarlama
kavraminin yer almaya basladig1 gortilmektedir (Varey, 1995: 41).

Igsel pazarlama, hizmet ve endiistriyel isletmeler igin olduk¢a uygun bir
yaklagim olmakla birlikte, 6zellikle isgiicii yogun isletmelerde hizmet kalitesi, hizmeti
sunan personelin becerisine ve tutumuna bagli oldugundan dolay:1 i¢sel pazarlama
hizmet isletmelerinde daha 6nemli bir yaklasim haline gelmistir. I¢sel pazarlama
kavrami literatiirde incelendiginde bir¢ok tanimlama ile karsilasirken, bu kavramin
firmanin amaglaria ulagmasini saglayan bir i¢ kiiltiir ve yonelim olusturmayla ilgili
oldugu genel kabul goren bir bakis agisidir (Payne vd., 1995: 11; akt: Varinli, 2012:
110).

I¢sel pazarlama, pazarlama literatiiriine girisinden bu yana birgok yazar
tarafindan tanimlanmistir. Bu tanimlardan bazilar1 kavramin daha iyi anlagilmasi
acisindan asagida verilmistir. Igsel pazarlama (Yaprakli ve Ozer, 2001: 45);

e (Calisanlarin isteklerini tatmin etmeye yardimci olan departmanlar arasi,

yonetim ve personel arasi i¢ etkilesimi yiiriiten bir stliregtir.



Organizasyonlardaki ihtiyaglar1 tatmin etmede kullanilan ig¢sel degisim ve
organizasyon bdliimlerinin i¢ misterilere hizmet sunma metotlarini
kapsayan bir olgudur.

Firmay1 ¢alisanlara satmaktir.

Orgiitiin  insan kaynaklarin1  yonetmekte kullandign  bir  ydnetim
perspektifidir.

I¢ ve dis miisteri ihtiya¢ ve beklentilerini karsilamak igin firma misyonu ve
amaglart dogrultusunda c¢alisanlart takim c¢aligmasina yoneltmek ve
personeli hem tedarik¢i hem de tiiketici olarak dikkate almaktir.

Hem iggoren tatmini ve hem de miisteri tatmini yaratarak arzulanan orgiitsel
amaglara ulasmak i¢in proaktif programlar ve planlama icerigiyle icsel
pazarin ¢alisanlarin -ve digsal pazarin -miisterilerin- ihtiyaglarini esit dnem
vererek kargilamaktir.

Miisteri odakli calisanlar1 kazanmak ve onlar1 muhafaza etmek iizere
yogunlasan faaliyetlerdir.

Basarili bir sekilde miisteriye hizmet edebilmesi i¢in calisanlarin egitimi,

motivasyonu ve Ucretlendirilmesi isidir.

Yaprakli ve Ozer (2001: 58)’in yaptigi tanimlamaya gore, igsel pazarlama;

“firma faaliyetlerini gerek i¢ gerekse dis miisterilerin tatminini saglayacak sekilde

organize etmek, nihai firma misyonuna ulasmak amaciyla yetenekli personeli istihdam

ve muhafaza etmek, firmanmin tiim ¢alisanlarini igsel iletisimi ve motive edici diger

unsurlart kullanarak dis miisteri tatminini saglamaya yoneltmektir”.

Bagka bir tanimlamaya gore i¢sel pazarlama; "sistem icerisinde igbirligi ve

basarimin gelisimsel yonetimi ile pozitif is iliskilerini hizlandirmaya dayali tiimlesik bir

suregtir'. Boyle bir i¢sel misteri iligkileri yonetim sistemi, birka¢ anahtar 6zellige

sahiptir (Varey ve Lewis, 1999: 941):

>

YV V V V V

Miisterinin goriisii, lirtin/hizmet kararlari ile birlestirilir,
Miisterinin taahhiidii sosyal s6zlesme kabul edilir,

Ortak kazang i¢in fikir miibadelesinde agiklik vardir,

Isbirligi ile ¢alisanlar arasinda daha biiyiik bir 6zdeslesme gelisir,
Uriin tasarimy, iiretim ve hizmette miisterinin fikirleri alinr,

Tedarikgiler ve miisterilerin arasinda yakin ortaklik vardir,



» Miisteriler bireysel insan olarak goriiliir, yani deger saglayicidirlar,

» Tedarikgiler ve miisterilerin arasinda devamli etkilesim ve diyalog vardir,

» Miisteri ihtiyaclarini kesfetme, uyandirma, yaratma ve karsilama iizerine bir

odaklanma vardir,

> lliskiler bir girisim varliklar1 olarak goriiliir,

» Misteri bilgileri (istekler, beklentiler, ihtiyaglar, goriisler ve memnuniyeti

diizeyleri) sistematik olarak toplanir ve yayilir,

> lIcsel pazarlamada iletisimin boliinme analizi boyunca devam etmesi

hedeflenir.

Yiiksek kalitede hizmet iireten ¢alisanlarin orgiite ¢ekilmesi, kazandirilmasi ve
sadik bir orgiit calisan1 haline getirilmesine agirlik veren bir yonetim felsefesidir.
Calisanlar arasinda, orgiitiin sundugu hizmete ilgi ve yonelimi artirmak i¢in orgiitiin her
diizeydeki igsel iliskilerini iceren, uygulanan siiregler ve faaliyetler biitiiniidiir (Inal vd.,

2008: 163).

1.1. i¢sel Pazarlamanin Onemi

Southwest Havayollar1 Yonetim Kurulu Bagkani 1996 yilinda sirketin 25.
kurulus yi1l doniimiinde yaptigi konusmasinda i¢sel pazarlamanin 6nemini su sekilde
ifade etmistir: "Isletmeler icin kim once gelir? Miisteriler mi, ¢alisanlar mi yoksa
hissedarlar mi? Bu sorunun cevabi konusunda asla bir tereddiidiim yoktur. Caliganlar
once gelir. Eger onlar mutlu, tatminkar, kendilerini ise vermis ve enerjikseler,
tiiketiciler icin ellerinden gelenin en iyisini yapacaklar ve dolayisiyla miisteriler tekrar
gelecekler, bu da hissedarlart mutlu edecektir" (Demir vd., 2008: 136).

Isgoren ihtiyaglarmi karsilamayr amaglayan igsel pazarlama, pazarlama
yonliiliigii benimseyen biitiin orgiitlerde gerekli olmakla birlikte hizmet sektoriinde daha
onemlidir. Clinkii hizmet sektoriinde verilen hizmetin kalitesi biiyiik 6lclide hizmet
sunan iggdrenin tutum ve davraniglarina baglidir (Varinli, 2006: 108).

Calistigr orgiit ile stirekli sorunlar yasayan, morali bozuk, kendini giivende
hissetmeyen calisanlarin dis miisterilere kaliteli mal ve hizmet sunmasi miimkiin
degildir. Bu yiizden i¢sel pazarlama isletmeler i¢in cok onemlidir. Isletmelerin rekabet
Ustlinliigli saglamalarindaki temel basari kriteri, isgorenlerin ihtiya¢ ve isteklerini

karsilayabilmeleridir (Demir vd., 2008: 137).



1.2. i¢sel Pazarlamanin Gelisim Asamalar

Icsel pazarlama kavraminin gelisim siireci incelendiginde; calisan tatmini
asamasi, miisteri yonliilik asamasi ve strateji uygulama/deg8isim yOnetimi asamasi
olmak {iizere birbirine bagl ii¢ farkli asamadan s6z edilebilir (Rafiqg ve Ahmed, 2000:
450).

1.2.1. Calisan Tatmini Asamasi

Icsel pazarlamanm gelisiminin bu asamasinda yapilan calismalarin odak
noktasint "¢alisanlarin motivasyonu ve tatmini" olusturmaktadir. Bu odaklanmanin
temel sebebi, hizmet kalitesini iyilestirme ¢abalarinin igsel pazarlamanin temeline
dayanmasidir. Bu donemlerde c¢alisanlarin performansinda meydana gelen tutarsizliklar,
hizmet kalitesinin diizeyinde de tutarsizliklara yol acmistir. Calisanlarin degiskenlik
gosteren performansindan kaynaklanan problemleri ¢6ziime ulagtirmak amaciyla,
isletme g¢abalar1 hizmet kalitesinin tutarliligin1 saglamaya odaklanmistir. Bu nedenden
dolayi, isletmenin tatmin edilmis miisterilere sahip olabilmesi i¢in tatmin olmus
calisanlarinin olmas1 gerekliligi, bu asamada vurgulanmistir (Rafiq ve Ahmed, 2000:
450). Boyle bir anlayis sebebiyle isletmenin onceligini tliketiciler yerine g¢alisanlarin
almasina yol agmistir. Sonugta, en iyi personeli ise alma, motive etme ve ise bagh tutma
gibi insan kaynaklar1 boliimiinii dogrudan ilgilendiren uygulamalar 6n planda
tutulmustur. Bu yaklasimin temel amaci, ¢alisan tatminini saglamak i¢in onlara miisteri
gibi davranilmasidir. Oysa ¢alisanlara miisteri gibi davranilmasi bir takim sorunlar1 da
beraberinde getirmektedir. Calisanlar aldiklar1 {iriinii istemeyebilirler, secme sansina
sahip olmayabilirler veya kabul etmeye zorlanabilirler. Diger yandan, dig miisterinin
pazarlama faaliyetlerinin odak noktasi olmasi modern pazarlama anlayisinin temel

ilkesidir (Varinli, 2012: 110-111).

1.2.2. Miisteri Yonliiliik Asamasi

Bu asamada igsel pazarlamay1 kavramlastirmada ortaya ¢ikan giigliikler dikkate
aliir. Igsel pazarlamanin amaci, ¢alisanlarin miisteri yonlii olmalarmni saglamaktir.
Boyle bir anlayista, calisanlar: islerini daha iyi yapmalari i¢cin motive etmenin yeterli
olmadig1, bunun yaninda satis yonlii de olmalar1 gerektigi vurgulanmistir. Bu dénemde

i¢csel pazarlama ile ilgili tanimlarda miisteri yonliiliik ve satis zihniyetine sahip olma
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yoniinde c¢alisanlar1 motive etmek icin pazarlama benzeri yaklasimlardan yararlanilmasi
Oon plana cikmistir. BOylece miisteri ihtiyaclarina cevap verebilen, miisteri yonli

calisanlara sahip olmak bu agsamanin temel 6zelligidir (Varinli, 2012: 111).

1.2.3. Strateji Uygulama / Degisim Yonetimi Asamasi

Uciincii asamada ise bir strateji uygulama araci olarak igsel pazarlama
goriilmeye baslanmistir. i¢sel pazarlamanin galisanlar: isletme amagclar1 dogrultusunda
yonlendirerek, egiterek motive etmesinin gerekliligi vurgulanmustir. I¢sel pazarlamanin
uygulama araci olarak gelisiminin desteklenmesi, bu kavramin orgiit igerisinde
fonksiyonel biitiinlesmeyi saglama mekanizmasi olabilecegine iliskin goriislerin
yayginlagmasiyla baglamistir. S6z konusu gelisim dogrultusunda igsel pazarlama,
degisime kars1 direncin iistesinden gelen, boliimler arasi1 ayrimi ve ¢atigsmay1 azaltan bir

mekanizma olarak goriilmeye baslanmistir (Varinli, 2012: 111-112).

1.3. I¢sel Pazarlamanin Amaclari

Icsel pazarlamanin temel amaci, dis miisteri tatminini saglamaktir. Ciinkii
isletme faaliyetlerinin odak noktasi dis miisterilerdir. Bu tatminin saglanmasiyla,
miisterinin isletmeyi daha sonra tekrar tercih etme olasilii ve miisteri bagliligi artacak
ve sonug¢ olarak isletme karliliginda ve pazar payinda artisa yol agacaktir. Bunu
saglamanin yolu ise, i¢sel pazarlamanin temel prensipleri dikkate alinarak, ¢alisanlarin
tatmin olacaklar etkin bir siire¢ olusturmaktan ge¢mektedir. Bu nedenle, miisteri yonlii
bir orgiit kiiltiirii olusturularak, nitelikli elemanlar ise alarak, egiterek, isletme iginde
etkin bir iletisim sistemi saglayarak, motive ederek dis miisteri tatmini artirilabilir
(Varinli, 2012: 115-116).

Firmanin tiim faaliyetlerinde oldugu gibi, i¢sel pazarlama uygulamalarinda da
nihai hedef dis tiiketici tatminini maksimize ederek firmanin karini ve pazar paymi
arttirmaktir. Yonetimin amaci, ¢alisanlart ve ¢alisanlarin ihtiyaglarini dikkate aldigini
hissettirerek i¢ miisteri tatmini saglamak ve dolayisiyla pazara sunulan mal-hizmet
kalitesini arttirarak karlilig1 yiikseltmektir. Bu temel amacla birlikte i¢sel pazarlama ile

hedeflenen diger amaglar sunlardir (Yaprakli ve Ozer, 2001: 59):
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Orgiitin  her boliimiinde kurumsal amaglarin  gerceklestirilmesine
odaklanmis, misteri odakli diisiinen ve bu dogrultuda c¢alisan personeli
kazanmak ve elde tutmak, yetenekli personelin siirekliligini saglamak,
Ekonomik gelisme i¢in yonetim ve ¢alisanlar aras1 motivasyonu gelistirmek
ve harekete gecirmek,

Tim calisanlar icin ortak bir hedef belirlemek, dolayisiyla ortak bir hareket
tarzi yakalamak,

Ekonomik, sosyal, politik ve teknik ¢evredeki degisimlere karsi rekabetci
avantaj saglamak i¢in gerek duyulan anlayisi gelistirmek,
Arastirma-gelistirme ve kisisel yetenekleri gelistirmeye dayali esnek
stratejiler ile iletisim yOnetimi saglamak,

Hem tiiketiciler hem de organizasyon iiyeleri acgisindan ¢ekici bir sirket

markas1 olusturmaktir.

Icsel pazarlamanin yukarida aciklanan amaglarmin disindaki diger amaglari

sunlardir (Varey ve Lewis, 1999: 928):

>
>
>

Organizasyondaki nitelikli calisanlarin 6rgiitsel bagliligini artirmak,
Yonetim ve ¢alisanlar arasinda motivasyonu saglamak ve artirmak,

Degisen ekonomik, politik ve teknolojik ¢evrede rekabet edebilir hizmet
sunumu i¢in uygun yonetim bi¢imini belirlemek ve benimsemek,

Verimliligi artirmaktir.

1.4. i¢csel Pazarlamanin Yararlar

I¢sel pazarlama programlari basarili bir sekilde uygulandigi takdirde isletmelere

onemli yararlar saglamaktadir (Arnett vd., 2002: 87-88):

7
A X4

Isten ayrilma oraninda diisiis saglanir. Calisanlarin isletmeye bagliligmim
artmasiyla birlikte isgiici devir hizi diiser. Bunun sonucunda ise alma ve
egitim maliyetlerinde, hatali iirlin ve hizmet iiretiminde azalmadan dolay1
giderlerde diisiis saglanir.

Calisanlarin ise bakis acis1 degisir, islerini severek yaparlar, dolayisiyla
calisan tatmininde artis meydana gelir.

Calisanlarin memnuniyet diizeylerinin yiikselmesi sonucu, kendilerini daha

fazla islerine adarlar ve dolayisiyla mal ve hizmet kalitesinde artig saglanir.



12

< lsletmelerde degisime ve yeniliklere acik bir orgiit kiiltiiriiniin
olusturulmasinda yardimci olur. Calisanlarin degisime karsi gosterdikleri
tepkilerin azalmasini saglar.

Orgiitlerde etkin ve basarili bir igsel pazarlama anlayisi gelistirmede atilmasi

gereken temel adimlar ise sunlardir (inal vd., 2008: 166):

= Hizmet odakli calisma ortami1 olusturarak olumlu davranig kaliplar
gelistirme,

= (Calisanlar lizerine yapilacak harcamalarin "yatirim" olarak goriilmesi,

=  Misteri beklentilerini karsilama konusunda ¢alisanlar1 egitilmesi ve
problem ¢oOziimiinde c¢alisanlarin  Oniinde var olabilecek engellerin
kaldirilmassi,

=  Calisanlarin iiriin gelistirme konusunda isin i¢ine katilmast,

»  Orgiite takim calismasi ruhunun kazandirilmas: ve calisanlara psikolojik
destek,

=  Miisteri tatminine odakl bir ddiillendirme sistemi gelistirme,

»  Orgiitiin/iiriinlerin dis miisterilerden énce calisanlara pazarlanmasi,

» gsel pazarlama uygulamalarini stratejik yonetimin bir parcasi olarak gérme
ve bu siireci firmanin 6rgiitsel yapisi ile karsi karsiya getirmeme,

*  Bilginin iki yonlii akigina izin verme ve karar almada katilimi saglama,

= Ust yonetimin igsel pazarlama siirecine kararli ve aktif bicimde destek

vermesi.

1.5. i¢sel Pazarlama Siireci

I¢sel pazarlama siirecine ait faaliyetleri gdsteren kesin bir liste yoktur. Cranfield
Yonetim Okulu tarafindan yapilan bir arastirma, isletmelerde resmi bir igsel pazarlama
programmin ¢ok ender bulundugunu goéstermistir. Isletmelerdeki uygulamalar
incelendiginde i¢sel pazarlamayi olusturan faaliyetlerin isletmede i¢sel pazarlama olarak
adlandirilmadigr gorlilmistiir. Arastirma sirasinda yoneticilerden oOrgiitlerindeki igsel
pazarlama programlarini tanimlamalari istenmistir. Cranfield arastirmasinin bulgular
sOyledir (Oyman, 1999: 43; akt: Giilsen, 2010: 46-47):

< lgsel pazarlama genellikle bagimsiz bir faaliyet degildir. Kalite programlari,

misteri hizmeti programi ve daha genis isletme stratejileri i¢inde gizlidir.
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X/
°

Icsel pazarlama bigimsel ve planli faaliyetlerle birlikte gesitli daha az

bigimsel olan faaliyetlerden olugsmaktadir.

¢ Basarili bir igsel pazarlama igin iletisim ¢ok 6nemlidir.

< Igsel pazarlama hizmete yonelik rekabetgi farklilastirmada 6nemli bir rol
oynar.

% Icsel pazarlama ayn1 zamanda bir orgiitteki bdliimler arasindaki gatismayi
azaltmada 6nemli bir role sahiptir.

< Icsel pazarlama deneyimsel bir siirectir. Calisanlarin kendi kendilerine bir
sonuca varmalarina yol agar.

& Igsel pazarlama evrimcidir. Engellerin zaman iginde yavasca ortadan
kalkacagini savunur.

% Igsel pazarlama orgiitlerdeki yenilik¢i ruhun ortaya ¢cikmasini kolaylastirir.

< lgsel pazarlama iist diizey yonetimin ozverili katilimi, tiim isgdrenlerin
isbirligi ve agik bir yonetim tarzi oldugunda daha basarili olmaktadir.

< Igsel pazarlama kavraminin calisanlara acik bir sekilde sunulmasi, drgiitte
isletme felsefesinin bir parcasi olarak yavas yavas yayildigi bir yaklasima
gore daha az bagarili olmaktadir.

< Igsel pazarlama hizmet kiiltiirii olusturmaya yardim ettiginden her hizmet
isletmesi i¢in gecerli tek bir i¢sel pazarlama programi mevcut degildir.

Pazarlamanin 6nde gelen akademisyenleri Berry ve Parasuraman’nin 6nerdigi ve

cesitli gerekli i¢sel pazarlama faaliyetlerinin yer aldig1 i¢sel pazarlama ¢cemberi Sekil

1.1’de goriilmektedir. Bu ¢emberin i¢ine yine pazarlamanin O6nde gelen

akademisyenlerinden olan Gronroos’un Onemini vurguladigr iletisim faaliyeti

eklenmistir. Bu faaliyetlerin bir boliimii kalifiye isgérenlerin cezp edilmesi,

gelistirilmesi, giidiilenmesi ve elde tutulmas: gibi ayn1 zamanda insan kaynaklari

faaliyetleri olarak da degerlendirilebilmektedir (Oyman, 1999: 44; akt: Giilsen, 2010:

46-47).
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Sekil 1.1: Igsel Pazarlama Cemberi

Isgérenleri En Iyi Isgérenlerin
Yetkilendirmel: Istihdam Edilmesi

Olgme ve
Odiillendirme

Igsel Arastirma

Kaynak: Oyman, 1999: 45 akt: Giilsen, (2010). Bankalarda I¢sel Pazarlama
Calismalart ve Kamu Bankalariyla Ozel Bankalarin Karsilastirilmast.

Kiitahya: Dumlupinar Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Yiiksek Lisans

Tezi: 46-47.

1.5.1. i¢sel Arastirma

Igsel pazarlama programma isgdren isteklerini, ihtiyaclarmi ve tutumlarim
belirleyerek baslamak gerekir. Calisanlarin {icretleri, sirket politikalari, calisma
kosulari, hakkindaki tutum ve goriislerinin 6grenilmesi yonetime c¢alisanlarin tatmin
diizeyi hakkinda Onemli bir geri bildirim saglayacaktir. Ayrica ig¢sel pazarlama
stratejilerinin  gelistirilmesinde; c¢alisanlarin bilgi ve beceri diizeyleri, mal-hizmet
kalitesi ve miisteri tatmininin arttiritlmasina iliskin diisiinceler yardimci olacaktir. Mal
ve hizmetlerin yaratilmasi, ulastirilmasi ya da yeni mal ve hizmetlerin tanitilmasi
siirecinde Onemli degisiklikler oldugunda da calisanlarin bu degisimlere iliskin
algiladiklar1 maliyetleri ve faydalar1 belirlemek amaciyla arastirma yapilir. Bu sayede
calisanlar ve isleri uyumlu hale getirecek adimlar1 belirlemek de miimkiin olur (Oztiirk,

1996: 91; akt: Giilsen, 2010: 48).
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1.5.2. En lyi Isgérenin Istindam Edilmesi

Orgiitlerde isi yapan isgorenin niteligi dogrudan ¢iktiya yansir. Isletmeler, en iyi
isgoreni istihdam edebilmek ve en iyilerini bulabilmek i¢in isgdreni kendi Orgiitiine
cekebilecek ozelliklerinin bulunmasi gerekir. Nitelikli isgorenleri bulmak igin isletme
ici kaynaklardan, gazete ilanlari, el brostirleri, kariyer fuarlari, bilgi bankalar1 ve kariyer
sirketlerinden destek almabilir. Adaylar belirlendikten sonra testler uygulanir, isin
gerektirdigi fiziksel bir beceri varsa adaylar {izerinde bunun 6l¢iimii yapilir, yiizyiize
gorismelerle karsilikli talepler ve beklentiler agiklanir. Bunlarin sonucunda da

belirlenen uygun adaylar ise alinir (Giilsen, 2010: 48-49).

1.5.3. Vizyonun Sunumu

Vizyon; “"mevcut gergekler ile gelecekte beklenen kosullart birlestirerek kurum
icin arzu edilen bir gelecek imaji yaratmaktir”. Baska bir deyisle vizyon; "kurum ile
ilgili hayal edilen gelecektir" (Kogel, 2010: 76).

Y oneticilerin vizyon sahibi olmalar1 ve bunu isgdrenleri ile paylagmalar1 gerekir.
Ciinkii basarili orgiitlerin en onemli 6zelliklerinden biri de oOrgiit adina isgdrenlerin
inandig1 ve paylastig1 bir vizyona sahip olmalaridir (Demir vd., 2008: 139).

Mal ve hizmet sunan isletmelerdeki calisanlarin yaptiklari isin ¢alistiklar
organizasyonu nasil etkiledigini ve 0 isin c¢alistiklart organizasyonun amaglarina
katkilarin1 anlamaya ihtiyaglar1 vardir. Isgorenler belli bir noktaya kadar iicretler ve
sosyal haklarla giidiilenebilir ancak isgérenler sirketin vizyonuna bagl kalmazlarsa
baska islere yonelebilirler. Vizyonun gercekei, uygulanabilir ve agik¢a ifade edilmis
olmast gerekir (Oyman, 1999: 52; akt: Giilsen, 2010: 49).

1.5.4. is Gorenleri Egitmek

Pazarlamanin pazarlama bolimii disinda da yiiriitiilmesi gereken devamli bir
stire¢ oldugunu aciklayan egitim faaliyetleri gelistirilmelidir. Bu dogrultuda igsel
pazarlama egitiminin amaglar1 sdyle siralanabilir (Oztiirk, 1996: 92; akt: Giilsen, 2010:
49):

e Pazarlamaya kars1 olumlu tutum yaratmak,

e Orgiitteki herkesin miisteri iliskileri ve miisteri tatmini konusundaki

sorumluluklarin1 anlamasini saglamak,
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e  Misterilere iyi islevsel kalite sunulmasi konusunda galisanlar arasinda bilgi

yaratmak,

e Calisanlarin iletisim ve hizmet becerilerini arttirmak.

Egitim; calisanlarin girketi, sirket felsefesini, kendilerinden ne beklendigini,
nasil davranacaklarmi ve neden bu sekilde davranacaklarini 6grenecekleri bir siireg
olarak diistintilmelidir (Oyman, 1999: 55; akt: Giilsen, 2010: 50).

Egitim kesintisiz bir siire¢ olarak algilanmali ve sadece yeni baslayanlara
uygulanmamalidir. Egitim siireci tist yonetimde baglamali ve kiigiik gruplar seklinde
yapilmalidir. Egitim isgorenlerin 6zgilivenini ve motivasyonunu arttirir, giiven
duygusuyla motive olmus isgorenin davranislari hizmetin ve tretilen malin kalitesini
yiikseltir (Giilsen, 2010: 50).

1.5.5. Takim Calismasi

Isletmelerde takim temelli bir organizasyon modelinin uygulanmasi motivasyon
acisindan beklenen performans diizeyinin ortaya ¢ikmasini saglayacaktir. Takimlarda
calisan bireyler kendilerini daha az stresli hissedeceklerdir. lyi secilmis, gelisime agik,
diiriist, vizyon sahibi, yetenekli, birbirini tamamlayan dogru insanlardan olusan ekipler
her zaman basariya daha yakindir. Takim tarafindan desteklenen isgdrenler kaliteli mal
ve hizmet sunmak acisindan daha heveslidirler. Bir takimin {iyesi olmak bireylere
kendini ifade etme ve yaraticiligi kullanma sansi verir. Takimimi hayal kirikligina

ugratmak istemeyen kisinin bireysel performansi artar (Yilmaz, 1999: 29).

1.5.6. isgorenleri Yetkilendirmek

Yetkilendirmek; miisterilere hizmet etmek icin isgdrenlere istek, beceri, ekipman
ve yetki vermektir. Giinlimiizde bircok isletme miisterilerin ihtiyaglarina gercekten
duyarli olabilmek i¢in miisteriyle karsi karsiya olan personele, miisteri arzularini
karsilayabilmeleri ve herhangi bir olumsuzlugu aninda telafi edebilmelerini saglayacak
yetkinin verilmesi gerektigini anlamistir. Ayrica isgorenlere yetki ile birlikte bilgi ve
ekipman da vermek gerekir. Yetkilendirilmis personel kendini daha 6nemli hisseder.
Yetkilendirme isgorene miisteri ihtiyaglar1 dogrultusunda kurallari bigimlendirme

hiirriyeti verir. Misteriler birbirinden farkli oldugu i¢in aymi kurallar her miisteriyi
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tatmin etmez. Eger isgoren belirlenmis kurallart her miisteriye uygulamaya caligir ise
hiisrana ugrar ve yaraticiligi kisitlanmis olur (Oyman, 1999: 63; akt: Giilsen, 2010: 50).
Icsel pazarlamanin diger faaliyetlerini uygulamak yetkilendirmeyi destekler. En
iyi calisanlar ige alindig1 takdirde yonetimler genellikle giiven duygusu i¢inde yetki ve
sorumluluklart devrederler. Burada giiglii bir vizyon c¢alisanlarin davraniglarinin
yonlendirilmesi ve dolayisiyla daha az kurala ihtiyag duyulmasi agisindan énemli ve
gereklidir. Beceri ve bilginin gelistirilmesi giiven ve yaraticilik sagladigi gibi, takim
caligmasinin yaratacag baglilik ve hedef paylasimi da kisisel girisimi giidiileyecektir

(Oyman, 1999: 64; akt: Giilsen, 2010: 51).

1.5.7. Olgme ve Odiillendirme

Her sirket 1yi elemanlarini elde tutabilmek i¢in onlar1 6diillendirmek zorundadir.
Bir isletme politikasi olarak performans degerlemesi sonucunda standartlarin iistiinde
basar1 gosteren isgérenlerin Odillendirilmesinin kabul edilmesi; basarili kisileri
isletmeye ¢ekmenin yaninda, diger ¢alisanlara 6rnek olma, isgéren devir hizinin diisiik
olmasi, Orgiitsel bagliligr arttirma, verimlilik ve karlilig1 ylikseltme, rekabet avantaji
saglama gibi pek ¢ok yararlar saglar (Demir vd., 2008: 139).

Orgiitlerdeki 6diil sistemleri genellikle satis, kar, verimlilik gibi 6lgiitleri temel
alir. Milkkemmel miisteri hizmeti, hizmet yonlii davramiglar ve miisteri tatmini
odiillendirmede pek gdz oniine almmaz. Odiil sistemleri 6rgiitin vizyonuyla ve
gercekten 6nemli olan sonuglarla iliskilendirilmelidir. Ornegin miisteriyi elde tutma
onemli bir sonug olarak goriiliiyorsa, elde tutma oranini arttiran davranislar taninmali ve
odiillendirilmelidir (Oztiirk, 2008: 112).

Odiiller prim, terfi, hediye, plaket gibi maddi unsurlar olabilecegi gibi manevi de
olabilir. Odiillendirme performans 6l¢iim sistemine bagli olmahdir. Orgiit kiiltiirii ile

uyumlu, etkin ve adil performans 6l¢iim teknikleri kullanilmalidir (Giilsen, 2010: 51).

1.6. i¢sel Pazarlama Boyutlar

Isletme, dis miisterilerinin istek ve ihtiyaglarini karsilamada ve gelecekte olasi
isteklerini 6nceden belirleyebilmek noktasinda Ozellikle hizmet isletmelerinde dis
miisterilerle etkilesim halinde bulunan i¢ miisterilerinin performansini arttirmaya

yonelik faaliyetlerde bulunmalidir. Bu baglamda igsel pazarlama literatiiriinde belirtilen
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tanimlar ile Foreman ve Money (1995: 759)'n igsel pazarlama 0Ol¢egi dogrultusunda
calisanlarin, kariyer gelistirme, odiillendirme, vizyon gelistirme ve kurum igi iletisim
boyutlarinda i¢ misterinin tatminini arttirmaya yonelik i¢sel pazarlama faaliyetleri

stralanmustir.

1.6.1. Kurumici fletisim

Kurumigi iletisim; "isletmenin amag¢ ve hedeflerine ulasmasi, isleyisini
saglamasi i¢in gereken tiretim ve yonetim siireci i¢inde, igletmeyi olusturan boliim ve
calisanlar arasinda esgiidiimii, bilgi akisini, motivasyonu, biitiinlesmeyi, egitimi ve
karar almayr saglamak amaciyla gerceklesen iletisim siireci" olarak tanimlanabilir
(Aktan, 2006: 85).

Calisanlarin isteklerini, ihtiyaclarini, isle ilgili sorunlarim1 ve diisiincelerini
isletme yoneticileriyle paylastiklar1 bir ortamin yaratilmasi is ile ilgili tatmin diizeylerini

arttiracaktir (Biiyiiker Isler ve Ozdemir, 2010: 118).

1.6.2. Kariyer Gelistirme

Kariyer gelistirme; ¢alisanlara, kariyer segiminde yol gosteren, se¢ilen kariyere
uyum saglamada yardimci olan ve kendine saygi gereksinimini tatmin eden bilingli
etkinliklerdir. Kariyer gelistirme c¢alisanlara kendi geleceklerini planlama olanag:
taninarak glidiilenmeleri saglanir. Ayrica kariyer gelistirme, calisanlarin kuruma
bagliliklarin1 ve is tatmini arttirirken calisanlarin becerilerinin zenginlestirilmesini de

saglar (Kavuncubasi, 2000: 165).

1.6.3. Odiillendirme

Calisanlan 6zendirmek ve ise baglamak amaciyla basarili olanlara bir takim
odiiller verilir ve bu sistem c¢alisanlarin motivasyonlarini arttirir (Sahin, 2004: 77).
Odiillendirme galisanlarin kisisel kontroliinii ve kurallarla uyumlu davranmasini saglar.
Isletmede o&diillendirilmis bir calisan isletmesini onemli, anlamli ve etkili olarak
algilayacak, daha istekli bir sekilde isletmenin amaglarina ulagsmasina yardimci

faaliyetler i¢inde bulunacaktir (Biiyiiker Isler ve Ozdemir, 2010: 119).
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1.6.4. Vizyon Gelistirme

Vizyon, "gelecekte ulasilmak istenen konumu" tanimlar. Isletmenin ¢alisanlarina
inanabilecekleri bir vizyon sunmasi ve bu vizyonu tiim c¢alisanlarla etkin bir sekilde
paylasmasi ¢alisanlarin isletmeyi sahiplenmelerini saglar. Calisanlarin vizyonlarinin
gelistirilmesi, igletmeyi arzu edilen gelecege tasimaya odaklanmalarini saglar (Senge,

1998; akt: Biiyiiker Isler ve Ozdemir, 2010: 119).

1.7. Miisteri Memnuniyeti ve I¢ Miisteri-Dis Miisteri Kavramlari

"Miisteri memnuniyeti" kavrami misterilerin istek, ihtiyag ve beklentilerinin
karsilanmasina yonelik bir kavramdir. Bir mal ya da hizmeti kullananlarin saglayacagi
memnuniyet, 0 mal ya da hizmeti liretenlerin de yaptiklar1 isten tatmin olmalarini
saglar. Miisteri memnuniyeti, fiziksel mallarda miisterinin alim sonrasinda o maldan
bekledigi performans, kalite vb. unsurlarin degerlendirilmesiyle ortaya ¢ikar.
Hizmetlerde ise miisterinin hizmetten beklentilerinin saglanmasiyla ortaya cikar.
Miisterinin bir mal veya hizmeti satin almadan Onceki beklentileri ile o mal veya
hizmeti satin aldiktan ve kullandiktan sonra algiladiklar1 performans arasindaki
farkliliktan dogan tutarsizligin fonksiyonu tatmin olarak ele alinir (Tiirk, 2005: 198).

Miisterilerin hizmet beklentileri iki asamada olusmaktadir. Bu asamalar;
arzulanan hizmet asamasi ve yeterli hizmet asamasidir. Arzulanan hizmet asamasi,
misterinin almay1 bekledigi hizmet performansidir (Brown ve Swartz; 1989: 95; akt:
Altug, 2013: 33). Hizmet performansinin miisterinin beklentisinin altinda kalmasi
durumunda "tatminsizlik" ortaya ¢ikmaktadir. Uzun vadeli miisteri iliskilerinin
saglanmasinda hizmetin etkin ve kaliteli olmasi, isletme tarafindan miisteriye
onemsendiginin hissettirilmesi ve sonu¢ olarak yiiksek seviyelerde miisteri
memnuniyetinin elde edilmesi saglanabilir. Satin aldig1 mal ve hizmetten ¢ok memnun
kalan miisterilerin, tekrar yine ayn1 mal ya da hizmeti satin alma davranisinda bulunma
olasiliklar1 artmaktadir (Gustaffson vd., 2005: 210).

Miisteri tatmini, sunulan {irlin ve hizmet performansinin miisteri beklentilerini ne
kadar karsiladigina baglhiyken, miisteri sadakati ise miisterinin isletmeyi yeniden tercih
edip etmedigine ve yine ayni firmayla miisteri iligkisini siirdiirmek isteyip istemedigine
baglidir. Buna gore, miisteri tatmini miisteri sadakatini gerceklestirmek i¢in bir 6n

kosuldur. Bir bagka anlatimla, miisteri sadakatinin gerceklestirilmesi miisteri tatmininin
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saglanmasina baglidir. Bir miisterinin yeniden bir hizmet satin alma olasiligy, ilk satin
almada yasadig1 tatmin ve hosnutluk derecesine baglidir. Eger miisteri ilk satin almada
¢ok memnuniyetsiz, memnuniyetsiz ya da kayitsiz kalmissa bu miisterinin firma ile olan
iligkisini silirdiirme ihtimali azalacaktir. Eger miisteri ilk satin alma sonucundan
memnun kalmigsa ¢cogu durumda, miisterinin tekrar satin alma olasiliginin artmasi
beklenir. Bunun otesinde, miisteri ¢ok memnun kalmissa, bir baska deyisle firma
sunumu, miisteri beklentilerinin ¢ok iizerine ¢ikmissa, bu durumda yeniden satin alma
olasihgr c¢ok vyiikselecektir. Isletmeler cogu zaman, memnun ve ¢ok memnun
miisterilerinin arasinda igletmeye sadakat agisindan ayrim yapamamaktadir. Memnun
kalan miisteriler eger ayn1 ya da daha fazla memnuniyet verecek bir bagka tedarikei

bulursa onu tercih edebilmektedir (Kotler, 2000: 184).

1.7.1. i¢c Miisteri Kavram

Ic miisteri tatmini daha ¢ok fiziki cevre sartlarina, haberlesme diizenine, iicret,
odiillendirme, saglik ve emeklilik sistemi gibi motivasyon unsurlarina ve g¢alisanlarin
birbirleriyle ve yonetimle kurduklari iliskilere dayanmaktadir (Saran, 2004: 88). Ig
miisteri kavramina gore kurum ya da orgiitte calisan herkes birbirinin miisterisidir. Bu
durum, kurum ya da oOrgiitin departmanlarinin birbirleriyle olan iliskilerinin
gelistirilmesi bakimindan ve kurumun insan kaynaklar1 yonetimi agisindan oldukga
onemlidir. Kamu hizmeti saglayan kurumlarda da bu anlamda i¢ miisteri
memnuniyetinin yani personelin memnuniyetinin saglanmis olmasi etkin ve kaliteli
hizmet sunumu acisindan son derece oOnemlidir. I¢ miisteri olarak ifade edilen
calisanlarin gereksinimlerinin tatmin edilmemesi durumunda kaliteli bir hizmeti vermek
miimkiin degildir. Doyuma ulagsmamis i¢ miisterilerin, dis misterileri doyuma
ulagtirmalart miimkiin degildir. Bu nedenle oncelikle ¢alisanlarin miisteriyi memnun

etme yetenegine sahip olmasi gerekir (Bingol, 1999: 83).

1.7.2. D1s Miisteri Kavrami

"Dis miisteri" olarak nitelendirilen miisteriler; bir {iriin veya hizmetten kaliteli
olmas1 kosuluyla en yiiksek faydayr saglamak isteyenlerdir. I¢ miisterilerin iirettiklerini
tiketen dis miisterilerle olan iliskilerde, ayn1 dili konusmak, dinleyici olmak ve

anlagsmaya varmak i¢in gerekli esnekligi saglamak, alinan sonuglar1 6lgebilmek, gerekli
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diizeltmeleri yaparak sifir hata diizeyine girmek esastir (Ersen, 1997: 26). Orgiitler ya
da kurumlar yaptiklar1 tiim ¢alismalarda iiriin ve hizmet kalitesine 6nem vererek dis
miisterilerini mutlu ederken, i¢ miisterilerinin de kendi is iliskilerinde, davranislarinda
ayn1 mutlulugu yakalamalarini1 saglamalidirlar. Kamu hizmetleri sunan kurumlar i¢in ise
dis miisteriler hizmetten yararlanan vatandaslardir. Kamu hizmeti sunan kuruluslar i¢in
en Oonemli olgu vatandaslarin sunulan hizmetten tatmin edilmesi ve cevresel Kalite
anlayisinin baglamasidir. Kamu yonetiminin varlik nedeni de vatandaslara iyi bir hizmet
veya {riin sunmaktir. Kamu tarafindan sunulan hizmetlerin miisteri kitlesinin

ihtiyaglarini karsilamasi gerekir (Bingol, 1999: 80).

1.7.3. Iliski Yonetiminde Dis Miisteri ve I¢ Miisteri Memnuniyetinin Saglanmasi

Gecmiste isletmelerin en onemli amaclarindan birisi, sunduklart iirlin ya da
hizmetleri satin alacak miisteri bulmalariydi. Ancak, bu ama¢ giinlimiiz isletmeler i¢in
yeterli olmamaktadir. Sadece miisteriyi bulmak degil, ayn1 zamanda miisteriyi elde
tutabilmek de isletmelerin 6nemli bir amaci haline gelmistir. Miisteriyi elde tutmak,
miisterinin sadakat ve bagliligini saglayabilmek i¢in miisteri memnuniyeti énemlidir.
Rekabetin artmasina ve teknolojinin gelismesine birlikte miisterinin memnuniyeti ve
sadakatini saglamak zorlagsmaktadir. Gegcmise gore miisteriler daha bilgili ve bilingli
olduklarindan dolayr ve tam olarak ne istediklerini bilerek se¢im yapmaktadirlar.
Ayrica, isletmeler i¢in yeni miisteri bulmanin maliyeti, mevcut miisteriyi elde tutmaktan
daha fazla olmasi, isletmelerin miisteri iliskileri yonetimine daha fazla Onem
vermelerini gerekli kilmaktadir (Kagnicioglu, 2002: 80-81).

Bruhn (2003), Sekil 1.2°deki ig¢sel ve digsal basar1 zinciri modelinde de
goriildiigii tizere, i¢sel pazarlama aktivitelerinin hem ic¢sel hem digsal performansi

arttirdigini ifade etmektedir.
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Sekil 1.2: I¢sel ve Digsal Basar1 Zinciri

£ ==
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Zineiri

Ekonomik
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Igsel Basarn | Icsel Hizmet o
Zineiri Kalitesi I¢ Miisteri
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Memnuniyeti &=

Kaynak: Bruhn, M. (2003). Internal Service Barometers Conceptualization and
Empirical Results of a Pilot Study in Switzerland. European Journal of
Marketing, 37(9): 1187-1204.

Igsel pazarlama, tiim calisanlara ve boliimlere i¢ miisteri olarak yaklasmakta ve
isletme icerisindeki calisanlar1 ve boliimleri tedarik¢i olarak ele almaktadir. Bu
yaklasimin temel amaci; i¢sel miisteri performansini ve kalitesini arttirmasi, igletmenin
digsal miisterilerinin iglemlerinin de kalitesini pozitif sekilde etkileyebildigidir (Lings,
2004: 407).

Isletmeler, faaliyetlerini siirdiiriirken hem i¢c ve hem de dis miisterilerin
destegine ihtiyag duymaktadirlar. D1 miisterilerin mutlulugu, i¢ miisteriler araciligiyla
saglanmaktadir. Dis miisteriler ise, i¢ miisterilere is devamlilifi veya is giivenligi
saglamaktadirlar. I¢ miisterilerin varligi, dis miisterilerin siirekliligi ve verimlilikleri ile
dogru orantihdir (Demirel, 2006: 23). Miisteri tatminini saglamak icin isletme
kiiltiriiniin ve miisteri odakli bir yonetim felsefesinin gelistirilmesi gerekmektedir.
Miisteri tatminin saglanmasinda, miisteri beklentileri ve tercihleri hakkinda sik sik
geribildirim yapilarak tatminsizlige yol agan etkenler belirlenmektedir. Misteriyle
etkilesimi gelistirmek i¢in iletisim kanallarinin zenginlestirilmesi, hizmet ve iiriin
hakkinda miisterilerin olumlu veya olumsuz elestirilerinin alinmasi isletme igin
onemlilik arz etmektedir. Ciinkii isletme kazancinin biiylikliigli miisteri tatminiyle dogru

orantilidir (Demirel, 2006: 130).
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I¢ miisterileri ile giiclii iliskilere sahip olan bir¢ok isletmenin, dis miisterileri ile
olan iligkilerinin de giiclii oldugu goriilmektedir. Dis miisterilerin memnuniyeti
kuskusuz, isletme icindeki farkli bireyler ve boliimler arasindaki miikemmel takim
calismasi ile yakin ve isbirlik¢i iligkilerin bir sonucu olarak ortaya ¢ikmaktadir (Pfau
vd., 1991: 10; akt: Altug, 2013: 36).

Di1s miisterilerin memnuniyetinin saglanmasinda i¢ miisterilerin memnuniyeti de
etkili olmaktadir. Bu nedenle isletme olarak dis miisterilerin memnuniyetlerinin
yaninda, i¢ miisterilerin memnuniyetlerine de dnem vermek gerekmektedir. Isletmelerin
i¢ miisteri memnuniyetini saglamada gozoniinde bulundurmalar1 gereken baslica ilkeler
sunlardir (Pfau vd., 1991: 10-12; akt: Altug, 2013: 36):

> I¢ miisterilerin her birini tanimak, sorunlarinmi bireysel olarak ele alip

¢Ozmek,

> I¢ miisterileri anlamak ve onlarin beklenti ve ihtiyaglarina cevap verebilecek

stratejiler gelistirmek,

» Yoneticilerin yaptiklari planlara i¢ misterileri dahil ederek daha gergekgi

amagclar belirlemek,

» Karar alirken ve uygularken i¢ miisterilerin goriis ve diisiincelerini de karar

siirecine dahil etmek,

> I¢ miisterilerin gelisimlerini etkileyen tiim faktorleri ortadan kaldirmak,

> I¢ miisteriler ile agik bir iletisim kurarak, problemlerinin daha cabuk

¢oOziilmesini saglamak.

1.8. i¢sel Pazarlamada Dissal Pazarlama Benzeri Yaklasim

Di1s pazarlamanin konusuna giren pazar bdliimlendirme, iirlin gelistirme,
pazarlama arastirmasi ve tutundurma programlart gibi konular, i¢ pazarlama ile de
ilgilidir.

Hedef pazarin belirlenmesi, igsel pazarlama stratejileri gelistirmenin ilk
asamasidir. Icsel pazarlamada, calisanlarin belirli 6zelliklere gore gruplandiriimasi,
pazar boliimlendirmesini olusturur (Varinli, 2012: 117).

I¢ pazarlamada en ¢ok kullanilan pazar bdliimlendirilmesi, ¢alisanlarin “siirekli
pazarlama yapanlar” ve “simirli siirelerde pazarlama yapanlar” olarak iki gruba

ayrilmasidir. Siirekli pazarlama yapanlar ile kast edilen bu isi bizzat yapan kisileri,
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siirli pazarlama yapanlar ise isletme i¢inde diger boliimlerde calisanlari temsil
etmektedir (Yaprakli ve Ozer, 2001: 60).

Icsel pazarlamada “iiriin” genel olarak isin kendisidir. Is tatminini artirmak i¢in
is gereklerine yogunlagsmaktan ¢ok calisan beklentilerinin is tasarimina aktarilmasina
calistimalidir. I¢sel pazarlamada da dissal pazarlamada oldugu gibi hizmet kalitesinin ve
1§ tatmininin 6l¢lilmesine yonelik ¢calismalar yapilmalidir (Lings, 2004: 410).

Fiyat, i¢sel pazarlamada iiriinlin ¢alisanlarca benimsenmesinin psikolojik bedeli
olabilir. Igsel degisim nesneleri, zaman, enerji, deger ve paradan olusmaktadur.
Dolayisiyla iicret ¢alisan tatmininde ana faktdrlerden biri olmaktadir (Lings, 2004: 411).

Dagitim, triinlerin miisterilere ulastirilmasinda kullanilan yer ve kanallar ifade
ettigi i¢in, i¢sel pazarlama uygulamalarinin duyuruldugu konferans ve toplantilar,“yer”
olarak; egitim programlarinin verilmesinde kullanilan danisman ve egitim kurumlar
gibi t¢iincii kisiler de “kanallara” 6rnek olarak verilebilir (Ay ve Kartal, 2003: 18).
Pazarlama bilesenlerinden biri olan yer, hizmetin sunuldugu veya {iretim
gerceklestirildigi ortamdan s6z edilir. Ozellikle hizmet isletmeleri agisindan yer oldukga
onemlidir. Ciinkii c¢alisanlar ve miisteriler bu ortamda bulunmaktadirlar. Hizmet
isletmesinin fiziksel goriinilisii, kullanilan renkler, tasarimi, i¢ ve dis mimarisi gibi
bir¢ok konu, yer konusu ile ilgilidir (Varinli, 2012: 118).

Igsel pazarlamada tutundurma, insan kaynaklar1 yoneticilerinin caliganlarla
iletisim kurmak i¢in kullandiklar ¢esitli tekniklerden ve y1§in medyadan olusmaktadir.
Sirket icinde yeni uygulama ve egitim programlarina ilgi, onlar sirket gazetesi ve haber
panolar1 gibi araglarla duyurarak saglanabilir. Bununla beraber igsel pazarlamada,
interaktif iliskiler de sdz konusudur. Ornegin, yenilik merkezleri, fonksiyonel proje
gruplari, kalite gelistirme yaklasimlari, workshoplar gibi (Ballantyne, 2000: 277).

Icsel pazarlamada kisisel satis da cok etkilidir. Uriinii sunan yonetici,
calisanlarin kisa donemli direncini kirmak ve onlarin verimliligini artirip, tutarh
davranig sergilemeleri yoniinde motive edilmeleri igin parasal ve parasal olmayan

odiiller ve yarigmalar gibi 6zendirici araglardan yararlanabilir (Ay ve Kartal, 2003: 18).
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1.9. i¢sel ve Dissal Pazarlama Arasindaki Farklar

Icsel pazarlamada da dissal pazarlama benzeri bir yaklasim izlenmekle birlikte,

gerek pazarin yapist gerekse uygulanacak plan ve programlar acisindan dikkate alinmasi

gereken bazi farkliliklar s6z konusudur. Bunlar (Yaprakli ve Ozer, 2001: 61);

Hedef Pazar: I¢sel pazarlardaki hedef pazarlar dogal olarak calisanlar, yani
i¢ miisterilerdir. I¢ miisterileri ve yerine getirdikleri faaliyetleri, beklenti ve
istekleri dikkate alarak homojen gruplar halinde bolimlemek miimkiindiir.
Boylece gruplara uygun stratejiler hazirlanabilir. Ayrica i¢sel pazarlamada
yararlanilan pazar boliimlendirme kriterleri ile dissal pazarlamada
yararlanilan kriterler farkli olabilir.

Uriin / Hizmet Alim: I¢ miisteriler iiriin / hizmet olarak diger departmanlarin

sunduklari iirlin ve hizmetleri tiikketirlerken, dig miisteriler ise i¢ miisterilerin
sunduklar1 Urtin / hizmetleri tiiketirler. Bununla birlikte, dig miisterilerin
satin almada bulunabilecekleri alternatiflerin sayisi oldukca fazla iken, i¢
miisterilerin tercih yapma sansi yok denecek kadar azdir.

Tutundurma Cabalari: I¢ ve dis pazarlarda hedef pazarlara yonelik

tutundurma faaliyetleri baz1 farkli uygulamalar1 gerektirmektedir. Miisteriyi
satin almaya yoneltmede dis pazarlarda c¢ogunlukla kitle tutundurma
araclarindan yararlanilmaktadir. I¢ miisterilerde calisanlara isi satmak igin

¢esitli motivasyon yontemlerinden yararlanilmaktadir.
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BOLUM 2: ORGUTSEL BAGLILIK

2.1. Orgiit Kavram

Orgiit kavranu ilgili literatiirlerde gesitli sekillerde tanimlanmaktadir. Orgiit;
“belirli amaglar dogrultusunda kisilerin gayretlerini birlestirdikleri yapilandirilmis
siirectir”. Orgiit; "insan—is-teknoloji faktorlerini birlestiren bir sistemdir" (Onal, 1998:
51).

Orgiit kavran ile ilgili tipolojilerde farkli asamalar bulunmaktadir. Klasik 6rgiit
kurami; Orgiitii bicimsel catis1 ile neo-klasik Orgiit kurami ise insan davranislar
acisindan ele alip incelemelerine karsin modern orgiit yaklagimi ise orgiit ile ilgili akla
gelen tiim unsurlar1 ve bu unsurlarin birbiri ile olan etkilesimlerini biitlin olarak ele alir.
Bu unsurlarin sistematik incelenisi temelde en genel anlamda isletme olmak iizere biitiin
isletme faaliyetlerinin bir sistem ¢er¢evesinde yiiriitiildiigii ortaya ¢ikmistir (Dolu, 2011:
3).

Orgiitiin yasamasi, is gorenlerin drgiitten ayrilmamalarma baghdir. Is gorenler
orgiite ne derece bagliysa orgiit de o derece gii¢lenir. Orgiit, yasamii devam ettirmek
i¢in is gorenlerin Orgiitten ayrilmasmi 6nlemeye calisir (Olgiim Cetin, 2004: 90; akt.
Cetin Giirkan, 2006: 5). Bu acidan bakildiginda orgiitsel baghiligin i dnemli unsuru
bulunmaktadir. Buna gore, bireyin Orgiit amaclarint benimsemesiyle orgiit icin ¢aba
gosterme istegi icinde olmasi, orgiite duydugu gereksinim ve orgiite karsi kesin bir
yiikiimliiliik bilinci gdstermesi orgiitsel bagliligin gostergesidir (Balay, 2000a: 18).

Bagliligin; itaat, dahil olma ve kimlik kazanma olmak iizere ili¢ asamas1 vardir.
Itaat asamasinda, birey karsisindaki insanlarin etkisini kendini tanitma amaciyla kabul
eder ve oOrgiite dahil olmaktan gurur duyar. Son asamada birey oOrgiitiin degerlerinin
ovgiiye deger ve kendi degerleriyle hemen hemen aym oldugunu fark eder (Olgiim
Cetin, 2004: 90; akt. Cetin Giirkan, 2006: 5).

Bir kavram ve bir anlayis bi¢imi olarak baglilik; toplum duygusunun bulundugu
her yerde bulunur. Baglilik toplumsal i¢giidiiniin duygusal bir anlatim big¢imidir. Eski
sOyleyis bigiminde sadakat, "sadik olma" durumunu anlatmaktadir. Kolenin efendisine,
memurun Odevine, askerin yurduna sadakati 6rnek olarak verilebilir. Genel olarak

baglilik en yliksek derecede bir duygudur, baskalarina ya da bir diisiinceye kendimizden
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daha biiyiik bir seye karst bir baghligi, yerine getirmek zorunda oldugumuz bir
yiikiimliiligi anlatir (Ergun, 1975: 98-99).

Orgiitsel bagllik ise; isgdrenin orgiite kars1 olan sadakat tutumudur ve ¢alistigi
orgiitiin basarili olabilmesi icin gosterdigi ilgidir. Orgiite baglhlik tutumunda; yas, orgiit
ici kidem gibi bireysel degiskenler ve is dizayni, yoneticinin liderlik vasiflar1 gibi
orgiitsel degiskenler dSnemli rol oynamaktadir (Bayram, 2005: 125). Orgiitsel baglilik;
orglitsel davranig, orgiitsel psikoloji ve sosyal psikoloji gibi farkli disiplinlerle iliski
icindedir ve bu alanlardan gelen arastirmacilarin orgiitsel bagliligi kendi bakis agilariyla
incelemeleri, birgok tanimlarin yapilmasina neden olmustur. En basit tanimiyla orgiitsel
baglilik; "birey ile orgiit arasindaki iligki veya bag" olarak tanimlanmaktadir (Meyer ve
Herscovitch, 2001: 299-326).

Orgiitsel baglilik; bireylerin 6rgiite karsi hissettigi psikolojik baglanma olup,
Orgiitiin sahip oldugu kurallar1 ve ozelliklerini kabul etme ve kendine benimseme
derecesini yansitmaktadir (O’Reilly ve Chatman, 1986: 492-500).

Bir diger tanima gore oOrgiitsel baglilik; "kisinin bireysel istek, amag¢ ve
degerlerine katkida bulunan onlarin gergeklesmesine vesile olan orgiitiin amaglarina
baghlik hatta sadakatle hizmet etme, orgiit lehine ozverili davranma, kendini orgiite
adama, duygu ve tutumlaridir". Orgiitsel baghlik ile birey deger ve amaclarmna katkida
bulunur, onun yararia hizmet eder, onu her tiirlii platformda savunur (Eren, 2010: 555).

Bir ¢alisanin bir orgiite olan bagliligini ii¢ degisik sekilde ifadesi genel olarak
kabul edilmistir. Bunlar efektif (duygusal), devam ve normatif (deger) seklindedir.
Efektif baghlik; orgiite karst duygusal bir bagliliga isaret eder. Devam baghlig ise;
calisganin ayrilmanmn maliyeti lizerine insa ettigi Orgiitsel baghilik durumudur. Bu
durumda ¢alisan orgiitte kalmaya devam eder; ¢linkii yeni bir ig aramanin maliyetinin
daha fazla oldugunu diisiiniir. Son olarak orgiite normatif baglilik; ¢alisanin ahlaki bir
sorumluluk olarak orgiitte ¢alismaya devamini ifade eder. Bu durum caliganin, orgiitiin
kendisine iyi davrandigini diisiinmesi ve bunun karsiliginda ¢alisanin belirli bir donem
orgiite hizmet verme sorumlulugu duymasindan kaynaklanir. Diger taraftan her baglilik
tiiri bireyi bir sekilde orgiite baglar; fakat her tiir birey is ortamindaki davraniglarini
yonlendirmesi baglaminda farkli etkilere sahiptir. Ornegin, duygusal baglilia sahip bir
calisan, kendi pozisyonunun gerektirdigi sorumlulugun iizerine c¢ikarak Orgiitiin

hedeflerine ulagmasma yardimci olmaya calisir. Yiiksek duygusal bagliliga sahip
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calisanlar ise is ortaminda daha az devamsizlik ile daha fazla is motivasyonu ve orgiitsel
vatandaslik egilimindedirler. Fakat devam baglilig1 performansla olumsuz etkilesim
icindedir. Oyle ki c¢alisanlar yalmz kendinden bekleneni yapar. Yiiksek oranlarda
devamsizliga ve diisiik motivasyona sahiptirler (Olgiim Cetin, 2004: 91-92; akt. Cetin
Giirkan, 2006: 5-6).

Orgiitsel baglilik orgiitii yiirekten benimseme, onun amaglarina, kurallarina,
stratejilerine, norm ve kiiltliriine kabul ve saygi gosterme, onu destekleme davranigini
gerektirir. Bu davranis bigimi calisanlarin sdyleneni yapmalar1 bi¢iminde ifade edilen
uyma davranigindan ¢ok farklidir. Uyma yiirekten benimsemeden igine sindirmeden
bazi hususlar1 "boyle yap dedikleri i¢in yapmak zorundayim” eylemidir (Eren, 2010:
555).

Buchanan’m yaptig1 siniflamaya gore orgiitsel baghlik; orgiitle 6zdeslesme,
orgiitle biitlinlesme ya da katilim duygusu ve orgiite karsi sadakat olmak iizere {ig
unsurdan olusmaktadir. Ozdeslesme kisinin bagl oldugu 6rgiitiin amag¢ ve vizyonunu
bilmesi, drgiitten gurur ve mutluluk duymasidir. Orgiite baglhlik verilen gorev ve isleri
oziimseyerek dogru bir sekilde yerine getirmesidir. Sadakat ise Orgiite giiven hissi
vererek bagliligini gdstermektir (Cook ve Wall, 1980: 40).

Orgiitsel baghlik kavrammin &rgiitler icin dnemi biiyiiktiir. Ciinkii orgiitsel
baghihigin isgdrenin motivasyonu ve verimliligi ile iligkisi vardir. Orgiitsel baglilik
orgiitlerde motive edici bir etkendir. Isgdrenin orgiitiine karsi baglilik gelistirecegi
faktorler olusmussa bu, o kisinin is siirecine tam katilimi ile sonlanmaktadir. Katilma
bireylerin yaptiklari islere ilgilerinin artmasi demektir. Bu, onlarin yaptiklar islere katki
derecelerini gosterir. Aksi durumunda yani faktorler olusmamigsa ayni kisi isine
yabancilasacak ve isinden ayrilmayr bile diisiinebilecektir. Isgdrenin belirli
gereksinimleri karsilanmadigi onda yabancilasma baslamaktadir (Askun Celik ve
Telman, 2013: 220).

Orgiitsel bagliligin verimlilikle de iliskisi bulunmaktadir. Orgiitiine kars1 baglilik
gelisen isgdrenin isteki verimliligi artmaktadir. Orgiitsel bagin azalmasi ise isgdren
verimliliginin azalmasma ve nihayetinde isten ayrilmalara yol acabilmektedir. Orgiite
bagliliklan yiliksek isgorenlerin ise gelmeme, ise ge¢ gelme ve isten ayrilma olasiliklar
azalirken, Orgilite baghiliklari olmayan veya diisiik olan bireylerde bu olasilik

artmaktadir. Is tatmini, isten ayrilma niyeti ve oOrgiitsel baglilk arasinda iligki
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bulunmaktadir. Yapilan arastirmalarla algilanan is giivencesinin ig tatmini, Orgiitsel
baglilik ve isten ayrilma niyeti iizerindeki etkileri ortaya c¢ikarilmaktadir (Askun Celik
ve Telman, 2013: 220).

2.2. Orgiitsel Baghligin Onemi

Orgiitsel baglilikla ilgili olarak bugiine kadar olduk¢a kapsamli arastirmalar
yapilmistir. Bunun nedeni orgiitsel bagliligin isten ayrilma, ise ge¢ kalma, performans
ve devamsizlik gibi onemli bireysel ve orgiitsel sonuclarinin olmasidir (Ceylan ve
Senytiz, 2003: 57).

Orgiitsel baglilik bircok girdi ve ¢ikt1 iizerinde dnemli bir degisken olarak
degerlendirilmektedir. Yapilan arastirmalar orgiitsel baglilig1 yiiksek olan c¢alisanlarin
gorev ve sorumluluklarini yerine getirmede daha fazla cabaladiklarini gostermektedir.
Bu calisanlarin orgiitte daha uzun siire kaldiklar1 ve orgiit ile olumlu yonde bir iliski
stirdlirdiikleri ifade edilmektedir. Daha da Gtesi ¢alisanlar orgiitlerine "benim orgiitiim"
duygusuyla baglanabilmektedir. Daha az baglilig1 olan calisanlar ise yeterince verimli
ve basarili olamamaktadir. Ayrica islerine kendilerini tam manasiyla verememekte ve
Orgiitiin misyon ve vizyonunu benimseyememektedir (Oberholster ve Taylor, 1999: 57).

Orgiitler bugiin diinya ekonomisinde basariyla rekabet edebilmek icin dengeye
sokmak zorunda olduklar1 pek ¢ok karisik problemle karsi karsiya bulunmaktadir. Onlar
stirekli olarak maliyetleri diislirerek performanslarini artirmali, silire¢ ve iriinleri
tyilestirmeli, kalite ve verimliligi arttirmalidir. Bu baglamda orgiitsel baglilik isletmeler
i¢in daha fazla 6nem kazanmaktadir (Ince ve Giil, 2005: 13).

Orgiit ve ¢alisanlar arasindaki iliskinin odagin drgiitsel baglilik olusturmaktadir.
Orgiitlerin giiniimiizde igerisinde bulundugu, siddetli rekabet, kiiciilerek biiyiime, sirket
evlilikleri, verimsizlik gibi pek ¢ok problemden kurtulabilmelerinde orgiitsel baglilik
hayli 6nem kazanmaktadir. Zira bugiin Orgiitler eskiden oldugundan ¢ok daha fazla
"orgiit-calisan biitiinlesmesine" ihtiya¢ duymaktadir. Calisanlarin hedef ve degerleriyle
orgiitlin hedef ve degerlerinin biitiinlesmesi, orgiit yararia goniillii olarak fazladan ¢aba
sarf etme ve Orglit liyeliginin devamini isteme anlamina gelen baglhilik pek ¢ok problemi
kendiliginden ¢oziime kavusturacak ve oOrgiitlerin rekabet ortaminda bir adim One

¢ikmalarina neden olacaktir (Giil, 2002: 51).
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Orgiitsel baghilign; isi birakma niyetinde azalmalar yaratmasi, ise ge¢ kalma
oranmin diismesi ve oOrgiitsel performansin yiikselmesi gibi 6rgiit acisindan bir takim
onemli sonuglar dogurmasinin yanisira ¢alisanlar diizeyinde de onemli neticeler verdigi
gdzlenmektedir. Orgiitsel baglilik diizeyleri yiiksek olan isgdrenler yer aldiklar1 drgiitiin
basaris1 i¢in c¢alisirken, ayni zamanda kendi performansini da yiiksek bir seviyeye
cekmektedirler. Isgdrenler bu baglhiligin sonucu olarak kariyer yasamlar1 adina yiiksek
getiriler saglamaktadir. Bu bagliligin neticesinde; daha {ist bir pozisyona terfi etmek,
daha ytiksek bir {icret getirisine sahip olmak, is akdinin devamliligin1 saglamak, orgiit
yonetimince sozIlii ya da eylemsel dvgiiler ile ddiillendirilmek gibi digsal faktorlerin
yanisira bir takim ig¢sel glidiilenmeler de s6z konusu olmaktadir. Bu giidiilenmenin en
belirgin sekli ¢alisanin igini sevmesi ve Orgiite salt bir is olarak bakmaktan Gte isi
severek ve benimseyerek yapmasi ve bu is yerinde ¢aligmanin onlar1 mutlu ettigini
diistinerek hayatlarin1 daha anlamli kilmalar1 algisin1 yaratmaktadir. Boylece kisisel ve
orgiitsel iligkilerini daha saglam temeller lizerine kurmalarini saglamaktadir (Dikmen,
2012: 154).

Orgiitsel baglilik cesitli faktdrlerden etkilenen ve algilanmasi bireye ve zamana
gore degisen siibjektif bir yapiya sahiptir. Bagliligin saglanmasi zor ve uzun siiren bir
cabay1 gerektirirken, kaybedilmesi kolay ve hizl1 olmaktadir. Orgiit yonetimleri drgiitsel
baglilig1 saglayacak ve koruyacak uygulama ve programlar gelistirirken, konunun
zamana ve bireye gore degisebilecegini ve uzun zaman alabilecegini unutmamalidirlar

(Giil, 2002: 51).

2.3. Orgiitsel Baghlik ve Benzer Kavramlar
2.3.1. Meslege Baghhk

Meslege baglilik; bireyin sahip oldugu beceri ve uzmanlik sonucunda mesleginin
yasamindaki énemini anlamasi ile ilgilidir. Orgiite ve kariyere bagliliktan farkli olarak
meslege baglilik, bireyin belirli bir dalda beceri ve uzmanlik kazanmak iizere yaptig
calismalar sonucunda mesleginin yagamindaki énemini ve ne kadar merkezi bir yere
sahip oldugunu algilamasidir. Morrow (1983: 489) da meslege bagliligi benzer bir
sekilde meslegin kisinin yasaminda 6nemli hale gelmesi olarak tanimlamistir. Bir kimse
meslegi icin uzun yilar harcayip, meslegi kendisi i¢in giderek daha 6nemli olmaya

basladiginda o kisi, mesleginin deger ve ideolojisini i¢sellestirmeye baslamaktadir. Bu
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sekilde gelisen meslege baglilik ii¢ alt diizeyde ele almmaktadir (Ozdevecioglu ve
Aktasg, 2007: 5);

o [seyonelik genel tutum: Ise yonelik deger yargilarini icerir. Bu durumda kisi

is ile hayatin1 ozdeslestirir. Ornegin, "isten veya meslekten memnun
olmadan yagamdan haz alinmayacagi" gibi sdylemler gelistirir.

o  Mesleki planlama diisiincesi: Bu diizeyde kisi meslegi ile ilgili olarak

gelecek i¢in ¢esitli yatirrmlar yapmaktadir. Kisi kendisini yetistirmek ve
mesleginde ilerleyebilmek icin uzun vadeli fikir ve planlar gelistirmektedir.
Blau (1985: 278)’ya gore kisilerin bu tiirdeki cabalari, ¢esitli yayin
organlarindan, mesleki ve egitim kurumlarindan ve cesitli olanaklardan
yararlanmalari,  mesleklerine  iliskin  toplantilara  katilmalariyla
Olciilebilmektedir.

e Isin nispi onemi: Is ile is dis1 faaliyetler arasindaki tercihlerin ortaya

konulmasidir.
Mesleki baglilik bireyin yagam tatminini artiracaktir. Ciinkii i yagsami1 ve bireyin
meslegi onun yasaminin bir pargasidir. Bireyin meslegine bagli olmasi, mesleginden
ayrilmay1 diisiinmiiyor olmasi ve bireyin yasam tatmini ile pozitif iligskili olmasi

beklenir (Ozdevecioglu ve Aktas, 2007: 5).

2.3.2. Ise Baghhk

Ise baglanma; calisanin biitiin benligini ise vermesi, isine duydugu coskuyu ifade
eden olumlu bir psikolojik durumdur. Baglanma diizeyi yiiksek c¢alisanlar hem biligsel
ve hem de duygusal olarak islerine ve sonug olarak da bu isi onlara saglayan orgiitlerine
baghdirlar. ise baglanmis ¢alisanlar yiiksek etkinlik, daha olumlu miisteri deneyimi gibi
orgiit agisindan yiiksek performansa gotiiren istenilir sonuglar dogururlar. Ise
baglanmayan ¢alisanlarsa kendi cabalarini oOrgiitten cekerler ve bu da daha yiiksek
devamsizlik, yiiksek isgiicii devir hizi ve daha fazla is kazas1 gibi olumsuz sonuglarla
orgiitiin gelecegini tehlikeye atar. Unutulmamalidir ki baglanma bireye bagli oldugu
kadar igyerindeki sosyal ortama, lidere, is kaynaklarina ve isle birey arasindaki uyuma
da baghdir. Eger orgiitler insan kaynagi yonetimi uygulamalarinda ise baglanma
yaratacak unsurlar1 goz ardi ediyor ya da bunlari yanlis yonetiyorsa, ¢alisanlar ise

baglanmayarak bunlara cevap verecektir (Keser ve Yilmaz, 2009: 115).
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2.3.3. Calisma Arkadaslarina Baghhk

Orgiitlerin ana unsurunu olusturan ¢alisanlar ayn1 zamanda orgiitlerin yasamini
siirdiirmesinin de bir teminatidir. Ancak ¢alisanin varlig1 orgiitiin amaglarina ulagsmasini
tek basina saglayamaz. Bunun icin ¢alisanlarin 6rgiit amaglarini gergeklestirecek sekilde
orgiit kurulusu icine dahil edilmesi, yetki ve sorumluluklarinin belirlenmesi, is
tanimlarin yapilmast ve Orgiit ici iletisim agimin kurularak isletilmesi gereklidir

(Erogluer, 2011: 125).

2.4. Orgiitsel Baghlik ve Is Tatmini

Is tatmini; bir isin dzelliklerinin degerlendirilmesi sonucu onun hakkinda olusan
pozitif duygudur. Bir baska deyisle is tatmini; bir ¢alisanin isini ve is yasamini
degerlendirmesiyle duydugu haz ve olumlu duygu durumudur. Bazi arastirmacilar, is
tatmini veya tatminsizliginin diizeyinin kisinin isinden ne bekledigiyle, c¢evrenin
kendisine ne tir imkan ve firsatlar sundugu veya o ¢evreden ne elde edebildigi
arasindaki fark oldugunu ileri siirmektedirler (www.iktisadi.org).

Is yasamindan tat alan, is yasam kalitesi yiiksek calisanlarin is tatmini diizeyleri
yiikselebilir. Islerine daha fazla motive olmalar1 onlarin is basarisini artirabilir. Ciinkii
isten beklentileri karsilanmis ve motive olmus ¢alisanlar daha verimli olabilir ve gaba
ve davramglar: orgiitsel hedef ve degerlerle ayn1 dogrultuda bulunabilir. ise gelmeme,
iste bos durma ve orgiitten ayrilmalar azalabilir. Orgiitle calisan arasinda olumlu

iliskiler kurulur ve ¢atigmalar 6nlenir (Uysal, 2011: 9).

2.5. Orgiitsel Baghlik ve itaat

Itaat; genellikle emir komuta zincirinin, ast iist iliskisinin sonucunda ortaya
c¢ikan bir duygudur. Yetkiyi elinde tutan kisi, bu yetkiye dayanarak emir verir ve emir
verilen kisi de bu yetkiye gore kabullenme davranisi sergiler. Itaatkarlik, genel olarak
baglilik davranisinin bilesenlerinden biri olarak goriilmektedir. Ancak, baglilig
itaatkarligin kapsaminda gormek miimkiin degildir. Ornegin; bir mahk(im itaatkar
olabilir, fakat buradan onun hapishaneye baglilik duydugu sonucunu ¢ikarmak dogru
degildir. Itaat olmaksizin duyulan baglilik anarsi yaratmaktadir. Baglilk olmadan
gosterilen itaat ise, Orgiitiin ilerlemesini hizlandiracak 6nemli adimlarin atilmasini

saglamakta yetersiz kalacaktir. Ciinkii sadece itaat duygusuna sahip bireyler orgiit


http://www.iktisadi.org/
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yararina daha ne gibi katkilar saglayabilecekleri konusunda diisiinmeye ihtiyag

hissetmemekte ve sonug olarak yenilikgi fikirlerini ortaya koyamamaktadirlar (Varoglu,
1993: 29).

2.6. Orgiite Baghhk ve Sadakat

Sadakat, genel anlamuyla; "samimi ve saglam dostluk, icten baghiik, his ve
duygularinda saglamlik, ihanet etmeme, hakikate uygunluk" anlamlarma gelmektedir
(Kog, 2002: 49). Diger yandan, sadakat; "bir kisinin bir davaya pratikte, istekli ve tam
baghhgidy". Burada dava ile kastedilen ise; bir kuruma veya organizasyona, ideal bir
olaya ya da ideal bir amaca baglanmanin nesnesidir (Kog, 2002: 50).

Orgiitsel sadakat ise; Orgiitiin genel anlamda basarili olmasi icin daha fazla
zaman ve caba sarf etme, 1yi niyetli olma, orgiit icerisinde birlik ve beraberligi artirici
gibi faydalar saglamaktadir. Orgiitlerde sadakatle ¢alisanlar, i¢inde bulunduklar grup
veya toplulugu tesvik eder ve korurlar. Ayrica genel fayda saglayan islere ek olarak her
ise ilk adim atmada goniillii olurlar (Acar, 2006: 4-8).

Orgiitsel sadakat tipk1 orgiitsel baglilikta oldugu gibi &rgiite karsi psikolojik bir
aidiyet duygusudur. Bu duygu bireyin orgiitiine karsi olan hislerinin yiiksek seviyede
olmas1 ve buna karsin orgiitte stirekli bulunma istegi ile kendisini gostermektedir (Kog,

2009: 204).

2.7. Orgiitsel Baghhgin Tasnifi
2.7.1. Tutumsal Baghhk

Tutumsal baghiligi "kisi ile orgiit arasindaki bagin bir degerlendirmeye tabi
tutulmasi sonucunda olusan orgiitsel bakis agisi veya orgiite duygusal bir yonelme"
olarak tanimlayan Mottaz (1989), kisinin orgiitte kalmaya devam etme veya Orgiitten
ayrilma egiliminin tutumsal bagliligina gore agiklanabilecegini belirtmektedir (Ince ve
Giil, 2005: 27).

Kanter (1968) “tutum baghlik” bashg altinda ¢ baghilik tiirlinden
bahsetmektedir: Devama yonelik baglilik, orgiit iiyelerinin orgiitte kalma istekleri ve
thtimallerinin yiiksek oldugu baglhlik tiirtidiir. Dayanisma duygusunun yiiksek oldugu
orgiitlerde, orgiite yonelik tehdit ve tehlikelere kars1 giiglii bir savunma mekanizmasi

vardir. Kontrol baghiligimin bulundugu orgiitlerde ise, calisanlar kendi deger ve
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normlariyla orgiitiin deger ve normlarini uyum igerisinde bulmakta ve gii¢lii bir baglilik
sergilemektedirler. Kanter, farkli sonuglarina ragmen bu ii¢ farkli baglilhik tiirliniin
iliskili oldugunu oOne siirmiis ve ¢alisanlarin baghiliginin saglanmasi i¢in bu ii¢

yaklagimin birlikte dikkate alinmasini énermistir (Ince ve Giil, 2005: 31-32).

2.7.2. Davramissal Baghhk

"Davranigsal baghlik" ifadesi daha ¢ok sosyal psikologlar tarafindan kullanilan
bir kavram olup, kisinin Orgiitte kalmaya olan niyeti, Orgiitten ayrilmama ve
devamsizlik yapmama gibi durumlarla ilgilidir. Bagliligin baslangi¢ noktasini, bireyin
orgiite katilmak icin gosterecedi ¢aba belirlemektedir (Ince ve Giil, 2005: 48-49).
Becker’in Yan Bahis Yaklasimi’nin hangi baslik altinda ele alinacagina iliskin olarak
alan yazisinda bir gorilis birligi bulunmamaktadir. Genel egilim davramigsal baglilik
basligi altinda degerlendirmek olsa da, Allen ve Meyer (1984) kendi ¢aligmalarinda bu
yaklagimi "tutumsal baglhlik" baghigr altinda ele almislardir. Bu kuramcilara gore,
davranigsal baghlik kisinin tutarli davranislarda bulunmayi biraktiginda kaybedilecek
olanlar1 diisiinerek bu davraniglar1 sergilemeye devam etme egilimidir. Kisinin bu
tutarliligi saglama cabasi, davranislarina karsi bir baglilik gelistirmesi sonucunu

dogurmaktadir (Ince ve Giil, 2005: 49-51).

2.7.3. Coklu Baghhik Yaklasimi

Orgiitsel ortamda calisanlar iletisim ve etkilesim halinde olduklarinda
birbirinden farkli ekip veya takimlara yonelik ¢oklu baglilik gelistirebilirler. Bu
duruma, hem ¢alistiklar1 orgiite ve hem de bir sendikaya baglilik gésteren isgorenler
ornek olarak verilebilir. Coklu baghliklar yaklasimi karma nitelikli bir baglilik
yaklasimi niteliginde olup, oOrgiit i¢cinde ve disinda bulunan cesitli faktorlerin farkl
diizey ve tiirlerde bagliliklarin ortaya ¢ikmasina neden olabilecegini ileri siirmektedir.
Bu yaklagim digerlerinden farkli olarak Orgilitsel bagliligi yalnizca duygusal, ayrilma

maliyeti ya da moral faktdrlerle degil, bunlarm tamamu ile agiklanmaktadir (Ince ve

Giil, 2005: 56).
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2.8. Orgiitsel Baghlikla lgili Yaklasimlarin Mukayesesi ve Degerlendirilmesi

Tutumsal, davranigsal veya coklu baglilik yaklasimlarindan herhangi birinin
digerine gore daha f{istiin, daha gecerli ve uygulanabilir oldugunu ileri siirmek
tartismaya agiktir (Varoglu, 1993: 18).

Her ii¢ orgilitsel baglilik siniflandirmasinin da gecerli oldugu farkli ortamlar
vardir. Zira orglitsel baglilik zamana, mekana ve bireyin igerisinde bulundugu sartlara
olduk¢a duyarli bir olgudur. Orgiit kiiltiirii, yonetim ve liderlik bicimi, calisanlarmn
kisisel ve demografik 6zellikleri, 6rgiitiin i¢inde faaliyet gosterdigi sosyo-ekonomik
yapi, toplumsal 6zellikler ve ¢evresel sartlar, tutumsal veya davranigsal baglilik tiiriiniin
uygulanmasinda son derece Oonemli igsel ve dissal faktorler konumundadir. Biitiin bu
faktorler orgiitsel baglilik tiiriiniin seciminde dnemli dlgiide rol oynamaktadir (Ince ve

Giil, 2005: 56).

2.9. Orgiitsel Baghhig Etkileyen Faktorler
Orgiitsel baglilig1 etkiyen faktdrler konusunda birgok arastirma yapilmustir. Bu

faktorleri kisisel, orgilitsel ve orgiit dis1 faktorler seklinde olmak {izere ii¢ baslik altinda

incelenebilir (Giindogan, 2009: 17).

2.9.1. Kisisel Faktorler
Bireylerin sahip oldugu farkli 6zellikler orgiitsel baglilik iizerinde farkli sonuclar
ortaya ¢ikarmaktadir. Kisisel faktorlerin kapsamina is beklentileri, psikolojik s6zlesme

ve kisisel 6zellikler girmektedir (Giindogan, 2009: 17).

2.9.1.1. Kisisel Ozellikler

Farkl kisisel o6zellikler orgiitsel bagllik {izerinde farkli sonuglar dogurmaktadir.
Yas, cinsiyet, egitim, kidem gibi bir¢cok kisisel 6zelligin oOrgiitsel baglilikla iliskisi
vardir (Glindogan, 2009: 17).

2.9.1.1.1. Orgiitsel Baghhk ve Yas
Orgiitsel baghilig1 etkileyen demografik faktorlerden biri yastir. Yas degiskeni,
genellikle hizmet siiresi ile birlikte degerlendirilmektedir. Bu iki degiskenin genellikle

ayn1 yonlii bir iligki igerisinde olduklar1 sdylenebilir (Glindogan, 2009: 20).
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Literatiirde yas ile baglilik arasinda olumlu bir iliskinin bulundugunu ortaya
koyan ¢esitli aragtirmalar bulunmaktadir. Yastaki ilerleme kisinin is sistemleriyle ilgili
degerli kaynaklar1 biriktirmesi anlamina gelmektedir. Bu durum calisanin yillar boyu
yaptig1 yatirimlar sebebiyle diger oOrgiitlerin ve is alternatiflerinin c¢ekiciligini
azaltmaktadir (Biilbiil, 2007: 29). Diger taraftan, daha geng c¢alisanlarin fazla yatirimlar
olmamas1 sebebiyle, yash c¢alisanlara gore oOrgiitlerine daha az baglilik gosterdikleri
ortaya konulmustur (Hrebiniak ve Alutto, 1972: 562; akt. Ince ve Giil, 2005: 66).

Yasgh calisanlarin gen¢ calisanlardan daha fazla baglilik gostermesinin
nedenlerini Balay (2000b: 41) asagida belirtildigi sekilde siralamistir:

e Bir calisan Orgiitte ne kadar uzun siire kalirsa daha iyi gorevlere getirilme
olasiligi o kadar fazla olmaktadir. Diger bir ifadeyle kariyer yapma
imkanlar1 hizmet siiresi ile paralellik arz etmektedir.

e Yasgh calisanlar daha cazip islere atilmay1 geng calisanlara gore daha riskli
bulmaktadirlar.

e Yagh calisanlar islerini yaparken kendilerine ve tecriibelerine daha fazla
giivendikleri i¢in geng calisanlara gore daha fazla tatmin duymaktadirlar.

Teknolojik gelismelerin siireklilik kazandig1 ve bu gelismelere uyum saglamanin
onemli bir nitelik olarak kendini gosterdigi cagimizda, yasi ilerlemis calisanlar yeni
siireclere gereken tepkiyi verme kabiliyetinden geng calisanlara gére daha yoksundurlar.
Bu nedenle, kendini yenilemede genglere gore geride kalan yash calisanlar ve diisiik
egitim seviyesine sahip olanlar; giincel bilgilere sahip, 6zerk calisma, yar1 zamanl
caligma gibi yeni ¢alisma bicimlerini daha kolay kabullenebilen genc calisanlara
nazaran Orgiitte kalmaya ve Orgiitin ama¢ ve degerlerini benimsemeye daha
egilimlidirler (Giindogan, 2009: 22).

Kirel (1999: 115-136)'in 1999 yilinda Tiirkiye’de yaptig1 arastirmada ise, geng
calisanlarin islerini daha zevkli ve eglenceli bulduklari, bu ylizden daha istekli

calistiklar ve yash ¢alisanlara gore orgiitlerine daha bagl olduklari tespit edilmistir.

2.9.1.1.2. Orgiitsel Baghilik ve Cinsiyet
Cinsiyetin baghlikla iliskisi hakkinda ¢ok sayida arastirma yapilmistir. Onceleri
bu aragtirmalar daha ¢ok erkek ¢alisanlar iizerinde yogunlasmis olmakla birlikte, ¢alisan

kadin sayisindaki artis, kadinlarla ilgili arastirmalarin sayisinin da hizla artmasima yol
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acmistir. Toplumsal agidan kadin ve erkege yiiklenen gorevler, is yasamindaki
davraniglart da etkilemekte, calisma yasamina ve ise bakista Onemli bir ayrim
olusturmaktadir (Aven vd., 1993: 63-73).

Bununla birlikte glinimiiz modern is yasaminin getirdigi toplumsal ve kiiltiirel
yapidaki yeni anlayis bigimleri, kadmlarm is yasamindaki etkinliklerini ve
girisimciliklerini 6nemli boyutta etkilemis olup cinsiyet faktoriiniin orgiitsel baglilik
tizerindeki etkisini tartigmali bir noktaya getirmistir (Basyigit, 2006: 45).

Kadin ve erkeklerin orgiitte farkli deger ve beklentiler igerisinde olduklar
diistiniilmektedir. Kadin ve erkekler cinsiyet-rol toplumsallasmasindaki farkliliklar
nedeniyle kadinlar iliskiye yonelik, erkekler basartya yonelik algilanirlar. Erkekler is
yasamina ev yasamindan daha ¢ok 6zen gosterip zaman harcarlarken, kadinlarin ise tam
tersi bir davranis i¢inde olduklar1 gozlenmistir (Kirel, 1999: 119).

Eren (1998) tarafindan yapilan arastirmalarda, kadinlarin erkeklere gore islerine
daha az bagl olduklarinin saptandigini; is yasaminin, daha ¢ok ev isleri i¢in yaratilmisg
olan kadinlara agir gelmesi nedeniyle kadinlarda ise gelmeme ve isi terk etme

olgularina daha sik rastlandigini belirtmektedir.

2.9.1.1.3. Orgiitsel Baghihk ve Egitim

Egitim diizeyi ile orgiitsel baglilik arasinda olumsuz bir iliskinin oldugu 1982°de
ortaya konulmustur (Balay, 2000b: 56). Calisanin egitim diizeyi arttik¢a Orgiitsel
baglilig1 azalmaktadir. Diger bir ifadeyle ¢alisanin egitim diizeyi azaldik¢a, Orgiitsel
baglihigt  artmaktadir. Ciinkii  calisanin  egitim  diizeyr arttikca,  Orglitiin
gerceklestirebileceginden veya karsilayabileceginden daha fazla beklentileri ortaya
cikmaktadir. Ayn1 zamanda alternatif is imkanlar1 da egitim diizeyinin artmasina paralel
olarak artis gostermektedir. Sonu¢ olarak bu gibi faktorler, calisanin egitim diizeyi
arttikca orgiitsel baglilik diizeyinin azaldigini ortaya koymaktadir (Biilbiil, 2007: 30).

Egitim diizeyi yiiksek olan iggdrenler, oncelikli olarak orgiit icinde mesleki
kariyerlerini gelistirebilmek amaciyla performans sergiledikleri i¢in Orgiit ¢ikarlarim
ikinci plana atabilmektedirler. Egitim diizeyi diisiik olan isgoérenlerin, bulunduklari
orglite bagliliklar1 ise bir bagka oOrgiitte calisma olanagi bulamama kaygisindan

dogmaktadir (Basyigit, 2006: 45).
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Yukarida belirtilen agiklamalardan yola ¢ikarak, egitim diizeyi ile orgiitsel
baglilik arasindaki iliskiyi itaat faktoriiyle de iliskilendirebilmek miimkiindiir. Soyle ki;
egitim diizeyi yiiksek veya diisiik de olsa iggorenin oncelikli amaci kisisel ¢ikarlarini
korumak oldugu i¢in bu isgoérenler itaat diizeyinde oOrgiite baglilik gostermektedirler

(Basyigit, 2006: 46).

2.9.1.1.4. Orgiitsel Baghihk ve Kidem

Isgorenlerin kisisel yatirimlar1 carpict sekilde onlar1 &rgiite baglamaktadir.
[stihdam Oncesi yapilan fedakarliklar, emeklilik maas1 alma planlari, statii, artan yas,
kidem, alinan hizmet ve benzeri Orgiitsel yatirimlar, gecirilen zamanin fazlahig: ile
birlikte orglitten ayrilma maliyetini arttirirken, orgiite sadakati kuvvetlendirmeye hizmet
etmektedir (Balay, 2000b: 58).

Yas ve kidemin baglhlikla iligkisini belirlemek igin aragtirmacilar, farkli yas ve
hizmet siiresine sahip c¢alisanlar1 karsilastirmiglardir. Becker (1960), yas ile kisinin
orgiite yaptig1 yatirimlar arasinda pozitif bir iliski bulmustur. Ritzer ve Trice (1969) ise,
kidem ile yatirim arasinda giiclii bir iliski saptamistir. Ayrica yas ve kidemin, farkl
baglilik tiirleriyle de farkli yonlerde iliskiler ortaya koydugu belirlenmistir (Allen ve
Meyer, 1993: 49-61). Yas ve kidem, birbirine paralel degiskenler olmasina ragmen
genellikle yas duygusal baglilikla, kidem ise devamlilik baglilig: ile iligkili bulunmustur
(Ince ve Giil, 2005: 67).

2.9.1.2. is Beklentileri

Bireyler kisisel ihtiyaglarin1 ve hedeflerini gergeklestirmek amaciyla
calismaktadir ve yapacaklart isin kendi ihtiyaglarin1 karsilamada ve hedeflerine
ulasmada yeterli olup olmayacagi konusunda beklentileri bulunmaktadir. Isgiicii ve
pazar sartlar1 i¢cinde ¢alisan ile Orgiit arasinda imzalanan sozlesme orgiitsel baglilik ile
iligkilidir. Bu iliskide orgiitler, cogu zaman bireyler agisindan kisisel amaclara ulasmada
kullanilan bir ara¢ niteligindedir. Dolayisiyla orgiitlerin bu amaglar1 karsilayabilme
veya bu amaclara hizmet edebilme yetenek ve kapasitesi Orgiitsel bagliliga etki
etmektedir. Uzun siireli bir sdzlesme, 1yi tanimlanmis bir gérevin baslangigta kabul

edilmesi anlamin1 tagmaktadir ve bu da orgiitiin degerlerini paylagsmak ve orgiitiin liyesi
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olarak kalmak gibi davraniglar1 beraberinde getirmektedir (Zaccaro ve Dobbins, 1989:
267).

Iyi tamimlanmis, cercevesi belirlenmis ve net olarak ortaya konulmus orgiitsel
beklentiler ile kisisel beklentiler birbirleriyle uyumlu olduklar: takdirde orgiitsel baglilik
bundan olumlu etkilenecektir (Cohen, 1992: 541).

Ayrica ¢ogu insan yaptig1 islerin basarili olduguna yonelik takdir edilme
beklentisi i¢inde olur. Esasen bu takdir 6zgiiven duygusunun tetikleyicisidir. Bu giiveni
alan kisi basarmin verdigi hazza kapilip daha fazla basar1 ihtiyaci hisseder. Ciinkii
insanlar yaradiliglart geregi doyumsuzdur. Bu acidan bakildiginda, isverenlerin
isgorenleri takdir etmesi ya da onu &vecek tarzda sdylemlerde bulunmasi dogru bir
yaklagimdir. Bu yaklasim hem bireysel hem de orgiitsel basartyr beraberinde
getirecektir (Dikmen, 2012: 30).

2.9.1.3. Psikolojik Sozlesme

Psikolojik sozlesmeler, bireyin orgiitte is imkani1 buldugu ilk gilinden itibaren
olugmaya baglar. Beklentilerin olusmasi taraflar1 sorumluluk altina sokar ve birbirlerine
bagimli hale getirir. Beklentiler taraflar arasinda karsilikli olarak c¢esitli araglarla
hissettirilmeye calisilir. Birey, ilk olarak orgiitlerle iligkiye girdiginde, bu beklentiler,
onlara cesitli politikalar, kurallar, uygulamalar yoluyla bildirilir. Ancak, bilgilendirmeye
yonelik olarak kullanilan bu araglar, psikolojik s6zlesmelerin sartlariyla ilgili teknik ve
statik bilgi saglarlar. Rousseau'ya gore ise, psikolojik sozlesmeler statik degil, aksine
dinamik bir yapiya sahiptirler. Bu nedenle bireyler, daha ¢ok bilgi alindik¢a psikolojik
sozlesmelerine ilaveler yapar ve onlar yenilerler, iliskiler daha uzun oldukca daha ¢ok
sartlar ilave ederler (Atay, 2006: 77).

Stirekli  bilgilendirme, psikolojik s6zlesmenin olusumunda belirsizlik ve
bosluklarm giderilmesinde kullanilacak &nemli bir aragtir. Isgoren gelistirme, egitim,
odiillendirme ve performans degerlendirmesi gibi siireklilik arz eden insan kaynaklar
fonksiyonlarmin, psikolojik sézlesmelerin olusumuna 6nemli katkis1 vardir. Psikolojik
sozlesmelerin olusumunu daha kolaylastirmak ve olusturmak ig¢in, bu fonksiyonlar
aracihigiyla elde ettikleri bilgileri iyi koordine etmeleri gerekmektedir. Isgdrenlerin
karsilikl1 taahhiitleri dogru algilamalar1 ve psikolojik sézlesmeyi dogru olusturmalari

sunulan bilgilerin dogruluk derecesiyle yakindan iliskilidir (Atay, 2006: 77).
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Orgiitte, bir bireyin belirli bir psikolojik sézlesmenin varligina inanmasi, diger
orgiit liyelerinin de s6zlesmeye ayni1 anlam yiikledikleri tam olarak sdylenemez. Ciinkii
her insanin, diger insanlardan duygu ve diislincesiyle farkli olarak ayr1 bir diinyasi
vardir. Aynm1 zamanda psikolojik sozlesmeler, igeriksel olarak bireylerin biligsel
siirlamalar1 ve bu biligsel sinirlamalarin gelisimini etkileyecek bilginin farkli ve ¢ok

kaynakli olmasi nedeniyle siibjektiftirler (Atay, 2006: 77).

2.9.2. Orgiitsel Faktorler
2.9.2.1. Isin Niteligi ve Onemi

Isin niteligi, orgiitsel baghlikla ilgili ilk calismalardan bugiine kadar gecerliligini
ve Onemini korumustur. Genellikle bu konuda yapilan arastirmalarda orgiitsel baglilik
ve orgiitsel ozellikler iligkisi ¢ok gliclii cikmaktadir. Alt diizeydeki calisanlar i¢in yas,
medeni durum, egitim gibi kisisel faktorler orgiitsel bagliligi daha ¢ok etkilerken, iist
diizeydeki ¢aliganlar icin orgiitsel ozellikler orgiitsel bagliligr daha ¢ok etkilemektedir.
Bu tiir iist diizeydeki calisanlar i¢in kararlara katilma, rol belirsizligi ve otonomi gibi
degiskenler, bagllik agisindan daha 6nemli bir etken olarak ortaya ¢ikmaktadir (Cohen,
1992: 539-554).

Isin gerek motive etme potansiyeli ve zorluk derecesi, gerekse is konusuyla
0zdeslesme, geri bildirim, sorumluluk ve yetki sahibi olma gibi 6zellikleri oOrgiitsel
bagliligi dogrudan etkilemektedir. Bu baglamda, is zenginlestirme de is ile ilgili bir
faktor olarak giindeme gelmektedir. Is zenginlestirme, ¢alisana kendi isi ile ilgili olarak
planlama, orgilitleme ve denetleme yapabilmesi konusunda yetki ve sorumluluk
verilmesidir. Bu tiir yetki ve sorumluluklarin artisiyla birlikte ¢aliganlarin bagliliklarinin
arttirllmasi s6z konusu olabilir (Amernic ve Aranya, 1983: 319-341; akt. ince ve Giil,
2005: 71).

Calisanlarin orgiitsel bagliliklarinin arttirilmasina yonelik gecici bir oneri olarak
"is rotasyonu" da glindeme gelebilir. Calisanlara tecriibelerini farklilagtirma ve
becerilerini gelistirme imkan1 vermek icin Orgiitsel ve kisisel ihtiyaglara gore
calisanlarin 6nceden belirlenmis gorevlerde ¢alismasi da saglanabilir. Siradan islerin
calisanlar tlizerinde yarattigi sikinti ve psikolojik yorgunluk onlenerek, verimlilik

diisiisiiniin &niine gegmek s6z konusu olabilecektir. Is rotasyonu, &rgiitte calisanlarin
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potansiyellerini yiikselterek hem bireysel tatmin saglayabilir ve hem de Orgiitsel

bagliligin artmasina katkida bulunabilir (Gilindogan, 2009: 29).

2.9.2.2. Yonetim ve Liderlik

Orgiitsel baglilik diizeyinin artirilmasi i¢in etkin ve katilimci liderler ve basarili
bir yonetim 6rgiitiin i¢inde vazgegilmez faktorlerden biridir. Basarili yonetim ve liderin
orgilit {yelerinin oOrgiitte kalma ve basarma arzularini artirict yonde etkisi vardir
(Karahan, 2008: 160).

Yonetim ve liderlik stili, kararlara ¢alisanlarin katilimini saglayip saglamama
acisindan da onemli ve orgiitsel baglilikla ilintilidir. Is ortaminda kisiye yiiklenen
sorumluluklar1 azaltict herhangi bir etmen onun baglilhigmi da azaltmaktadir. Ozellikle
iist diizey pozisyonlar daha fazla sorumluluk gerektirdiginden, daha fazla bagimlilik
meydana getirme ihtimali vardir (Ince ve Giil, 2005: 72-73).

Tiim ¢alisanlar tarafindan paylasilan ortak amag ve vizyon olusturma ¢abalarinin
oldugu bir orgiitsel iklimin ve orgiitsel kiiltliriin, orgiitsel bagliligi artirmada olumlu
sonuclar dogurmasi beklenebilir. Bununla birlikte yoneticiler, c¢alisanlarin ve Grgiitiin
amaglart dogrultusunda oOrgiitsel baglhiligi saglayacak ve koruyacak uygulama ve
programlar gelistirmelidirler (Giindogan, 2009: 30).

Bazi yoneticiler, ¢alisanlara islerini nasil yapacaklart konusunda daha fazla
serbesti ve kendi basina karar alma yetkisi vermektedir. Bu durumda, kendisine hareket
ve karar verme serbestisi taninan ¢alisanlarda daha olumlu tutumlarin ortaya ¢ikmasi ve
bagliligin gelismesi beklenebilir (Ince ve Giil, 2005: 73).

Yoneticinin, ¢alisanin ihtiyaclarma olan duyarlilign da orgiitsel baghlikla
yakindan iligkilidir. Bir calisan, kendi ihtiyaglarina duyarli olmayan bir yoneticinin
orgiittine de baglanabilir. Ancak ihtiyaglarinda tatmin olan kisi, yOneticisine karsi
kendisini borclu hisseder, minnettarlik duyar ve orgiite daha ¢ok baglanir. Aksi
durumda, c¢alisan Orgiitte calismaya devam etse bile bunun nedeni normatif boyutlu

degil, duygusal ya da gereksinim boyutludur (Giindogan, 2009: 30).

2.9.2.3. Ucret Diizeyi
Calisanlarin elde ettikleri iicret diizeyi oOrgiitsel baglilikta ve sosyal yasamda is

gbreninin statiisiinii belirleyen énemli bir unsurdur (Gézen, 2007: 61). Ucretler, drgiit
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tarafindan saglanan bir unsur olup, isin ¢ekiciligini artirmakta ve ¢alisana yapilan daha
yiiksek bir 6deme, genellikle daha {ist diizeyde oOrgiitsel baglilikla sonuglanmaktadir
(Balay, 2000a: 68).

Ucret isgdrenlerin isle ilgili tercihlerini, tatminlerini, motivasyon ve
baglliklari1 énemli etkilemektedir. Ucret faktdriiniin calisanlar iizerindeki psikolojik
etkisi onlarin ¢alisma arkadaslarina, hatta orgiite olan baglilik diizeylerine dahi farkl
sekillerde yansimaktadir. Calisanlar hak ettiklerini diisiindiikleri {icretleri yasam
standartlarin1 koruyabilecek is imkanlara sahip olduklarimi distiindiikleri takdirde
calistiklar1 oOrglitlere daha bagli olacaklardir. Bu durum yalnizca maddi kaygilardan
kaynaklanan bir diisiinceyle smirli degildir. Isgdrenler hak ettiklerini diisiindiikleri
ticreti alamadiklarin1 gordiiklerinde, Orgiite gerekli faydayr saglayamadiklarini
diistinerek kendilerinde bir takim eksiklikler hissedebilirler. Ya da onlardan daha
yiiksek diizeyde iicret alan diger calisma arkadaslarina karsi olumsuz duygular
besleyerek Orgiitlerine ve c¢alisma arkadaslarina olan baghlik duygular1 azalabilir
(Dikmen, 2012: 166-167).

2.9.2.4. Orgiit Kiiltiirii

Orgiitsel baglilig etkileyen orgiitsel faktorlerden birisi de "érgiit kiiltiirii"diir.
Orgiit kiiltiirii; "bir orgiit icindeki insanlarin davramslarini yénlendiren normlar,
davramislar, degerler, inanglar ve aligkanlik sistemi" olarak tanimlanabilir. Kiiltiir;
insanlara yapmak zorunda olduklar1 seylerin neler oldugunu ve nasil davranmalari
gerektigi konusunda sezgi kazandirir. Bir baska ifadeyle orgiit kiiltlirii; "orgiit tiyelerinin
diigiince ve davramslarim sekillendiren hakim degerler ve inan¢lardir" (Dinger, 1998:
347).

Bireylerin kiiltiirii toplum kiiltiiriinii, toplumun kiiltiirii de bireylerin kiiltiiriinii
dogrudan etkilemektedir. Orgiitlerin de toplumda sosyal sistemler olarak yer almasi
kiiltiirle iliski igerisinde olmasim kagmilmaz kilar. Orgiitle kiiltiir arasindaki bag
bireyler kurmaktadir. Kiiltiir, 6rgiite bireyler tarafindan taginir ve bireysel olarak orgiit
tiyelerinin hareket ve tutumlarinin, mevcut kiiltiirii agiklamada sz sahibi oldugu kabul
edilir. Orgiit kiiltiirii anlayis1 her orgiit icinde farkli tanimlamalar ve uygulamalarla
diizenlenebilmekte ve Orgiitiin hedefine ulagsmasina yonelik soyut ve somut tim

faaliyetlerinin ¢ergevesini belirleyen degerler biitiiniidiir (Basyigit, 2006: 57).
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Orgiitsel kiiltiir her &rgiit icin ayirict bir nitelik tasiyan, oOrgiitin kendi
ozelliklerinin ortak iiriiniidiir. Orgiitteki isgdrenler bu ortak iiriine inanmali, saygi
duymali, onun yasamasi ve gelistirilmesi i¢in Orgiite yeni katilan iggorenlere, sozleri ve
davraniglart ile mesajlar iletmeli, hikayeler anlatmali, gecmis tecriibelerini aktararak
paylagmalidir (Basyigit, 2006: 57).

Orgiitsel kiiltiir, orgiit iiyeleri arasinda iletisim saglar, orgiitiin temel deger ve
inanglarini igsgdrenlere bigimsel ve bigimsel olmayan yontemlerle aktarir. Bigcimsel yolla
aktardig1 mesajlar; sloganlar, orgiitsel dokiimanlar, orgiit i¢i toplantilar ve halka yonelik
toplantilar olurken, bi¢cimsel olmayan yollarla aktarilan mesajlar ise isgdrenler arasinda
anlatilan hikayeler, dedikodular olmaktadir. Orgiitsel kiiltiiriin olusmasi, Orgiit
tiyelerinin ge¢cmisi, bugiinli ve gelecegi yorumlamasina ve orgiitsel yasam hakkindaki
gercekleri ve hikayeleri algilamasina baglh olarak gerceklesir. Ayrica ortak dil ve giiven
ortaminin olugmasi Orgiit i¢inde isgorenler arasindaki uyumun artmasina ve amaca
ulasilmasina katki saglayacaktir. Bu nedenle orgiit kiiltliriiniin isgérenlerce genel kabul
goren bir 6zellige sahip olmasi zorunlu olmaktadir (Basyigit, 2006: 58).

Orgiitsel baglilik, "¢calisanlarin érgiit kiiltiirii, deger ve hedefleri benimsemesi"
anlamina gelmektedir. Orgiitsel baglilig1 yiiksek calisanlara sahip bir orgiit, giiclii bir
orgit kiiltiiriine sahip demektir. Bu da yeni ise baslayan c¢alisanlarin bu kiiltiiriin bir
parcast olma istegini artirmak ve Orglitsel beklentilerin yerine getirilmesi
sorumlulugunu dogurur. Bu basarildiginda calisanlar oOrgiitsel kiiltiirii kabul eder,
benimser ve onun bir pargast olur (Samadov, 2006: 106). Orgiit kiiltiirii calisanlarin
oncelikleri ile Orgiitiin hedefleri arasinda bir koprii islevi gorerek orglitsel baghilig
etkilemektedir. Calisanlar arasinda bir kimlik duygusunun gelismesini saglayarak ve
orgiitsel amaclara katilimi tesvik ederek oOrgiitsel baghiligin olusmasina veya

kuvvetlenmesine destek olmaktadir (Samadov, 2006: 107).

2.9.2.5. Orgiitsel Adalet

Orgiitsel adalet kavramini; "dogrulugun oOrgiitteki rolii veya hakliligin
miidafaasinda otoritenin bir fonksiyonu" olarak ifade etmek miimkiindiir. Orgiitsel
adalet kavramimin iki alant mevcuttur. Bunlardan ilki; adaletin paylasimi olarak
adlandirilan herkesin adil sekilde haklarinin dagitilmasi ikincisi ise; islemsel adalet

olarak adlandirilan adalet paylasiminda calisanlarin karsi karsiya kaldiklar1 neticelerin
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veya tUcretin adil olarak dagitimi s6z konusudur. Kisaca adalet paylagimi, tiim
isgorenlerin emek ve sorumluluklarinin adil sekilde paylastirilmasi s6z konusu iken,
islemsel adalette ise, iicret dagitimi ic¢in belirlenen yontemin adaleti s6z konusudur
(Dikmen, 2012: 168).

Orgiitsel baghiligin saglanmasindaki en 6nemli faktorlerden biri de, ¢alisanlarin
adaletli bir ortamda c¢alistiklarina olan inanglaridir. Calisanlarin adaletli bir sistemin
islemedigini diistindiikleri orgiitlere baglilik duymalarinin ve o orgiitle 6zdeslesmeleri
giiclesir. Orgiitsel baghlik diizeyleri diisiik olan ¢alisanlar, orgiitii terk etmeye meyilli
bireyleri ifade etmektedir. Bunun sonucu ise, orgiitteki isgoren devir hizinin artmasina
ve verim kaybina yol agmaktadir. Orgiitsel adaletin saglikli bir isleyis kazanmasinda
orgiit biinyesinde gelistirilen 6diill ve ceza dagitim yontemlerinin adil sekilde
yiirlitiilmesi gerekmektedir. Bir kabahatin ya da basarinin isgérenlerce farkli sonuglari
olmamalidir. Ayrica isgorenlerin emeklerinin karsiligi olan ticretin belirleyicisi olan
sistem hakkaniyetli bir bicimde isledigi takdirde hem orglitsel adalet saglanmis olacak,

hem de calisanlarin 6rgiitsel baglilik diizeyleri yiikselecektir (Dikmen, 2012: 169).

2.9.2.6. Orgiitsel Odiiller

Odiiller, basarili performans sergileyen is gorene "Tesekkiir" mesajini iletmenin
iyi bir yoludur. Odiil programlarinin amact is gorene "Sana deger veriyoruz", "Yaptigin
isi takdir ediyoruz" mesajin1 vermektedir (Barutgugil, 2004: 450).

Odiiller, ¢alisanlar1 giidillemek igin verilen miikafatlardir. Verilen &diillerin
giidiileyici olmasi i¢in ¢alisanin kisiligine, beklentilerine ve ihtiyaglarina uygun olmasi
gerekmektedir. Bu ddiiller kafi derecede tatmin sagladiginda calisanlarin Orgiitte
kalmasini, devamliligini, orgiitii kollaylp benimsemesini, sagladigi gibi orgiite daha
yiiksek diizeyde baglilik duymalarmi da beraberinde getirecektir. Orgiitsel odiiller
kapsaminda; is giivencesi, saglik ve dinlenme izinleri, maas artis1, ikramiye, calisanlar
i¢in anlamli gorevler, yiikselme olanaklar1 gibi dzendiriciler kullanilabilir. Odiil olarak
tanimlanmis maddesel olanaklarin yanisira gerek sozlii ve gerekse davranigsal olarak
calisana verilen Onemi hissettirmek de oOrgiitlerde bir motivasyon aract olarak
kullanilabilir. Bu baglamda yonetim ve ¢alisma arkadaglar1 tarafindan sevilen ve saygi
duyulan bir birey oldugunu bilmek psikolojik bir 6diil olarak diger imkanlara
tamamlayici bir alternatif olarak goriilebilir (Dikmen, 2012: 169).
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2.9.2.7. Rol Belirsizligi ve Rol Catismasi

Calisanlarda meydana gelen rol catismasi, isletmeye bagliligi azaltan onemli
etkenlerden biridir. Rol c¢atismasinin orgiite olan bagliligi davranigsal olmasa bile
cogunlukla psikolojik olarak kendi kabuguna g¢ekilme ve ilgisizlik seklinde olumsuz
yonde etkilemektedir. Boyle zamanlarda rol ¢atigmasi deneyimi yogundur ve is doyumu
ayni derecede diisiiktiir. Bu deneyimi yasayan isgdéren duygusal olarak bir bosluk
duygusu yasar ve is arkadaslarindan umutsuz bir uzaklagsma girisiminde bulunur. Benzer
sekilde rol gerilimi ve belirsizligin olmasi, orgiit dis1 alternatiflerin ¢ekiciliginin artmasi
ile sonuclanir. Bu da orgiite baglilig: diistiriir (Balay, 2000a: 61).

Calisan kendi deger yargilarini isini yerine getiritken kullandigi zaman,
kaynaklar ve kisisel yetenekleri ile tanimlanmis rol davranislar1 arasinda catismalar s6z
konusu olabilmektedir. Calisanin yerine getirdigi gorevlerin geregi olarak, farkli ve
birbiriyle ¢elisen rollerin ayni kiside toplanmasi sonucu olusan veya kisinin beklentileri
ile orgiit politikalariin uyumsuzlugu sonucu ortaya ¢ikan ¢atigma, Orgiit ortaminda
ortaya ¢ikabilecek c¢atisma boyutlaridir. Rol c¢atigmasinin bagliligi olumsuz ydnde
etkiledigine dair ¢esitli arastirmalar mevcuttur (Samadov, 2006: 110).

Rol belirsizligi ise, orgiitiin rol ile ilgili beklentilerinin sinirlarint tam olarak
calisana bildirmemesi sonucu ortaya ¢ikmaktadir. Calisanin yerine getirmek zorunda
oldugu gorevleri ile ilgili kendisinden beklentilerinin belirgin olmamasi, bunlar
davraniga yoneltilmesi i¢in kendisine agik bir bilgi verilmemesi 6rgiit ortaminda ortaya
cikabilecek belirsizlikler olarak ifade edilebilir. Diger bir ifadeyle rol belirsizligi, "gérev
vetki ve sorumluluk agisindan tam bir kesinlik olmamasi durumudur". Dolayisiyla rol
catigmasinin belli ol¢iide birey orijinli, rol belirsizliginin ise orgiit orijinli oldugunu

sOylemek miimkiindiir (Cengiz, 2001: 61).

2.9.3. Orgiit Dis1 Faktorler
2.9.3.1. Alternatif Is Imkam

Bir kisinin ise basladiktan sonra orgiitsel baglhiligini etkileyen en dnemli Orgiit
dis1 faktdr, yeni is bulma olanaklaridir. Ozellikle Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkelerde
igsizlik oranlarinin yiiksekligi bu faktorii daha da 6nemli kilmaktadir. Siiphesiz istihdam

meselesi veya alternatif is imkanlar1 sadece calisanlarin kisisel yetenekleri ile degil,
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orgiitiin bagli bulundugu sektdr, globallesme ve iilkenin sosyoekonomik durumu gibi
ulusal ve uluslararasi degiskenlerle de iliskilidir (Samadov, 2006: 113).

Yeni is bulma olanaklar1 ile ilgili faktoriin yanisira calisanlarin is arama
davraniglarinin da baglilikla iliskili oldugu saptanmistir. Buna gore is arama davraniglar
baglilig1 olumsuz yonde etkilemektedir (Ertekin, 1993: 89).

Belli bir orgiitte calismaya baslamadan iki ay oOnceki is belirleme ve kariyer
planlarinin, oOrgilite girme ve sosyallesme degiskenlerini Ongdrebilecegi; bu
degiskenlerin de baglangigtaki is tutumlarmi 6ngdrebilecegi ileri siiriilmektedir. Bu is
tutumlarmin en belirgini; ise, 6rgiite baglanmak veya orgiitten ayrilmak konusudur. Ise
girmeden dnceki ve ise baslamanin ilk giinlerindeki orgiite baglilik egilimlerinin li¢ ay
sonraki oOrgiitsel baglilig1 etkiledigi belirlenmistir. Calisanin ise baslamadan onceki
genel baglilik egiliminin belirli bir 6n baghlik ¢ercevesi olusturdugu s6z edilen

calismalarla ortaya konulmustur (Ertekin, 1993: 89).

2.9.3.2. Profesyonellik

Profesyonellik meslege baglilikla ilgili bir kavramdir ve bireyin meslegi ile
ozdeslesmesi, mesleki degerleri kabul edip igsellestirmesidir (Ince ve Giil, 2005: 84).

Shafer vd. (2002: 48), profesyonelleri ifade eden dort o6nemli Ozellik
belirlemislerdir: Profesyoneller;

e Alanlan ile ilgili ¢esitli orgilitler kurarak, bunlara iiye olarak, seminer,
kongre, egitim faaliyetleri gibi ¢esitli toplantilara katilarak ve kitap vb.
yayinlar takip ederek bir cemaatlesme davranisi igerisine girerler,

e Sosyal sorumluluk tasirlar,

e Kendi kurallaria inanirlar,

e  Ozerklik talebinde bulunurlar.

Yukaridaki 6zelliklerden hareketle profesyoneller; "kendi kurallarini koyan ve
bunlarin gegerliligine inanan, sosyal sorumluluk sahibi olan, bagimsiz hareket etme
egilimi tasiyan ve genellikle kendi alanlari ile ilgili ¢esitli olusumlarin ¢atisi altinda
birlesen bireyler" olarak tanimlamak miimkiindiir (Ince ve Giil, 2005: 84).

Davranis bilimciler 6zellikle de sosyologlar uzun zamandan beri profesyonellik
ve Orglitsel catigma iizerinde durmaktadirlar. Zira profesyonellik ve orgiitsel ¢atismanin

orglitsel baglilik, performans gibi gesitli is ¢iktilartyla iliskisi bulunmaktadir. Ancak
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profesyonellik, celiskili bir orgiitsel baglilik kavramini ortaya g¢ikarmaktadir. Hukuk,
miihendislik ve tip gibi teknik alanlardaki profesyoneller i¢in ya meslegine baglhlik ya
da orgiitiine baglilik Snem kazanmaktadir. Ikisine birden baglilik gelistirmeye ¢alismak
ise bir ikilem dogurabilmektedir. Sayet profesyonellerin ¢alistiklar1 orgiitler, mesleki
gelisime destek oluyorlarsa, bu durumda calisanlarin mesleki bagliliklari olumsuz

etkilenirken orgiitsel bagliliklar1 olumlu yonde etkilenmektedir (Shafer vd., 2002: 263).
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BOLUM 3: ALAN CALISMASI

3.1. Arastirmanin Amaci
Bu ¢alismada,;
e Kamu kurumlarinda gorev alan dezavantajli ¢alisan grubunu olusturan
engelli ¢alisanlarin orgiitsel bagliliklarini tespit etmek,
o Igsel pazarlama uygulamalarinin &rgiitsel baglilik iizerinde etkili olup
olmadig1 saptamak,
e Bu etkinin yoniiniin ne oldugunu belirlemek
amagclanmaktadir.
Yukarida belirtilen bu temel amacin disinda yapilacak olan ¢alisma ile elde
edilmek istenen diger bilgiler ise agsagidaki sekilde siralanabilir:
» Ankete katilan engelli ¢alisanlarin demografik 6zelliklerinin belirlenmesidir.
> lIgsel pazarlamaya iliskin memnuniyet diizeyini etkileyen faktdrlerin
belirlenmesidir.
» Calisanlarin igsel pazarlama, yoOnetim tarzi, calisma ortamina iliskin
memnuniyet diizeylerinin tespitidir.

» Calisanlarin orgiitsel bagliliginin tespit edilmesidir.

3.2. Arastirma Kapsami, Yontemi ve Kisitlar

Bu calisma, i¢sel pazarlama uygulamalar: ile ¢alisan engelli bireylerin orglitsel
baglilik diizeyleri arasindaki iligkiyi tespit etmek tizere uygulanmaktadir. Tokat-Merkez
llgede bulunan engelli calisanlarla goriisiilerek anket calismasi uygulanmustir.
Uygulanan anket sonucunda engellilerin Orgiitsel bagliligi tespit edilmis ve igsel
pazarlama uygulamalarinin 6rgiitsel baglilik iizerine etkisi belirlenmeye calisiimistir.

Bu c¢alismanin veri toplama teknigini, anket ¢alismasi olusturmaktadir. Anket
calismasi 2 boliimden olusmaktadir (EK-1). Anketin ilk boliimii demografik sorulardan
olugmaktadir. Bu bdliimde 2 adet agik soru, 10 ¢oktan se¢meli olmak {izere toplam 12
soru bulunmaktadir. Anketin ikinci boliimiinde ise 33 adet i¢sel pazarlamay1 ve 13 adet
orglitsel baglihig olgmek iizere 1’den 5’e¢ kadar degisen (1=Kesinlikle katiliyorum,
2=Katiliyorum, 3=Ne katiliyorum ne katilmiyorum, 4=Katilmiyorum, 5=Kesinlikle

katilmiyorum) Likert Tipi Olgek ifadelerden olusan toplam 46 soru bulunmaktadir.
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Anket ¢alismasinda yer alan i¢sel pazarlama ifadeleri Coban ve Nakip (2007) ve
orgilitsel baghlik ile ilgili ifadeler ise Candan ve Giindiiz Cekmecelioglu (2009)
tarafindan yapilan ¢aligmalardan alinmistir.

Anketlerin degerlendirilmesinde ve analizinde SPSS 21.00 hazir paket programi
kullantlmistir.

Bu calismanin kapsami igsel pazarlama ve Orgiitsel baglilik kavramlarinm
icermektedir. Bu calisma engelli calisanlar ile sinirlandirilmistir. Bu kapsamda da
uygulama calismas1 yapilmistir. Uygulama calismas1 Tokat-Merkez ilcede bulunan
kamu kuruluslariyla (DSI, Gaziosmanpasa Universitesi, il Ozel Idaresi, Valilik,
Belediye, 11 Milli Egitim Miidiirliigii, i1 Saghk Miidiirliigii, SGK, Devlet Hastanesi,
Orman Miidiirliigii, 11 Tarrm Miidiirliigii, vb.) goriisiilerek engelli calisanlar iizerinde
anket calismas1 yapilmaistir.

Bu c¢aligmanin, Tokat-Merkez ilgede engelli ¢alisanlar iizerinde yapiliyor olmasi
ve kamu kuruluslarini kapsamasi bu ¢alismanin kisitin1 olusturmaktadir. Anket
calismasi uygulanirken, katilimcilarin bir kamu kurulusunda c¢alisiyor olmalarindan
dolay1 ankete katilim konusunda ¢ekimser davranmalar1 ve ankete katilmak

istememeleri gibi giicliiklerle karsilagilmistir.

3.3. Orneklem Yéntemi

Bu arastirmada gerekli ornek sayisi Tokat-Merkez Ilgede bulunan Is-kur ile
gortstilerek kamu kurumunda calisan engelli ¢alisan sayisi tespit edilmeye calisiimistir.
Ayrica goriisiilen kurumlardan engelli calisan listeleri elde edilmeye c¢alisilmis olup bu
kapsamda arastirmaya katilmaya goniillii olan ve ulasilabilen 73 engelli personel ile

anket calismas1 yapilmaistir.

3.4. Giivenilirlik Analizi
Yapilan giivenilirlik testinde Cronbach Alfa a degeri 0,954 olarak bulunmustur
ve dolayisiyla yliksek derecede giivenilirlik saglanmigtir. Sonu¢ %95,4 derecesinde

giivenilir olup, diger analizlerin yapilmasi i¢in uygundur.
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3.5. Verilerin Analizi

Calisanlarin igsel pazarlama ve orgiitsel baglilik durumlarini ortaya koyabilmek
amaciyla faktor analizi yapilmistir. Bununla birlikte, Orgiitsel bagimliliga igsel
pazarlamanin  etkisini ortaya koyabilmek amaciyla da regresyon analizi

gerceklestirilmistir.

3.6. Arastirma Bulgular
3.6.1. Cahsanlarin Demografik Ozellikleri

Bu bolimde frekans analizi yapilmistir. Anket yapilan kisiler (engelli
calisanlar); cinsiyet, yas, gelir, egitim, medeni durum ve gorev siiresi demografik
ozelliklerine gore incelenerek katilimecilarin genel profilleri ortaya konulmaya
calisilmugtir.

Calisanlar, cinsiyet degiskeni baz alinarak incelenmis ve analiz sonuglar1 Tablo
3.1'de verilmistir. Anket yapilan kisilerin %72,60’1nin erkek ve %27,40’min ise kadin

oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.1. Calisanlarin cinsiyetlerine gore dagilimu

CINSIYET Frekans Oran (%)
Kadin 20 27,40
Erkek 53 72,60

TOPLAM 73 100,00

Anket yapilan calisanlarin yas gruplarina gére dagilimi Tablo 3.2'de verilmistir.
Tablo incelendiginde; katilimcilarin %2,74’linilin, 20 yas ve alti, %30,14’linlin 21-30
yas arasi, %31,51° inin 31-40 yas arasi, %26,03’ilinlin 41-50 yas aras1 ve %9,59’unun
ise 51 yas ve iizerinde olduklar1 goriilmektedir. Buna gore, ankete katilan c¢alisanlarin

bliylik ¢ogunlugunun orta yas grubunda oldugunu soylenebilmektedir.

Tablo 3.2. Calisanlarin yas gruplarina gore dagilimu

YAS GRUBU (y1l) Frekans Oran (%)
20 ve daha az 2 2,74
21 — 30 arasi 22 30,14
31— 40 arasi 23 31,51
41 — 50 aras1 19 26,03
51 ve tizeri 7 9,59

TOPLAM 73 100,00
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Anket yapilan ¢alisanlarin egitim durumlari incelendiginde; %2,74 liniin yiiksek
lisans, %28,77’sinin fakiilte, %26,03 liniin ylksekokul, %20,55inin lise, %15,07’sinin
ortaokul ve % 6,85’inin de ilkokul mezunu oldugu anlasilmaktadir (Tablo 3.3). Ankete

katilanlardan higbirinin doktora mezunu olmadiklar1 goriilmektedir.

Tablo 3.3. Calisanlarin egitim durumlarina gére dagilimi

EGITIM DURUMU Frekans Oran (%)
Tlkokul 5 6,85
Ortaokul 11 15,07
Lise 15 20,55
Yiksekokul 19 26,03
Fakiilte 21 28,77
Yiiksek Lisans 2 2,74

TOPLAM 73 100,00

Anket yapilan kisilerin medeni durumlarina iliskin veriler Tablo 3.4’te
verilmigtir. Tablodaki degerler incelendiginde; katilimcilarin  %58,90’min  evli,

%32,90’1m1n bekar, %38,20’sinin ise bosanmis - dul oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.4. Calisanlarin medeni durumlarina gére dagilimi

MEDENI DURUM Frekans Oran (%)
Evli 43 58,90
Bekar 24 32,90
Bosanmg-Dul 6 8,20

TOPLAM 73 100,0

Calisanlarin engel durumlarina iligkin veriler incelendiginde; katilimcilarin
%21,9’unun goérme, %34,2’sinin bedensel, %4,1’inin isitme, %2,7’sinin zihinsel ve
%1,4’linlin ise konusma engeli bulundugu goriilmektedir (Tablo 3.5). Katilimcilarin
%35,6’s1m1n ise diger grubunu isaretledikleri tespit edilmistir. Diger grubuna yazilanlar
incelendiginde, diger sikkini isaretleyen katilimcilarin ¢ogunun i¢ hastaliklar1 oldugu
goriilmektedir.

Calisanlarin toplam is deneyim siiresi degiskenine ait degerler incelendiginde;
katilimcilarin % 13,7’sinin 2 yil ve asag1, %26,0’smin 3-5 yil arasi, %11,0’inin 6-9 yil
aras1 ve %49,3’linilin ise 10 yil ve {izerinde is deneyimine sahip olduklarini saptanmigtir

(Tablo 3.6).



Tablo 3.5. Calisanlarin engel durumlarina gére dagilimi

ENGEL DURUM Frekans Oran (%)
Gorme 16 21,92
Bedensel 25 34,25
Isitme 3 4,11
Zihinsel 2 2,74
Konusma 1 1,37
Diger 26 35,62

TOPLAM 73 100,00

Tablo 3.6. Calisanlarin toplam is deneyimine gore dagilimi

IS DENEYIMI (yil) Frekans Oran (%)
0-2 10 13,70
3-5 19 26,03
6-9 8 10,96
10 ve tizeri 36 49,32

TOPLAM 73 100,00
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Calisanlarin %28,77’sinin 2 yil ve asagi, %21,92’sinin 3-5 yil arasi, %8,22’sinin
6-9 yil arast ve %41,10’unun ise 10 yil ve lizerinde mevcut isyerlerinde calistiklart

belirlenmistir (Tablo 3.7).

Tablo 3.7. Calisanlarin mevcut igsyerinde ¢alisma siirelerine gore dagilimi

CALISMA SURESI (y11) Frekans Oran (%)
0-2 21 28,77
3-5 16 21,92
6-9 6 8,22
10 ve tizeri 30 41,10

TOPLAM 73 100,00

Anket yapilan kisilerin %28,80°1 zorunlu ¢alisma saatinin diginda ¢alistiklarinda
ek mesai licreti aldiklarini, %71,20’sinin ise ek mesai yapmadiklarini belirtmislerdir.

Anket yapilan ¢alisanlarin ¢ogunlugunun (%69,86) aylik 2001-3000 TL arasi
gelire sahip oldugu tespit edilmis olup %?24,66'sinin 2000 TL ve asagi, %5,48'inin de
3001-4000 TL aras1 gelire sahip oldugu saptanmustir (Tablo 3.8).

Tablo 3.8. Calisanlarin aylik gelirlerine gore dagilimi

AYLIK GELIR (TL) Frekans Oran (%)
2000 ve asagi 18 24,66
2001- 3000 51 69,86
3001 - 4000 4 5,48

TOPLAM 73 100,00
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3.6.2. Cahsanlarin I¢sel Pazarlama ve Orgiitsel Baghlik Konusundaki Diisiincelere
Katilma Diizeyleri
Anket yapilan kisilerin "igsel pazarlama" konusunda kendilerine yoneltilen 33
ifadenin ¢ogunluguna "kesinlikle katilyyorum" ve “katiliyorum" cevaplarmi verdikleri
goriilmektedir (Tablo 3.9). Bununla birlikte, ¢ok az bir kismmin da bazi ifadelere

cogunlukla "ne katildiklari, ne de katilmadiklar" gorilmiistiir.

Tablo 3.9. Caligsanlarin i¢sel pazarlama ifadelerine iliskin frekanslari (%)

sE| -
P (5} = g E g g 2] E
DUSUNCELER =z 5 =2 E > | =8
=2| Z |SE5| E | EE
5| £ |<2| 3 | 3%
¥E| ¥ | z8| & | xE
1 | Amirlerim basarilarimi takdir eder 28,8 46,6 13,7 8,2 2,7
2 | Yoneticiler ve ¢alisanlar arasinda etkili iletisim vardir 27,4 39,7 20,5 11,0 14
3 Isyerinde gorevlendirmeler adil yapilir 23,3 39,7 17,8 15,1 4,1
4 | Kurum i¢inde etik davranis kaliplar1 olusturulur 20,5 45,2 23,3 8,2 2,7
5 g?rflervlendlrmelerde kisisel diisiinceler ve yetenekler dikkate 26,0 411 11,0 192 27
6 | Sosyal aktivitelere katilim agisindan diizenli bir sistem vardir 16,4 32,9 19,2 27,4 41
7 | Odiillendirilme adil sekilde yapilir 13,7 32,9 27,4 19,2 6,8
8 | Boliimler arasinda etkili ve diizenli bir iletisim s6z konusudur 21,9 30,1 27,4 19,2 14
9 | Isimle ilgili egitim verilmektedir 17,8 38,4 8,2 315 4,1
10 | Aldigimiz egitimler uzman insanlar tarafindan verilir 16,4 41,1 15,1 26,0 1,4
11 | Amirlerim yapilacak is ile ilgili diisiincelerimi dikkate alirlar 23,3 45,2 12,3 15,1 41
12 | Isyerinde 1s1tma ve aydinlatma yeterlidir 39,7 479 1,4 8,2 2,7
13 | Isin yapilmasinda kisisel yargilari kullanma serbestligi vardir 17,8 42,5 24,7 11,0 41
14 Is ile ilgili problemlerin ¢6ziimlenmesinde amirlerimden destek 32.9 452 11,0 % 14
almaktayim
15 | Isyerinde her tiirlii arag-gere¢ kullanimina destek verilir 35,6 45,2 11,0 8,2 0,0
16 Uf:r?t Pehrlemrken personelin is yiikiiniin dikkate alindigini 151 16.4 178 342 16,4
diisiiniiyorum
17 isyerimde adil bir iicret sistemi vardir 17,8 31,5 24,7 17,8 8,2
18 Tsyerinde calisan personel sayisi yeterlidir 23,3 49,3 9,6 12,3 5,5
19 Szfrl(liina zamanlarina veya siirelerine gore farkli iicretlendirme 123 234 16.4 301 178
20 | Sosyal yardimlarin verilmesinde etkinlik s6z konusudur 12,3 28,8 31,5 21,9 55
21 | Yapilan igin sonucunun geri bildirimi vardir 21,9 425 16,4 19,2 0,0
22 | Herkese yonelik standart uygulamalar bulunur 19,2 47,9 15,1 12,3 55
23 | Caligma arkadaglarimla aramizda yardimlagma ve igbirligi vardir| 35,6 53,4 4,1 4,1 2,7
24 | Is giivencesi saglanir 30,1 | 548 8,2 55 1,4
25 | Is yiikii yeterlidir 27,4 54,8 11,0 5,5 14
26 | Saglikl bir rekabetci yap1 desteklenir 19,2 3,1 27,4 20,5 2,7
27 | Kararlar yeterince agiktir 17,8 17,8 19,2 12,3 2,7
28 S_orl_lmlul_uklar ve beklenen seyler hakkinda tam olarak 233 438 192 9.6 41
bilgilendirilme vardir
29 Amlrlerlm isin yapilmasi ile ilgili ¢aliganlarin diisiincelerini 219 47.9 1.0 11,0 8,2
dikkate alir
30 | Ust diizey yoneticilere rahatlikla ulasabiliyorum 28,8 50,7 8,2 6,8 55
31 | Farkli birimlerde ¢alisma imkani bulunur 27,4 41,1 13,7 12,3 5,5
32 \l/(elll’m?q ici iletisimi gelistirmek amagli sosyal etkinliklere 6nem 192 274 192 26,0 26,0
33 | Caligsanlar yonetim politika ve amaglarini benimsemistir 24,7 45,2 151 12, 2,7




54

Diger yandan, c¢alisanlarin "orgiitsel baghlik" konusundaki 13 ifadenin
cogunluguna "kesinlikle katiliyorum" ve “katiliyorum" cevaplarin1 verdikleri
goriilmektedir (Tablo 3.10). Bununla birlikte, ¢ok az bir kisminin da baz1 ifadelere (20,
26 ve 27. ifadeler gb.) cogunlukla "katiimadiklari", bunlarin olumsuz ifadeler olmasi

nedeniyle ¢alisanlarin orgiitsel baglilik sergiledikleri sdylenebilir.

Tablo 3.10. Calisanlarin "6rgiitsel baglilik" ifadelerine iligkin frekanslari (%)

5| . -

- oE| § |8S| 2 | a2

DUSUNCELER < g = ZE S| =S

2| Z |S§8| E | EE

@ = = 4 X = ‘B g

$E| 2 | Z2e| & |<E

34 | Calistigim igyerinden disarida gururla bahsediyorum 34,2 42,5 12,3 55 55

35 Kariyerimin kalan kismini bu isyerinde gegirmekten mutluluk 274 493 11,0 8,2 41

duyarim

36 | Buigyeri benim i¢in ¢ok fazla kigisel bir anlam tagiyor 24,7 41,1 19,2 11,0 4,1

37 | Buisyerinde kendimi ailenin bir pargasi gibi hissetmem 16,4 13,7 21,9 30,1 17,8

38 Bu 1§yer1nQen ayrilmak i¢in ¢ok az se¢im hakkina sahip 247 384 151 16,4 55
olduguma inaniyorum

39 Bu igyerinde ¢alismaya devam etmenin 6nemli nedenlerinden 192 384 23, 16,4 27

biri, ayrilmanin biiyiik kisisel fedakarlik gerektirmesidir

Benim i¢in bu igyerinden ayrilmamin olumsuz sonuglarindan

40 biri de var olan alternatiflerin azligidir

26,0 30,1 13,7 26,0 4,1

Su an ¢aligtigim igyerinde kalmam bir istek oldugu kadar bir

41 gereklilik 35,6 315 8,2 21,9 2,7
Su an calistigim igyerinden ayrilma karar1 verirsem hayatimin

42 A g N 315 30,1 16,4 19,2 2,7
buiiyiik boliimii zarara ugrar
Bu igyerinden simdi ayrilmanin, orada ¢alisan diger insanlara

43 | karst duydugum sorumluluklar nedeniyle yanlis olacagini 24,7 23,3 19,2 28,8 41
diisiiniiyorum

44 | Isyerinin problemlerini kendi problemim gibi hissediyorum 34,2 38,4 8,2 151 4,1

45 | Bu igyeri sadakatimi hak ediyor 32,9 425 12,3 11,0 14

46 Benim avantajima olsa bile, isyerinden simdi ayrilmak bana 315 411 9.6 123 55

dogru gelmiyor

3.6.3. Ki-Kare Analizi

Calisanlarin orgiitsel bagliliklar1 ile demografik 6zellikleri arasinda fark olup
olmadig1 ki-kare analizine tabii tutularak olg¢iilmiistiir (Tablo 3.11). Ki-kare analizi
sonucunda ¢ikan sonuglara bakildiginda p degerleri engel ve egitim durumu hari¢ diger
demografik oOzelliklerde 0,10°dan biiylik oldugu goriilmektedir. Buda cCinsiyet, yas,
medeni durum, gelir, toplam is deneyimi ve mevcut is yerinde g¢alisma siiresi gibi
demografik Ozelliklerle orgiitsel baglilhik arasinda anlamli bir fark olmadigim
gostermektedir. Engel durumuna bakildiginda ise p degeri 0,032 olarak bulunmustur. P

degeri 0,05’ten kiiciik oldugundan dolay1r engel durumu ile orgiitsel baglilik arasinda
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%S5 diizeyinde anlamli bir fark bulunmaktadir. Egitim durumuna bakildiginda ise p

degeri 0,060 olarak bulunmus olup egitim durumu ile orgilitsel baglilik arasinda %10

diizeyinde anlaml1 fark bulunmaktadir.

Tablo 3.11. Calisanlarin 6rgiitsel bagliliklari ile demografik 6zellikleri {izerine ki-kare analizi

ORGUTSEL BAGLILIK
Var Notr Yok TOPLAM Ki-kare
Analizi
F % F % % F %
Erkek 30 | 76,92 22 | 68,75 1| 50,00 53 | 72,60 | 4= 1,684
Cinsiyet | Kadmn 9 | 23,08 10 | 31,25 1| 50,00 20 | 2740 | df=3
TOPLAM 39 (100,00 32 (100,00 2 100,00 73 [100,00 | p=0,640
20 ve daha az 0 0,00 2 3,13 0 0,00 2 2,74
21— 30 14 | 35,90 8 | 25,00 0| 000 2[3014] , ..
e T 3140 15 | 38,46 6 | 18,75 2 100,00 23| 3151 | X i
4150 8 | 20,51 11 | 34,38 0| 000 192603 | _ 136
51 ve iizeri 2| 513 5| 15,63 0| 0,00 7] 9,59
TOPLAM 39 (100,00 32 (100,00 2 100,00 73 100,00
Evli 24 | 61,54 19 | 59,38 0| 0,00 435890 | ,
Medeni | Bekar 13 | 33,33 92813 210000 243288 ¥ 2%
Durum Bosanmis - Dul 2| 513 4| 12,50 0| 000 6] 822] _ogg
TOPLAM 39 100,00 32 100,00 2 100,00 73 (100,00 ’
1001-2000 10 | 25,64 8 | 25,00 0| 0,00 18 [ 2466 | , .
Gelir (TL) 2001-3000 27 | 69,23 22 | 6875 2 100,00 51 | 69,86 | * i
3001-4000 2| 513 2| 625 0| 0,00 4] 588 o6
TOPLAM 39 (100,00 32 (100,00 2 100,00 73 100,00
flkokul 3] 769 2| 625 0| 0,00 5| 685
Ortaokul 2| 513 9| 2813 0| 0,00 11 | 15,07
. Lise 11 | 28,21 4| 12,50 0| 0,00 15 | 20,55 | y?=24,324
gg‘“m Yiiksekokul 7] 17,95 11 | 34,38 1| 50,00 19 | 26,03 | df=15
urumu
Fakiilte 14 | 35,90 6 | 18,75 1| 50,00 21 | 28,77 | p=0,060
Yiiksek Lisans 2| 513 0| 0,00 0| 000 2| 274
TOPLAM 39 100,00 32 (100,00 2 100,00 73 100,00
Gorme 8 | 2051 7| 21,88 1| 50,00 15 | 20,55
Bedensel 14 | 35,90 11 | 34,38 0| 000 25 | 34,25
isitme 3] 7,69 0| 0,00 0| 0,00 3| 411 y2=26,659
Engel Zihinsel 2| 513 0| 000 0| 000 2| 274| d=15
Durumu
Konusma 0| 0,00 1] 313 0| 0,00 1] 1,37 | p=0032
Diger 12 | 30,77 13 | 40,63 1| 50,00 26 | 35,62
TOPLAM 39 100,00 32 100,00 2 100,00 73 100,00
2 ve daha az 5] 12,82 5| 15,63 0| 0,00 10 | 13,70
Toplamis | 35 11 | 2821 8 | 25,00 0| 0,00 19 | 26,03 | ,2=12,635
Deneyimi | 6-9 6 | 15,38 1] 313 1| 50,00 8] 1096 | df=9
(1)) 10 ve iizeri 17 | 43,59 18 | 56,25 1| 50,00 36 | 49,32 | p=0,180
TOPLAM 39 100,00 32 100,00 2 100,00 73 100,00
Meveut I | 2 Ve dahaaz 9 | 23,08 11 | 34,38 1| 50,00 21 | 28,77
Yerinde | 3-5 11 | 28,21 5| 15,63 0| 000 16 | 21,92 | 42=10,054
Calisma | 6-9 5| 12,82 1] 313 0| 000 6| 821| df=9
Siiresi 10 ve iizeri 14 | 35,90 15 | 46,88 1| 50,00 30 | 41,10 | p=0,346
(yi) TOPLAM 39 100,00 32 100,00 2 100,00 73 100,00
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Konu ile ilgili yapilmis benzer ¢alismalarda da calisanlarin bazi sosyo-ekonomik
Ozellikleri ile orglitsel bagliliklar1 (alt boyutlar agisindan) arasinda iliski oldugu
saptanmistir.

Kaya (2013)'nin yaptigi ¢alismada; cinsiyet ile duygusal baglilik ve devam
(zorunlu) baglilig1 arasinda anlamli fark bulunurken, normatif baglilik arasinda anlamli
fark bulunmamistir. Medeni duruma gore bakildiginda, evli ve bekar bireylerin devam
baglilig1 ve normatif bagllikta anlamli farka rastlanmamisken, duygusal baghlik ile
anlamli fark bulunmustur. Bedensel engelli ¢alisanlarin, toplam calisma siireleri ile
duygusal baglilik arasinda anlamli bir farka rastlanmistir. Bu farklilik sonucunda; 16 yil
ve daha tstii toplam calisma siiresine sahip bedensel engelli bireylerin duygusal baglilik
diizeyleri puan ortalamalar1 6-10 yil arasinda toplam calisma siiresine sahip bedensel
engelli bireylere gore yiiksek ¢ikmistir. Toplam caligsma siireleri ile devam bagliligi ve
normatif baglilik arasinda anlamli bir fark bulunamamistir. Yas, egitim, suan ki
isyerinde caligma siiresi ve gelir diizeyi gibi degiskenlerin orgiitsel bagliligin alt
boyutlarindan duygusal baglilik, devam bagliligi ve normatif baglilik ile aralarinda
anlamli bir farkliliga rastlanmadig1 goriilmektedir.

Yanilmaz (2011)’1n ¢alismasinda; orgiitsel baglhiligin alt boyutlar1 olan duygusal
baglilik, normatif baghilik ve devam baglhilig1 ile demografik faktorlere gore dagilimini
belirlemek iizere ki-kare analizi uygulanmistir. Buna gore orgiitsel bagliligin; cinsiyet,
medeni durum ve yas grubu ile arasinda anlaml bir farklilik bulunmamaktadir. Egitim
seviyelerine gore baglilik alt gruplart i¢in anlamlilik degerlerinden sadece duygusal
bagliligin anlamlilik degeri p=0,001<0,05 oldugu i¢in egitim seviyelerine gore duygusal
baglilik seviyeleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik g6zlemlenmektedir.
Bu farklilik ilkokul mezunlaryla diger egitim seviyeleri arasinda goriilmektedir. Is
hayatindaki calisma siireleri gére yapilan analizde normatif baglilik arasinda anlamli bir
fark bulunmaktadir. Mevcut kurumdaki caligma siirelerine gore yapilan analizde ise
devam baglilig1 arasinda anlamli bir fark bulunmaktadir.

Barutcu (2015)’nun kamu personelinin orgiitsel bagliligini tespit etmek iizere
yaptig1 calismada, orgilitsel baglilik ile cinsiyet arasinda anlamli fark olmadig1 sonucuna
varilmistir. Yas gruplarina, egitim durumuna, ¢alisma siirelerine gore bakildiginda

orgiitsel baglilik ile arasinda anlaml bir fark bulundugu gortilmektedir.
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3.6.4. Faktor Analizi
3.6.4.1. i¢sel Pazarlama ifadelerine Yonelik Faktor Analizi

Anket sonucu elde edilen veri setinin faktor analizi yapmaya uygun olup
olmadigina drnekleme yeterliligi degerleriyle karar verilir.

Faktor analizi yapabilmenin on sarti degiskenler arasinda belli bir oranda
korelasyon iliskisi bulunmasidir. Barlett kiiresellik testi (Barlett's test of sphericity);
degiskenler arasinda yeterli oranda iligki olup olmadigin1 gosterir. Eger bu testin degeri
0,05 anlamlilik derecesinden diisiik ise degiskenler arasinda faktoér analizi yapmaya
yeterli diizeyde bir iligki vardir. Benzer sekilde Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 6rnekleme
yeterliligi de degiskenler arasi korelasyonlarin faktor analizine uygunlugunu test eder.
KMO degeri 0 ile 1 arasinda degisir ve bu degerin kabul edilebilir en alt sinir1 0,50'dir
(Durmus vd., 2011: 79-80).

Icsel pazarlama 6lgeginin alt boyutlarm tespit etmek amaciyla faktor analizi
yapilmigtir. Tablo 3.12°deki sonuglara gore; KMO degeri 0,845 ve Barlett testi skoru
0,000 gibi degerler bulunmustur. Buna gore arastirmadaki orneklem yeterliligi faktor
analizinin kullanilabilmesi icin uygundur. Igsel pazarlama ile ilgili 33 ifadenin faktor

analizine tabi tutulmasi sonucu, 7 ana faktor olusmaktadir.

Tablo 3.12. i¢sel Pazarlama Ifadelerine Yonelik KMO ve Bartlett Testi

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) Orneklem Yeterliligi Ol¢iimii 0,845
Yaklagik Ki-Kare Degeri 1708,102
Barﬂ?&;linama Serbestlik Derecesi 528
Anlamlilik Diizeyi 0,000

I¢sel pazarlama ile ilgili 33 ifadenin faktdr analizine tabi tutulmasi sonucu, 7 ana
faktor olusmaktadir. Ancak, 24. ifade 7. faktorde tek kaldigindan dolayi, 24. ifade (is
giivencesi saglanir) ifadesi ¢ikarildiktan sonra tekrar faktor analizi yapilmistir. Engelli
calisanlarin igsel pazarlamaya iliskin 6zdeger istatistigine bagh faktorler ve varyanslar
Tablo 3.13’te verilmistir. Yapilan faktor analizi sonucunda, 7 ana faktor olugsmus olup

bu 7 faktor toplam varyansin %70,704’sin1 agiklamaktadir.



Tablo 3.13. Ozdeger Istatistigine Baglh Faktor Sayisi ve Varyans
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Ozdeger Istatistigi Rotasyon
DUSUNCELER Varyans | Toplam Varyans | Toplam
Toplam (%) %) Toplam (%) %)
1 | Amirlerim basarilarimi takdir eder 14,030 43,843 43,843 | 6,806 21,269 | 21,269
2 _Yér_le_ticiler ve galisanlar arasinda etkili 2,084 6,513 50357 | 3522 11,006 | 32,274
iletisim vardir
3 1syerinde gorevlendirmeler adil yapilir 1,672 5,226 55,582 2,745 8,579 | 40,853
4 Kurum iginde etik davranis kaliplart 1,433 4,477 60,060 | 2,653 8,291 | 49,144
olusturulur
5 Gérevlendlrr_nelerde kisisel diisiinceler ve 1,217 3,805 63864 | 2579 8,061 | 57.204
yetenekler dikkate alinir
6 | Sosvalaktivitelere katilim agisindan 1179 | 3683 | 67,548 | 2336 | 7,300 | 64,504
diizenli bir sistem vardir
7 | Odiillendirilme adil sekilde yapilir 1,010 3,157 70,704 1,984 6,200 | 70,704
8 Bél_ﬁ?nler“arasmda etkili ve diizenli bir 0,891 2,784 73.488
iletisim s6z konusudur
9 | Isimle ilgili egitim verilmektedir 0,868 2,711 76,199
10 Aldigimiz egl'gfnler uzman insanlar 0,755 2,360 78,559
tarafindan verilir
Amirlerim yapilacak is ile ilgili
1 diisiincelerimi dikkate alirlar 0,735 2,297 80,856
12 | Isyerinde 1s1tma ve aydinlatma yeterlidir 0,705 2,204 83,060
13 Isin yap_1}r_nas1nda kisisel yargilari kullanma 0,603 1,884 84,944
serbestligi vardir
14 Is 1.le 11g111 problemlerin ¢dziimlenmesinde 0,571 1,785 86,729
amirlerimden destek almaktayim
Isyerinde her tiirlii arac-gere¢ kullanimina
15 destek verilir 0,519 1,623 88,352
16 Ucret bellrlentrken Pe.tjsq.nelm is ylikiiniin 0,499 1,559 89.911
dikkate alindigini diistiniiyor
17 isyerimde adil bir ticret sistemi vardir 0,436 1,362 91,273
18 | Isyerinde galisan personel sayist yeterlidir 0,372 1,162 92,435
19 Callsn}a zamanl.arma veya siirelerine gore 0,352 1,100 93,534
farkli ticretlendirme vardir
20 Sf)syal yardimlarin verilmesinde etkinlik 0,295 0,022 94,456
$0z konusudur
21 | Yapilan isin sonucunun geri bildirimi vardir 0,252 0,789 95,245
29 Herkese yonelik standart uygulamalar 0,234 0,733 95,978
bulunur
23 Calisma arkada§!ar1.m!'i1 .aramlzda 0,226 0,706 96,683
yardimlagma ve igbirligi vardir
25 | Is yiikii yeterlidir 0,192 0,601 97,284
26 | Saglikli bir rekabet¢i yap1 desteklenir 0,183 0,572 97,856
27 | Kararlar yeterince agiktir 0,151 0,471 98,326
28 Sorurnluluklgr ve be.k!enen seyler hakkinda 0,128 0,401 98,728
tam olarak bilgilendirilme vardir
Amirlerim isin yapilmasi ile ilgili
29 ¢alisanlarin diislincelerini dikkate alir 0.116 0,362 99,030
30 Ust dii.z.ey yoneticilere rahatlikla 0,091 0,283 99.373
ulasabiliyorum
31 | Farkli birimlerde ¢aligma imkan1 bulunur 0,089 0,278 99,651
32 Kurum ici 1le?t1$1m1.jge11$t1rm'el'< amagclt 0,060 0,188 99,839
sosyal etkinliklere 6nem verilir
33 Call.sanlar .yo.netlm politika ve amaglarini 0,052 0,161 | 100,000
benimsemistir
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Ayr1 ayr1 degerlendirildiginde; bu faktorler;

Faktor 1: “Orgiitsel Politika” isimli faktor; diger faktorlerden bagimsiz
olarak toplam varyansin en biiylik kismini (%43,843),

Faktor 2: “Motivasyon” olarak adlandirilan faktor; toplam varyansin
%6,513"inii,

Faktor 3: “Is Birligi ve Seffaflik” seklinde isimlendirilen faktdr; toplam
varyansin %35,226'sin1,

Faktor 4: “Ucret Kararlarr” isimli faktor; toplam varyansin %4,477'sini,
Faktor 5: “Egitim ve Sosyal Yardim” olarak adlandirilan faktor; toplam
varyansin %3,805'ini,

Faktor 6: “Sosyal Etkinlik ve Calisma Esnekligi” seklinde isimlendirilen
faktor; toplam varyansin %3,683"intl,

Faktor 7: “Is Yiikii ve Calisan Mevcudu” olarak isimlendirilen faktor ise

toplam varyansin %3,157'sini agiklamaktadir.

Coban ve Nakip (2007)’in yapmis olduklar1 faktdr analizinde 7 faktdr ortaya

cikmistir. Bunlar; Faktor 1; “Igsel [letisim, Koordinasyon ve Biitiinlesmeye Yonelik

Cabalar”, Faktor 2; “Icsel Uriin ve Dagitim Kararlar”, Faktor 3; “Fiyat Kararlart”,

Faktér 4; “Finansal ve Finansal Olmayan Odiiller”, Faktér 5; “Is Tatmininin

Saglanmasi”, Faktor 6; “Motivasyonun Arttirilmast”, Faktor 7; “Kurum Ici Atmosferin

Uygunlugu” seklinde isimlendirilmistir.

Bu calismada da 7 faktor ortaya ¢ikmasina ragmen gruplarda farkl ifadeler yer

almaktadir. Bunun nedeni, calismanin farkli bir bolgede ve engelli personel iizerinde

uygulanmasindan kaynaklanabilmektedir.

Yapilan bu ¢alismada igsel pazarlama ifadelerine iliskin rotasyon matriksi Tablo

3.14'te verilmistir. Buna gore;

Faktor 1 (Orgﬁtsel Politika); 1, 2, 3, 4, 5, 8, 11, 14, 15, 21, 28, 29 ve 33
olmak iizere 13 ifadeden,

Faktor 2 (Motivasyon); 7, 12, 13, 22 ve 26 olmak iizere 5 ifadeden,

Faktor 3 (Is Birligi ve Seffaflik); 23 ve 27 olmak iizere 2 ifadeden,

Faktor 4 (Ucret Kararlari); 16, 17 ve 19 olmak iizere 3 ifadeden,

Faktor 5 (Egitim ve Sosyal Yardim); 9, 10 ve 20 olmak iizere 3 ifadeden,
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e Faktor 6 (Sosyal Etkinlik ve Calisma Esnekligi); 6, 30, 31 ve 32 olmak

uzere 4 ifadeden,

e Faktor 7 (Is Yiikii ve Calisan Mevcudu); 18 ve 25 olmak iizere 2 ifadeden

olusmustur.

Tablo 3.14. i¢sel Pazarlama ifadelerine iliskin Rotasyon Matriksi

DUSUNCELER FAKTOR | FAKTOR | FAKTOR | FAKTOR | FAKTOR | FAKTOR | FAKTOR
1 2 3 4 5 6 7
3 0,845 0,190 -0,041 0,175 0,109 0,080 0,075
2 0,750 0,061 0,070 0,181 0,283 -0,063 0,104
14 0,741 0,231 0,236 -0,056 0,171 0,071 0,095
11 0,736 0,222 0,258 0,188 0,094 0,098 0,143
1 0,723 0,077 0,196 0,112 -0,019 0,292 0,132
5 0,688 0,090 0,261 0,260 0,065 0,263 -0,035
29 0,670 0,246 0,387 0,075 0,192 0,145 0,081
8 0,584 0,359 0,035 0,202 0,205 0,389 0,111
21 0,568 0,262 0,312 0,045 0,025 0,187 0,401
4 0,549 0,045 0,023 0,052 0,422 0,217 0,092
33 0,522 0,173 0,388 0,003 0,420 0,221 0,017
28 0,515 0,264 0,493 0,106 0,176 0,324 0,072
15 0,415 0,153 0,362 0,256 0,267 0,133 0,101
12 0,086 0,702 0,011 -0,132 0,189 0,141 0,051
13 0,250 0,679 -0,101 0,441 0,053 0,073 0,182
22 0,200 0,573 0,440 0,167 0,266 0,114 0,124
26 0,343 0,564 0,309 0,266 0,142 0,032 0,144
7 0,381 0,500 0,255 0,350 0,131 0,258 0,074
23 0,401 -0,003 0,748 0,126 0,146 0,064 0,080
27 0,379 0,431 0,466 0,180 0,253 0,186 0,064
16 0,211 0,088 0,042 0,756 0,072 0,334 0,081
19 0,063 0,073 0,101 0,729 0,255 -0,137 0,256
17 0,280 0,485 0,315 0,598 -0,092 0,064 -0,008
10 0,267 0,078 0,144 0,140 0,817 0,097 0,056
9 0,242 0,373 0,090 0,115 0,765 0,000 0,018
20 -0,004 0,336 0,349 0,182 0,454 0,052 0,387
31 0,217 0,113 0,433 0,008 -0,030 0,630 0,317
30 0,273 0,395 -0,036 0,021 0,077 0,626 0,292
6 0,361 -0,017 0,167 0,437 0,269 0,549 -0,130
32 0,203 0,430 0,302 0,333 0,224 0,475 0,048
18 0,107 0,018 0,141 0,147 0,097 0,033 0,850
25 0,282 0,291 -0,073 0,110 -0,001 0,351 0,689

I¢sel pazarlama ifadelerine iliskin faktdr gruplari ve bunlarm giivenirlilik analiz

yapilmistir. Gilivenirlilik analizi yapilirken, Alpha modeli kullanilmistir. Cronbach's

Alpha; sorular arasi korelasyona bagli uyum degeridir. Bu deger, faktor altindaki
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sorularin toplamdaki giivenirlilik seviyesini gostermektedir. Bu degerin 0,70 ve {iisti
oldugu durumlarda o6l¢egin giivenilir oldugu kabul edilir. Ancak, soru sayis1 az
oldugunda bu smir 0,60 degeri ve iistii olarak kabul edilebilir (Durmus vd., 2011: 89).
Yapilan calismada, iki faktor hari¢ (Faktor 3 ve 7) digerlerinin tiimiiniin Cronbach's
alpha degerinin 0,70'ten fazla oldugu goriilmektedir (Tablo 3.15). Bu iki faktoriin alpha

degerleri de 0,65'in lizerindedir.

Tablo 3.15. i¢sel Pazarlama ifadelerine Iliskin Faktér Gruplar

e FAKTOR Cronbach's
DUSUNCELER ADI Alpha Degeri
1 Amirlerim basarilarimi takdir eder
2 Yoneticiler ve galisanlar arasinda etkili iletigim vardir
3 Isyerinde gorevlendirmeler adil yapilir
4 Kurum i¢inde etik davranis kaliplar olusturulur
5 Gorevlendirmelerde kisisel diisiinceler ve yetenekler dikkate alinir
8 Boliimler arasinda etkili ve diizenli bir iletisim s6z konusudur
11 Amirlerim yapilacak is ile ilgili diisiincelerimi dikkate alirlar )

14 Is ile ilgili problemlerin ¢éziimlenmesinde amirlerimden destek Org_ﬁFsel 0,943
almaktayim Politika
15 Isyerinde her tiirlii arag-gerec kullanimia destek verilir
21 Yapilan isin sonucunun geri bildirimi vardir
28 Amirlerim igin yapilmasi ile ilgili ¢alisanlarin diisiincelerini dikkate
alir
29 Caliganlar yonetim politika ve amaglarini benimsemistir
33 Sorumluluklar ve beklenen seyler hakkinda tam olarak bilgilendirilme
vardir
7 Odiillendirilme adil sekilde yapilir
12 Isyerinde 1s1tma ve aydinlatma yeterlidir
13 Isin yapilmasinda kisisel yargilari kullanma serbestligi vardir Motivasyon 0,825
22 Herkese yonelik standart uygulamalar bulunur
26 Saglikli bir rekabetgi yap1 desteklenir
23 Caligsma arkadaglarimla aramizda yardimlagma ve isbirligi vardir Isbirligi ve 0.657
27 Kararlar yeterince agiktir Seffaflik '
16 Ucret belirlenirken personelin is yiikiiniin dikkate alindigini
diistiniiyorum Ucret
17 Isyerimde adil bir {icret sistemi vardir Kararlari 0,742
19 Calisma zamanlarina veya siirelerine gore farkli ticretlendirme vardir
9 Isimle ilgili egitim verilmektedir Egitim ve
10 Aldigimiz egitimler uzman insanlar tarafindan verilir Sosyal 0,775
20 Sosyal yardimlarin verilmesinde etkinlik s6z konusudur Yardim
6 %osyal aktivitelere katilim agisindan diizenli bir sistem vardir Sosyal
30 Ust diizey yoneticilere rahatlikla ulagabiliyorum Etkinlik ve 0.784
31 Farkli birimlerde ¢aligsma imkan1 bulunur Caligma '
32 Kurum igi iletigimi gelistirmek amagli sosyal etkinliklere nem verilir Esnekligi
18 ?syermde calisan personel sayisi yeterlidir 158;11111;1;;6 0,684
25 Is yiikii yeterlidir Mevcudu
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3.6.4.2. Orgiitsel Baghlik ifadelerine Yonelik Faktor Analizi

Orgiitsel baglhlik ifadelerine yonelik olarak da faktdr analizi yapilmistir. KMO
ve Bartlett testi sonuglara goére, KMO 0,749 ve Barlett testi skoru 0,000 olarak
bulunmustur (Tablo 3.16). Buna gore arastirmamizdaki orneklem yeterliligi faktor
analizinin kullanilabilmesi i¢in uygundur. Barlett testi sonucunda da degiskenler
arasinda glclii bir iliskinin oldugu saptanmistir. Diger bir ifadeyle, aragtirmadaki

orneklem yeterliligi faktor analizinin kullanilabilmesi i¢in uygundur.

Tablo 3.16. Orgiitsel Baglilik ifadelerine KMO ve Bartlett Testi

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) Orneklem Yeterliligi Ol¢iimii 0,749
Yaklagik KiKare Degeri 326,668
Barﬂ?tesilinama Serbestlik Derecesi 78
Anlamlilik Diizeyi 0,000

Engelli c¢alisanlarin oOrgiitsel bagliligina iliskin 6zdeger istatistifine bagh
faktorler ve varyanslart Tablo 3.17'de verilmistir. Orgiitsel baglilik ifadelerinde (13
diisiince) yer alan ve Croanbach Alfa (giivenilirlik) katsayisini diisiiren “Bu igyerinde
kendimi ailenin bir parcasi gibi hissetmem” ifadesi (Diislince 37) disarida birakildiktan
sonra ti¢ faktorlii bir yap1 olusmustur.

Orgiitsel baglilik ile ilgili 12 ifadenin faktor analizine tabi tutulmasi sonucu, 3
ana faktor olusmaktadir. Bu ii¢ faktor toplam varyansin %61,390’ 11 aciklamaktadir.
Ayr1 ayri degerlendirildiginde; bu faktorler;

e Faktor 1: "Duygusal baglihik" olarak isimlendirilmis ve diger faktorlerden

bagimsiz olarak toplam varyansin en biiyilik kismini (%33,265),

o Faktor 2: "Zorunlu baghhk" olarak adlandirilan faktdr, toplam varyansin

%17,065'ini,

o Faktor 3: "Normatif baghhk" seklinde ifade edilen faktor ise, toplam

varyansin %11,060’ini agiklamaktadir.

Candan ve Giindiiz Cekmecelioglu (2009)’nun yapmis olduklar1 faktor
analizinde 3 faktor ortaya cikmistir. Bunlar; Faktor 1; “duygusal baglilik”, Faktor 2;
“zorunlu baghlik” ve Faktor 3; “normatif baglhilik” seklinde isimlendirilmistir.

Bu ¢alismada da 3 faktor ortaya ¢ikmasina ragmen gruplarda farkl ifadeler yer
almaktadir. Bunun nedeni, calismanin farkli bir bolgede ve engelli personel iizerinde

uygulanmasindan kaynaklanabilmektedir.
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Tablo 3.17. Ozdeger Istatistigine Bagh Faktor Sayist ve Varyans

Ozdeger Istatistigi Rotasyon

DUSUNCELER Varyans | Toplam Varyans | Toplam

Toplam (%) (%) Toplam (%) %)

Calistigim igyerinden digarida

34 gururla bahsediyorum

3,992 | 33,265 | 33,265 3,228 | 26,904 | 26,904

Kariyerimin kalan kismini bu
35 | igyerinde gegirmekten mutluluk 2,048 | 17,065 | 50,330 2,200 | 18,334 | 45,237
duyarim

Bu isyeri benim i¢in ¢ok fazla

36 kisisel bir anlam tagtyor

1,327 | 11,060 | 61,390 1,938 | 16,153 | 61,390

Bu isyerinden ayrilmak icin ¢cok az
38 | secim hakkina sahip olduguma 1,072 8,930 70,321
inanityorum

Bu igyerinde ¢alismaya devam
etmenin 6nemli nedenlerinden biri,
ayrilmanin biiytik kisisel
fedakarlik gerektirmesidir

39 0,735 6,128 | 76,449

Benim i¢in bu igyerinden
ayrilmamin olumsuz sonug¢larindan
biri de var olan alternatiflerin
azligidir

40 0,699 5,826 | 82,275

Su an galistigim isyerinde kalmam
41 | bir istek oldugu kadar bir 0,531 4,421 | 86,695
gereklilik

Su an galistigim isyerinden
42 | ayrilma karar1 verirsem hayatimin 0,458 3,814 | 90,510
biiyiik boliimii zarara ugrar

Bu isyerinden simdi ayrilmanin,
orada calisan diger insanlara kars1
43 | duydugum sorumluluklar 0,373 3,105 | 93,615
nedeniyle yanlis olacagini
distiniiyorum

Isyerinin problemlerini kendi

44 problemim gibi hissediyorum

0,344 2,866 | 96,480

45 | Bu igyeri sadakatimi hak ediyor 0,232 1,934 98,415

Benim avantajima olsa bile,
46 | isyerinden simdi ayrilmak bana 0,190 1,585 | 100,000
dogru gelmiyor

Yapilan bu ¢alismada igsel pazarlama ifadelerine iliskin rotasyon matriksi Tablo
3.18'de verilmistir. Buna gore;
e Faktor 1 (Duygusal Baghlik); 34, 35, 36, 44 ve 45 olmak iizere 5
diistinceden,
e  Faktor 2 (Zorunlu Baglilik); 41, 42, 43 ve 46 olmak lizere 4 diisiinceden,
e Faktor 3 (Normatif Bagllik); 38, 39 ve 40 olmak iizere 3 diisiinceden,

olusmustur.



Tablo 3.18. Orgiitsel Baglilik Ifadelerine Iliskin Rotasyon Matriksi

DUSUNCELER FAKTOR 1 FAKTOR 2 FAKTOR 3
35 0,883 0,051 0,115
36 0,876 0,087 0,039
34 0,854 -0,016 0,120
45 0,676 0,460 0,010
44 0,579 0,411 -0,113
42 0,101 0,755 0,221
46 0,181 0,684 -0,025
43 0,142 0,616 0,091
41 -0,134 0,532 0,362
38 0,014 -0,047 0,829
40 -0,006 0,180 0,767
39 0,278 0,273 0,657
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Orgiitsel baglilik ifadelerine iliskin faktdr gruplari ve bunlarin giivenirlilik analiz

yapilmistir. Analiz sonucunda; Faktor 1'in Cronbach's Alpha degeri 0,862 iken, Faktor

2'nin degeri 0,627 ve Faktor 3'lin degeri ise 0,686 olarak hesaplanmistir (Tablo 3.19).

Tablo 3.19. Orgiitsel Baglilik ifadelerine iliskin Faktor Gruplart

sonuglarindan biri de var olan alternatiflerin azligidir

- " Cronbach's
DUSUNCELER FAKTOR ADI Alpha Degeri
34 | Calistigim isyerinden disarida gururla bahsediyorum
Kariyerimin kalan kismini bu igyerinde gecirmekten
35
mutluluk duyarim
36 | Buigyeri benim igin ¢ok fazla kisisel bir anlam tasiyor | Duygusal Baglilik 0,862
44 Isyerinin problemlerini kendi problemim gibi
hissediyorum
45 | Buigyeri sadakatimi hak ediyor
Su an ¢alistigim igyerinde kalmam bir istek oldugu
41 - -
kadar bir gereklilik
Su an ¢aligtigim igyerinden ayrilma karari verirsem
42 A <
hayatimin biiyiik boliimii zarara ugrar
Bu igyerinden simdi ayrilmanin, orada ¢alisan diger Zorunlu Baghlik 0,627
43 | insanlara karst duydugum sorumluluklar nedeniyle
yanlis olacagini diisliniiyorum
46 Benim avantajima olsa bile, isyerinden simdi ayrilmak
bana dogru gelmiyor
38 Bu igyerinden ayrilmak i¢in ¢ok az se¢im hakkina
sahip olduguma inantyorum
Bu igyerinde ¢alismaya devam etmenin dnemli
39 | nedenlerinden biri, ayrilmanin bilyiik kisisel fedakarlik | Normatif Baglilik 0,686
gerektirmesidir
40 Benim i¢in bu isyerinden ayrilmamin olumsuz
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3.6.5. Regresyon Analizi

Icsel pazarlamanin (bagimsiz degisken) orgiitsel baglihiga (bagimli degisken)
etkisini tespit etmek amaciyla regresyon analizi yapilmis olup elde edilen sonuglar
Tablo 3.20'de verilmistir. ANOVA tablosundan F degeri 75,172 ve p degeri (Sig.) 0,000
oldugundan dolayi, fonksiyon bir biitiin olarak anlamlidir. Dolayisiyla, bagimsiz
degisken kullanilarak bagimli degiskenin tahmin edilmesi istatistiksel olarak

mumkuindiir.

Tablo 3.20. Regresyon Analizi ANOVA Tablosu (i¢sel Pazarlama - Orgiitsel Baglilik)

MODEL Sum of Square df Mean Square F Sig.
1 Regression 13,191 1 13,191 75,172 0,000
Residual 12,459 71 0,175
Total 25,649 72

Regresyon katsayilar tablosu incelendiginde; regresyon denkleminde yer alacak
degiskenlerin tek tek anlamli olduklar1 t degerleri ve p degerlerine (Sig.) bakilarak
sOylenebilir (Tablo 3.21). Regresyon analizi sonucunda, sig. degerinin %5’den kiigiik

olmasi modelin gecerli oldugunu gostermektedir.

Tablo 3.21. Regresyon Analizi Katsayilart Tablosu (igsel Pazarlama - Orgiitsel Baglilik)

Unstandardized Standardized
MODEL Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 Constant (Sabit) 0,903 0,175 5,165 0,000
I¢sel Pazarlama 0,612 0,071 0,717 8,670 0,000

Regresyon analizi sonucunda; i¢sel pazarlamanin orgiitsel bagliliga etkisinin
oldugu tespit edilmistir ve bu iliski pozitif yonliidiir. i¢sel pazarlamada meydana gelen
bir birimlik degisim orgiitsel baghlikta 0,612°1lik degisime neden olacaktir.

Yapilan regresyon analizine iligkin 6zet tablo incelendiginde; kurulan regresyon
modelinin agiklama giicii (R?) 0,514 olup bu da orgiitsel baglilik degiskenindeki
varyasyonun %51,4’{inii i¢sel pazarlama degiskeniyle aciklanabilecegini gostermektedir

(Tablo 3.22).

Tablo 3.22 Regresyon Analizi Ozet Tablosu (Igsel Pazarlama - Orgiitsel Baglilik)

Std. Error of the

MODEL R R Square Adjusted R Square Estimate

1 0,717 0,514 0,507 0,41890
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I¢sel pazarlamanm orgiitsel bagliligin alt boyutlarmi olusturan duygusal baglilik,
normatif baglilik ve zorunlu bagliliga etkisini tespit etmek amaciyla regresyon analizi
yapilmis olup elde edilen sonuglar agsagidaki tablolarda verilmistir.

Icsel pazarlamanmn (bagimsiz degisken) orgiitsel bagliligm alt faktorii olan
duygusal bagliliga (bagimli degisken) etkisini tespit etmek amaciyla regresyon analizi
yapilmis olup elde edilen sonuglar Tablo 3.23'te verilmistir. ANOVA tablosundan F
degeri 135,239 ve p degeri (Sig.) 0,000 oldugundan dolayi, fonksiyon bir biitlin olarak
anlamhidir. Dolayisiyla, bagimsiz degisken kullanilarak bagimli degiskenin tahmin

edilmesi istatistiksel olarak miimkiindiir.

Tablo 3.23. Regresyon Analizi ANOVA Tablosu (I¢sel Pazarlama - Duygusal Baglilik)

MODEL Sum of Square df Mean Square F Sig.
1 Regression 35,718 1 35,718 135,239 0,000
Residual 18,752 71 0,264
Total 54,470 72 54,470

Regresyon katsayilari tablosu incelendiginde; regresyon denkleminde yer alacak
degiskenlerin tek tek anlamli olduklar: t degerleri ve p degerlerine (Sig.) bakilarak
sOylenebilir (Tablo 3.24). Regresyon analizi sonucunda, sig. degerinin %5’den kiigiik

olmas1 modelin gegerli oldugunu gostermektedir.

Tablo 3.24. Regresyon Katsayilar1 Tablosu (igsel Pazarlama - Duygusal Baglilik)

Unstandardized Standardized
MODEL Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 Constant (Sabit) -0,256 0,214 -1,195 0,236
I¢sel Pazarlama 1,008 0,087 0,810 11,629 0,000

Regresyon analizi sonucunda; i¢sel pazarlamanin duygusal bagliliga etkisinin
oldugu tespit edilmistir ve bu iliski pozitif yonliidiir. igsel pazarlamada meydana gelen
bir birimlik degisim duygusal baglilikta 1,008°1ik degisime neden olacaktir. Bu da bize
orglitliin calisanlarina yonelik uygulayacagi i¢sel pazarlama faaliyetlerinin c¢alisanlarin
orgiitiine kars1 hissettigi duygusal bagliligini arttiracagini gostermektedir.

Yapilan regresyon analizine iliskin 6zet tablo incelendiginde; kurulan regresyon

modelinin agiklama giicii (R? 0,656 olup bu da orgilitsel baghlik degiskenindeki
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varyasyonun  %65,6’sinin  i¢gsel  pazarlama

gostermektedir (Tablo 3.25).

degiskeniyle aciklanabilecegini

Tablo 3.25 Regresyon Analizi Ozet Tablosu (igsel Pazarlama - Duygusal Baglilik)

MODEL R R Square Adjusted R Square | Std- Error of the
Estimate
1 0,810 0,656 0,651 051392

Candan ve Giindiiz Cekmecelioglu (2009)'nun yaptiklart c¢alismada igsel
pazarlamanin duygusal bagliliga etkisini tespit etmek iizere yapilan regresyon
analizinde ig¢sel pazarlama faaliyetlerinin normatif baglilik tizerinde pozitif yonde %1
anlamlilik seviyesinde kuvvetli bir pozitif etkisinin oldugu goriilmektedir. Bu da bize
bir orgitin i¢ misterileri olan c¢alisanlarinin tatminine iliskin uygulamalarinin
calisanlarin o6rgiite duyduklari sadakat, gorev ve yikimlilik duyduklarini arttirarak
orgitte kalma egilimi olusturdugunu gostermektedir.

Biiyiiker Isler ve Ozdemir (2010)’in yaptiklar1 makale caligmalarinda igsel
pazarlama ile duygusal bagliliga etkisini belirlemek amaciyla yapilan regresyon
analizinde modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu ve ig¢sel pazarlamani duygusal
baglilig1 pozitif yonde etkiledigi sonucuna varilmistir.

Igsel pazarlamanm (bagimsiz degisken) orgiitsel baglihigm alt faktorii olan
zorunlu bagliliga (bagimli degisken) etkisini tespit etmek amaciyla regresyon analizi
yapilmis olup elde edilen sonuglar Tablo 3.26'da verilmistir. ANOVA tablosundan F
degeri 6,535 ve p degeri (Sig.) 1 oldugundan dolayi, fonksiyon bir biitiin olarak anlamli
degildir. Dolayisiyla, bagimsiz degisken kullanilarak bagimli degiskenin tahmin

edilmesi istatistiksel olarak miimkiin degildir.

Tablo 3.26. Regresyon Analizi ANOVA Tablosu (I¢sel Pazarlama - Zorunlu Baglilik)

MODEL Sum of Square df Mean Square F Sig.
1 Regression 4,212 1 4,212 6,535 1
Residual 45,756 71 0,644
Total 49,967 72

Regresyon katsayilari tablosu incelendiginde; regresyon denkleminde yer alacak
degiskenlerin tek tek anlamli olduklar1 t degerleri ve p degerlerine (Sig.) bakilarak
sOylenebilir (Tablo 3.27). Regresyon analizi sonucunda, sig. degerinin %5’den kiigiik

olmasi modelin gecerli oldugunu gostermektedir.
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Tablo 3.27. Regresyon Analizi Katsayilar1 Tablosu (igsel Pazarlama - Zorunlu Baglilik)

Unstandardized Standardized
MODEL Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 Constant (Sabit) 1,527 0,335 4,561 0,000
I¢sel Pazarlama 0,346 0,135 0,290 2,556 0,013

Regresyon analizi sonucunda; i¢sel pazarlamanin zorunlu baglhiliga etkisinin
oldugu tespit edilmistir ve bu iliski pozitif yonliidiir. i¢sel pazarlamada meydana gelen
bir birimlik degisim zorunlu baglilikta 0,346’1k degisime neden olacaktir.

Yapilan regresyon analizine iliskin 6zet tablo incelendiginde; kurulan regresyon
modelinin aciklama giicii (R?) 0,084 olup bu da zorunlu baglilik degiskenindeki
varyasyonun %38,4 {inlin i¢sel pazarlama degiskeniyle agiklanabilecegini gostermektedir

(Tablo 3.28).

Tablo 3.28. Regresyon Analizi Ozet Tablosu (igsel Pazarlama - Zorunlu Baglilik)

MODEL R R Square Adjusted R Square Std. Error of the
Estimate
1 0,290 0,084 0,071 0,80278

Candan ve Giindiiz Cekmecelioglu (2009)'nun ¢aligmalarinda i¢sel pazarlamanin
zorunlu baglilik tizerindeki etkisi degerlendirildiginde ise i¢sel pazarlama faaliyetlerinin
zorunlu baglilik tzerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkisinin olmadigi
goriilmektedir.

Biiyiiker Isler ve Ozdemir (2010) ’in yaptiklar1 makale calismalarinda icsel
pazarlama ile devam (zorunlu) bagliligina etkisini belirlemek amaciyla yapilan
regresyon analizinde modelin istatistiksel olarak anlamli olmadig1 ve i¢sel pazarlamani
devam baglhiligina etkisi olmadig1 sonucuna varilmstir.

Igsel pazarlamanm (bagimsiz degisken) orgiitsel bagliligm alt faktorii olan
normatif bagliliga (bagimli degisken) etkisini tespit etmek amaciyla regresyon analizi
yapilmis olup elde edilen sonuglar Tablo 3.29'da verilmistir. ANOVA tablosundan F
degeri 9,922 ve p degeri (Sig.) 0,002 oldugundan dolayi, fonksiyon bir biitiin olarak
anlamlidir. Dolayisiyla, bagimsiz degisken kullanilarak bagimli degiskenin tahmin

edilmesi istatistiksel olarak miimkiindiir.
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Tablo 3.29. Regresyon Analizi ANOVA Tablosu (i¢sel Pazarlama - Normatif Baglilik)

MODEL Sum of Square df Mean Square F Sig.
1 Regression 7,427 1 7,427 9,922 0,002
Residual 53,143 71 0,748
Total 60,569 72

Regresyon katsayilar1 tablosu incelendiginde; regresyon denkleminde yer alacak
degiskenlerin tek tek anlamli olduklar t degerleri ve p degerlerine (Sig.) bakilarak
sOylenebilir (Tablo 3.30). Regresyon analizi sonucunda, sig. degerinin %5’den kiigiik

olmas1 modelin gegerli oldugunu gostermektedir.

Tablo 3.30. Regresyon Analizi Katsayilar1 Tablosu (i¢sel Pazarlama - Normatif Baglilik)

Unstandardized Standardized
MODEL Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 Constant (Sabit) 1,365 0,361 3,783 0,000
Igsel Pazarlama 0,460 0,146 0,350 3,150 0,002

Regresyon analizi sonucunda; ig¢sel pazarlamanin normatif bagliliga etkisinin
oldugu tespit edilmistir ve bu iligki pozitif yonliidiir. I¢sel pazarlamada meydana gelen
bir birimlik degisim normatif baglilikta 0,460’lik degisime neden olacaktir.

Yapilan regresyon analizine iliskin 6zet tablo incelendiginde; kurulan regresyon
modelinin agiklama giicii (R%) 0,123 olup bu da normatif baghhk degiskenindeki
varyasyonun  %12,3’liniin  i¢sel pazarlama  degiskeniyle agiklanabilecegini
gostermektedir (Tablo 3.31).

Tablo 3.31. Regresyon Analizi Ozet Tablosu (i¢sel Pazarlama - Normatif Baglilik)

MODEL R R Square Adjusted R Square Std. Error of the
Estimate
! 0,350 0,123 0,110 0,86515

Candan ve Giindiiz Cekmecelioglu (2009)'nun ¢aligmalarinda yer alan regresyon
analizi sonuglarina gore, i¢sel pazarlama uygulamalarinin normatif baglilik acgisindan
belirleyici oldugu ve galisanlarin bu baglilik tiirtinii arttirdigini gostermektedir.

Biiyiiker Isler ve Ozdemir (2010)’in yaptiklar1 ¢alismalarinda igsel pazarlama ile
normatif bagliliga etkisini belirlemek amaciyla yapilan regresyon analizinde modelin
istatistiksel olarak anlamli olmadig1 ve ig¢sel pazarlamani normatif bagliliga etkisi

olmadig1 sonucuna varilmistir.
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BOLUM 4: SONUC

Giliniimiizde hem kamu ve hem de 0Ozel isletmeler nitelikli personel yarisi
icerisine girmislerdir. Daha nitelikli kaliteli personel calistirmak isteyen kurumlar, bu
personeli kendilerine ¢ekebilmek i¢in ya da mevcut personeli elde tutabilmek i¢in bir
takim faaliyetler yiiritmektedirler. Bu faaliyetler "i¢sel pazarlama" gergevesinde
yapilmaktadir. Igsel pazarlama faaliyetleri; isletmeye hem daha nitelikli isgiiciinii
cekmekte ve hem de mevcut personelin performansini, verimliligini, motivasyonunu,
orgiitsel baghligini, kalitesini ve is tatminini arttirmaktadir. Orgiite bagli, is tatmini ve
motivasyonu yiiksek calisan personel, dis miisteri memnuniyetini de saglayacak,
memnun miisteri tekrar o isletmeyi tercih edecek ve dolayisiyla isletme karini
arttiracaktir. Bir zincir seklinde giden bu dongiide igsel pazarlamanin 6énemi biiyiiktiir.
Bu calisma c¢ergevesince, igsel pazarlamanin orgiitsel bagliliga etkisi Tokat-Merkez
ilgede yapilan anket uygulamasi ile incelenmistir. Igsel pazarlama ve orgiitsel baglilik
iligkisi daha Once incelenmesine ragmen bu c¢aligmani engelli personelleri iizerinde
yapiliyor olmas1 bir ilki olusturur.

Tokat ilinde engelli personel ile yapilan calisma bulgularina gore; ankete
katilanlarin ¢ogunun erkeklerden ve 31 — 40 yas grubunun olustugu tespit edilmistir.
Ayrica yiiksekokul ve fakiilte mezunlarinin ¢ogunlukta oldugu ve calisanlarin yaklasik
yarisinmn 10 yi1l ve iizeri is deneyimine sahip oldugu saptanmustir. Ozellikle kamu
kurumlarmin daha fazla kadin engelli personel ¢alistirmasi saglanmalidir.

Katilimcilarin igsel pazarlamayla ilgili Likert ifadelere verdikleri cevaplara
bakildiginda, katilimcilar; sosyal aktivite, iicret, 6diillendirme, sosyal yardim ve egitim
ile ilgili ifadelere “ne katilyyorum ne katilmiyorum” seklinde yanit verirken diger
ifadelere “katiliyorum” seklinde cevaplar vermislerdir. Bu da ¢alisanlarin kurumlarinin
i¢sel pazarlama faaliyetlerinden memnun olduklarin1 gostermektedir.

Katilimcilarin  orgiitsel baglhilikla ilgili Likert sorulara verdikleri cevaplara
bakildiginda, katilimcilar ¢ogunlukla ifadelere katildiklarini belirtmislerdir. Bu duru
calisanlarin ¢alistig1 kurumlara orgiitsel bagliliklarinin oldugunu gostermektedir.

Engellilerin orgiitsel baghiliklar ile demografik 6zelliklerinin ki kare analizine
tabii tutulmasi sonucunda; Cinsiyet, yas, medeni durum, gelir, egitim durumu, toplam is

deneyimi ve mevcut is yerinde ¢aligma siiresi gibi demografik ozelliklerle oOrgiitsel
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baglilik arasinda anlamli bir fark olmadigi goriilmektedir. Engel durumuna bakildiginda
ise Orgiitsel baglilik arasinda anlaml bir fark bulunmaktadir.

Bu calisma ¢ergevesince ig¢sel pazarlamanin oOrgiitsel bagliliga etkisini 6lgmek
lizere regresyon analizi uygulanmistir. Bu analiz sonucunda igsel pazarlama ile orgiitsel
baglilik arasinda pozitif yonlii bir iliskinin oldugu tespit edilmistir. I¢sel pazarlamada
meydana gelen 1 birimlik degisim, orgiitsel baglilikta 0,612’lik degisime neden
olmaktadir.

Icsel pazarlama ile orgiitsel bagliligin alt faktorlerini olusturan duygusal,
normatif ve zorunlu bagliligin iizerine etkisini O0lgmek {izere yapilan regresyon
analizinde igsel pazarlamanin duygusal, zorunlu ve normatif baghlik {izerinde pozitif
etkisinin oldugu goriilmektedir.

Analiz sonuglarindan da goriildiigii tizere ¢alisanlarin biiyiik bir kisminin isinden
ve kurumundan memnun oldugu goriilmektedir. Bu asamada kurum yoneticilerine ve
yetkililere diisen gorev memnun c¢alisanlarin memnuniyetlerini devam ettirmek,
memnun olmadiklar1 konularda ise diizeltmeler yoluna giderek bu sayede ¢alisanlarin
orgiite bagliligini arttirmaktir.

Icsel pazarlama ve orgiitsel baglilik iliskisini inceleyen ¢aligmalar bulunmasina
ragmen bu iliskiyi belirgin gruplar iizerinde arastiran caligmalar bulunmamaktadir. Bu
caliyma dezavantajli gruplardan engelliler {izerinde yapilmustir. Ileride yapilacak

aragtirmalarda dezavantajl diger gruplar lizerinde yapilarak bu gruplar karsilastirilabilir.
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EKLER

ICSEL PAZARLAMANIN ENGELLI CALISANLARIN ORGUTSEL BAGLILIKLARI
UZERINE ETKISi: TOKAT iLi MERKEZ iLCE ORNEGI

Sayin Katilimet,

Bu anket formu calisanlarin oOrgiitsel bagliligi iizerine yapilan bir caligmanin verilerini
toplamak tiizere tasarlanmistir. Elde edilen veriler yalnizca bilimsel amagla kullanilacak olup,
aragtirmanin saglig1 sorulara vereceginiz cevaplarin tam ve dogru olmasina baglidir. Anketi
cevaplayarak arastirmaya katki sagladiginiz i¢in tesekkiir ederiz.

Prof. Dr. Murat SAYILI, Ars. Gor. Eda PAC

(GOU Iktisadi ve idari Bilimler Fakiiltesi Isletme B&liimii Uretim Yonetimi ve Pazarlama
Anabilim Dal1)

A. DEMOGRAFIK BILGILER
1. Cinsiyetiniz?
( )Kadmn ( ) Erkek
2. Yasimz?
() 20 ve daha az () 21—30arast () 31—40 arast
() 41-50 arast ()51 ve tizeri
3. Egitim Durumunuz?
( ) Okur-yazar ( ) Ilkokul ( ) Ortaokul () Lise
() Yiksekokul ( ) Fakiilte () Yiksek Lisans () Doktora
4. Medeni durumunuz?
( )Evl ( ) Bekar () Bosanmus ( ) Dul
5. Engel durumunuz?
( ) Gérme ( ) Bedensel () Isitme ( ) Zihinsel
() Konusma ( ) Diger............

6. Toplam is deneyiminiz?
()0-2wl ()3-5yl ()6-9yl
() 10 y1l ve daha fazla

7. Bu is yerinde kag¢ yildir calistyorsunuz?
()0-2wl ()3-5wl ()6-9wl
() 10 y1l ve daha fazla

8. Calistigimiz sektor?
() Kamu sektorii ( ) Ozel sektor

9. Giinliik caliyma siireniz? .................... saat
10. Giinliik ¢aliyma arahigimz? ....................... saatile ..................... saat arasi

11. Zorunlu ¢aliyma saatinin disinda fazla cahstigimzda, ek mesai iicreti allyor musunuz?
() Evet ( ) Hayir

12. Aylk geliriniz nedir?
( ) 1000 TL ve asag1 ( ) 1001-2000 TL () 2001-3000 TL
() 3001-4000 TL () 4001-5000 TL () 5001 TL ve yukari



B. Liitfen asagidaki ifadelere NE OLCUDE KATILDIGINIZI belirtiniz.

(gili ikl X ile igaretleyiniz)
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1 | Amirlerim bagarilarimi takdir eder
2 Yoneticiler ve ¢alisanlar arasinda etkili iletisim
vardir
3 | Isyerinde gérevlendirmeler adil yapilir
4 | Kurum iginde etik davranis kaliplar1 olusturulur
Gorevlendirmelerde kisisel diisiinceler ve yetenekler
5 .
dikkate alimur
6 Sosyal aktivitelere katilim agisindan diizenli bir
sistem vardir
7 | Odiillendirilme adil sekilde yapilir
8 Boliimler arasinda etkili ve diizenli bir iletisim s6z
konusudur
9 | Isimle ilgili egitim verilmektedir
10 | Aldigimiz egitimler uzman insanlar tarafindan verilir
11 Amirlerim yapilacak is ile ilgili diislincelerimi
dikkate alirlar
12 | Isyerinde 1s1tma ve aydinlatma yeterlidir
Isin yapilmasinda kisisel yargilar1 kullanma
13 oo
serbestligi vardir
14 Is ile ilgili problemlerin ¢ziimlenmesinde
amirlerimden destek almaktayim
15 Isyerinde her tiirlii arac-gere¢ kullanimia destek
verilir
16 Ucret belirlenirken personelin is yiikiiniin dikkate
almdigini diistiniiyorum
17 | Isyerimde adil bir iicret sistemi vardir
18 | Isyerinde calisan personel sayis1 yeterlidir
19 Caligma zamanlarina veya siirelerine gore farkl
iicretlendirme vardir
20 Sosyal yardimlarin verilmesinde etkinlik s6z
konusudur
21 | Yapilan igin sonucunun geri bildirimi vardir
22 | Herkese yonelik standart uygulamalar bulunur
23 Caligma arkadaslarimla aramizda yardimlagma ve
isbirligi vardir
24 | Is giivencesi saglanir
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25

Is yiikii yeterlidir

26

Saglikli bir rekabetci yap1 desteklenir

27

Kararlar yeterince agiktir

28

Sorumluluklar ve beklenen seyler hakkinda tam
olarak bilgilendirilme vardir

29

Amirlerim igin yapilmasi ile ilgili ¢alisanlarin
diistincelerini dikkate alir

30

Ust diizey yoneticilere rahatlikla ulasabiliyorum

31

Farkli birimlerde ¢alisma imkan1 bulunur

32

Kurum ici iletisimi gelistirmek amacli sosyal
etkinliklere 6nem verilir

33

Caliganlar yonetim politika ve amaglarini
benimsemigtir

34

Calistigim isyerinden disarida gururla bahsediyorum

35

Kariyerimin kalan kismini bu igyerinde gegirmekten
mutluluk duyarim

36

Bu igyeri benim i¢in ¢ok fazla kisisel bir anlam
tastyor

37

Bu igyerinde kendimi ailenin bir pargasi gibi
hissetmem

38

Bu igyerinden ayrilmak i¢in ¢ok az se¢cim hakkina
sahip olduguma inaniyorum

39

Bu igyerinde ¢alismaya devam etmenin 6nemli
nedenlerinden biri, ayrilmanin biiytik kisisel
fedakarlik gerektirmesidir

40

Benim i¢in bu igyerinden ayrilmamin olumsuz
sonuglarindan biri de var olan alternatiflerin azligidir

41

Su an ¢alistigim isyerinde kalmam bir istek oldugu
kadar bir gereklilik

42

Su an ¢alistigim isyerinden ayrilma karar1 verirsem
hayatimin biiyiik boliimii zarara ugrar

43

Bu igyerinden simdi ayrilmanin, orada c¢alisan diger
insanlara kars1 duydugum sorumluluklar nedeniyle
yanlis olacagini diislinliyorum

44

Isyerinin problemlerini kendi problemim gibi
hissediyorum

45

Bu igyeri sadakatimi hak ediyor

46

Benim avantajima olsa bile, igyerinden simdi
ayrilmak bana dogru gelmiyor




OZGECMIS

Ad1 Soyadi

Dogum Yeri ve Tarihi

Egitim Durumu

Lisans Ogrenimi
Yiiksek Lisans Ogrenimi
Yabanci Dili

Bilimsel Faaliyetleri

Is Deneyimi

fletisim

E-Posta Adresi
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