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OZET
Isletmelerde Etkili iletisimin Verimlilige Etkileri Uzerine Bir Arastirma
ALNAJJAR, Abdulaziz
Yiiksek Lisans Tezi, isletme Ana Bilim Dali
Tez Danigmani: Prof. Dr. H Mustafa PAKSOY

Aralik 2017, 100 sayfa

Her isletmenin temel amaci siirdiriilebilirligi saglamak ve karlilig
arttirmaktir. Bu amac¢ dogrultusunda da isletme icerisinde calisanlar arasi ve isletme
personelinin tiiketici ile 1iletisimi miisteri memnuniyetinde belirleyici rol
oynamaktadir. Bu bilince sahip isletmeler basarili bir iletisim yOnetimi
gerceklestirmekte ve miisteri memnuniyetlerini arttirmaktadir. Bu konunun ele
alindig1 calismanin ilk boliimiinde isletme ve iletisim kavramima yer verilmis,
iletisimin amaglarina, tiirlerine ve siireglerine deginilmistir.

Calismanin  ikinci bolimiinde isletmelerde iletisim kavrami {izerinde
durularak isletmeler i¢cin 6nemine, faydalarina ve gelisimine yer verilmistir.

Calismanin  iclinci ve son bdlimiinde ise yapilan anket ¢alismasi
dogrultusunda elde edilen veriler ile gergeklestirilen analiz ¢alismasina yer verilerek
sonug kismi ile birlikte ¢alisma tamamlanmistir.

Anahtar Kelimeler: Tletisim, Isletme i¢i Iletisim, Verimlilik, Calisan Verimliligi, Is
Tatmini, Calisan Memnuniyeti, Calisma Diizeni, Ozel Isletmelerde Calisma
Kosullar;, Isletme ve Onemi, Isletmenin Piyasaya Olan Etkileri, Personel
Memnuniyetinin Miisteriye Olan Yansimasi, Sosyolojik A¢idan Isletme, Y®6netimsel
Tutarhlik, Is Piyasasi, Personel Gériisleri



ABSTRACT

A Research on the Effectiveness of Effective Communication Efficiency in
Business

ALNAJJAR, Abdulaziz
Master Thesis, Business Administration Degree
Supervisor: Prof. Dr. H Mustafa PAKSOY

December 2017,100 pages

The main objective of each business is to achieve sustainability and increase
profitability. In line with this goal, communication between the employees and the
operating personnel in the company plays a decisive role in customer satisfaction.
With this in mind, businesses have a successful communication management and
increase customer satisfaction. In the first part of this study, the concept of
communication was given, and the aims, types and processes of communication were
mentioned.

In the second part of the work, the concept of communication in the
enterprises is emphasized and its importance, benefits and development are given.

In the third and final part of the study, the analysis performed with the data
obtained in the course of the questionnaire survey was included and the study was
completed with the result part.

Key Words: Communication, Internal Communication, Efficiency, Employee
Productivity, Job Satisfaction, Work Satisfaction, Working Order, Working
Conditions in Private Businesses, Operation and Precaution, Impacts of the Operator
on the Market, Reflection of Personality Satisfaction as a Customer, Sociological
Perspective, Labor Market, Staff Opinion .
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GIRIS

Glinlimiiz rekabet kosullar1 igerisinde verimlilik, isletmelere karlilik ve
siirdiirebilirlik saglayan baslica faktdrlerden birisidir. Isletmelerin var olabilmeleri
icin ylksek verimlilige sahip olarak kaynaklar1 ve emek giiclinii optimal sekilde
kullanmalar1 gerekmektedir. Bu gereklilik {izerinde etkili olan bir¢ok degiskenden
s0z etmek miimkiindiir. Calisanlarin verimliligini etkileyen degiskenlerin baglicalart
sunulan kosullar, ¢alisan yetkinligi, calisan motivasyonu, isletmenin vizyonu ve
misyonudur. Bu degiskenleri c¢ogaltmak miimkiin oldugu gibi fiziki kosullarin
disinda hemen hemen tiim degiskenlerin soyut oldugu goriilmektedir. Tipki iletisim
gibi. Bir igletmede calisanlar arasinda ve yonetici ile ¢alisanlar arasindaki ki iletisim,
calisanlarin motivasyonunda, bagliliginda ve performansinda dogrudan etkiye
sahiptir. Oyle ki motivasyonu ve baglihi@ yiiksek bir ¢alisan daha ¢ok sorumluluk
almakta bu da performansini arttirmaktadir. Saglikli bir iletisim ile de motivasyonu
ve bagliligr arttirmak kolayca miimkiindiir. Nitekim ¢alisanlarin kendi arasinda ve
yoneticileri ile iletisimindeki durum da motivasyon iizerinde yiiksek bir etkiye

sahiptir.

Orgiitsel baglilik orgiitsel iletisim ve sonuglar icin ¢ok énemlidir. Arastirma,
orgiitsel baglilig1 yliksek igverenlerin misyon ve hedefleri dogrultusunda daha fazla
calistiklarim1 gostermektedir. Buna ek olarak, bu is¢ilerin orgiit i¢in daha uzun bir
caligma talebi duydiklarin1 ve Orgiitle olan iliskilerinde daha olumlu bir tutum
sergiledikleri goriilmektedir. Ancak Orgiitsel bagliliklar1 diisiik olanlar basariya
ulagamazlar. Basaramamasinin nedeni, gérev ve hedefleri dogrultusunda kendilerini
yonetememeleri. Bu aciklamalara paralel olarak sunu s6ylemek gerekir; ne kadar ise
giren organizasyona bagli oldugu, o zaman o organizasyon i¢in c¢alistigini ve
basarisinin organizasyonun basarisina gore hareket ettigini belirtti. Bu taahhiidii

kurmanin 6rgiit yonetiminin 6nceliklerinden biri oldugunu sdylemek miimkiindiir.

Bu sebeple orgiitsel iletisimi ele alirken oOrgiitsel bagliligin ve Orgiitsel
performansin da goz ardi edilmemesi gerekmektedir. Tim bu bilesenler

dogrultusunda bireysel ve orgiitsel verimliligi ele almak gerekmektedir.

Isletme yonetimleri oncelikli olarak orgiitsel iletisimi, ardindan da orgiitsel

motivasyonu ve Orgiitsel baghligi arttirarak Orgiitsel verimliligi arttirma cabasi



icerisinde bulunmalidirlar. Ancak bu sayede basarili bir isletme yonetimi sergilemek

ve optimal fayday1 saglamak miimkiin olmaktadir.

Arastirmanin ana unsuru olan isletmelerde etkili iletisimin, isletme verimliligi
tizerinde etkileri arastirilmaktadir. Bu dogrultuda saglik sektorii 6zelinde hastane
calisanlarinin  katilimi ile gerceklestirilen arastirmada bireylerin  demografik
ozelliklerinin etkili iletisimin verimlilik tizerindeki etkilerine dair goriislerinin
farklilig1 da ele alinarak isletmelerin verimliliklerini arttirma adina uygulayacaklari

etkili iletisim yonetimlerinde yol gosterici bilgiler ortaya koymak amaclanmustir.

Orgiit igerisindeki etkili iletisim bireysel ve orgiitsel motivasyonu, artan
bireysel ve Orgiitsel motivasyon da artan bireysel ve oOrgiitsel verimliligi ortaya
cikartmaktadir. Tim bu iliski igerisinde zincirleme etki mevcuttur ve isletme
yonetimlerinin bu zincirleme iliskinin bilincinde olmalar1 gerekmektedir. Bu zincir
ne kadar basarili bir sekilde yonetilir ise isletmenin amaglarina ulagilmasi da o kadar
kolay ve miumkiindiir. Bu calismada etkili iletisimin verimlilik iizerindeki etkileri
ortaya konularak isletme sahiplerine ve yoneticilerine konuya iliskin bilgi sunmasi

arastirmay1 6nemli kilan temel unsurdur.

Arasttimanin ilk iki boliimiinde konuya iliskin kavramsal yaklasima yer
verilerek tez, makale, kitap ve dergi yayimlarindan yararlanilmistir. Ugiincii ve son
boliimde ise yapilan anket caligmasi dogrultusunda toplanan verilerle analize ve

yorumlarina yer verilmistir.



BiRINCI BOLUM
ISLETME, ILETISIM VE VERIMLILIK KAVRAMLARI

1.1. Isletme Kavramm
1.1.1. isletme

1.1.1.1. isletmenin Tanim

Isletme, finansal araglarin saglanmasin, iiretilen mal ve hizmetlerin pazara
sunulmasim1 ve finansal olaylarin yonetimi ve izlenmesini arastiran bir sosyal
bilimdir. Bir isletme, iiretim faktorlerini bir araya getiren mallarin veya hizmetlerin
{iretim birimi. Is, insanlar para kazandig1 yerdir. Is, servise verilen paradir. Is sektorii
s0z konusu oldugunda, aklim ilk hizmet sektoriidiir. Her insanin becerisine gore, bir
girisimde calisir. Sonra para kazanarak hayatini kazanir. Insan ihtiyaglarmin
karsilandig1 yer burasidir. Esasen, bu ekonomik birim faydalidir, bagka bir deyisle,
insan ihtiyaglarim1 karsilayacak mal ve hizmet {retimi ile ilgilenmektedir

ugrasmasidir (Ertiirk, 2013, s. 16).

Isletmeler cesitli sektdrlerden olusur. Ornegin, ayakkabi sektorii insan
ayagina hizmet eden bir sektordiir. Ayni sekilde, insan yiyecegine hizmet eden gida
sektoriidiir. Insanoglu hala insanliga hizmet ediyor. Siirekli ve siireksiz ekonomik
birim, kendi ve baskalarina mal {iretilmesi, sahibinin tek veya ¢oklu, liberal sosyalist
veya karma ekonomik islem, sahibinin 6zel, 6zel sektor veya devlet sektoriiniin
olusumu, ekonomik birimlerin herhangi bir engeli olusturmaz is sayma (Ertirk,

2013, s. 16).

Bir isletmede basar1 elde etmek istenirse, Uretim, emek, sermaye, dogal
kaynaklar ve girisimcilik gibi temel faktorleri bir araya getirmelidir. Bu iiretim
faktorleri iiretim saglamaktadir. Ekonomik mallarin veya hizmetlerin iiretimini
gerceklestirmek icin birtakim tiretim faktorleri bir araya getirilmesi gerektiginden,
isin iretim faktorleri, bunlar1i uygun bir sekilde birlestirmek icin bir araya getirilir
ugragsmasidir (Ertlirk, 2013, s. 16). Ayn1 zamanda teknik faaliyetlerin yiirtitiildiigii
sektorde, bir teknik birim ortaya ¢ikiyor: Onemli olan, bir isletme olmanin
karakteristik Ozelliklerini tasidigi, operatoriin islev ve amacg acisindan teknik

Ozelliklere sahip olup olmamasini saglamanmasidir.



1.1.1.2. Isletmenin Amaclar

Isletmenin belli amagclar1 vardir (Ertiirk, 2013, s.30). Bunlar isletmenin
piyasadaki degerini artirmak, hizmet saglamak, piyasadaki varligini siirdiirmek, kar
saglamak, prestij yaratmaktir. Isletme bu amagclar dogrultusunda ilerleyen sektordir.
Isletmenin hizmet edebilmesi icin kar elde ediyor olmasi gerekir. Bir isletme topluma
hizmet edebilmek icin Oncelikle kar saglayarak bir artik deger yaratmali ve bununla
da topluma hizmet edebilmelidir (Ertiirk, 2013, s. 31). Kar amaci bir isletmenin bas
amagclarindandir. Bir isletmenin hizmet olmadan uzun siireli devamlilik saglamasi
miimkiin degildir. Isletmelerin en biiyiikk amaclarindan biri de devamliliklarin
saglamaktir (Ertiirk, 2013, s. 31). Bir isletmenin devamlilig1 insanlara sagladigi
muhakkak kaliteli bir hizmete baghdir. Isletmenin diger amaci verimli olmaktir. Bir
isletme az kaynak kullanip, c¢ok fliretim yapiyorsa verimli demektir. Giderlerden

azami dercede yararlanilarak yapilan iiretim verimli bir iiretim olacaktir.

1.1.1.3. Isletmenin islevleri
Isletmenin baslica islevleri sunlardir (Simsek, 1997, s.241):

— Yoénetim Faaliyetleri (Planlama, Orgiitleme, Yoneltme, Koordinasyon,
Denetim)

— Teknik ya da Uretim Faaliyetleri

— Ticari Faaliyetler (Satin Alma, Satig, Pazarlama)

— Finansal Faaliyetler (Gerekli fonlarin saglanmasi ve yonetim)

—  Mubhasebe Islemleri ( Envanter, Gelir-Gider Hesaplar1)

— Giivenlik Faaliyetler

Isletme biiyiikliikleri acisindan {i¢ ana baslik altinda inceleyebiliriz. Kiigiik,
orta ve biiyiik isletme ayirabiliriz. Her ne kadar sabit anlamda siiflandiramazsak da,

islevleri bakimindan {i¢ ana baglik altinda islevlerini anlatabiliriz. Kiiciik isletme,



baslangi¢ ile olgunluk arasindaki bir isletme demektir (Simsek, 1997, s. 242). Kiiciik
bir igletme biiyiimeksizin olgunlasabilir ve hizli biiylime saglayarak biiyiiyebilir. Bu
davada onemli olan gelisim evresi. Kiigiik isletme her seyin basglangi¢ noktasi
demektir. Operatoriin gelisimi, gelistirme doneminde netlesir. Kiigiik bir isletme,
biiyliyen bir isletmenin merkezidir. Genellikle, kiiciik isletmelerde merkezcil devlet
bicimleri kullanilir (Ertiirk, 2013, s.59). Biyiik isletmelerde, merkezcil olmayan
yonetim bicimleri mevcuttur ve organizasyon yapisi karmasiktir. Yine kiigiik
isletmelerde yonetim bagimsizdir ve orgiit modeli dikeydir (Ertiirk, 2913, s.59). Bu
nedenle, ig bliylimeden once karar vermelidir. Ciinkii firma gengken alinacak tiim
kararlar, tesebbiis biiylimeye verildiginde karar vermeyi dogrudan etkilemedigi i¢in

dikkate alinmalidir. Kiigiik isletmelerde, bir kisi birden fazla is yapar.

Bir isletmenin boyutu, is hacmi, ¢alisan sayisi gibi belirli 6zellikleri belirler.
Oran arttikga operatoriin boyutu kiigliik artiglarla artar ya da azalir. Niceliksel
onlemler genel olarak girisimin biiyiikligii hakkinda bilgi vermez (Ertiirk, 203, s.58).
Biiyiik isletmeler, olgun isletmeler olarak da adlandirilir. Ekip ¢alismasi olgunlagmis
bir iste de goriiliir. Kiiciik bir isletmedeki bir kisi birden fazla is yaptiginda, birden
fazla kisi biiyiik bir igyerinde ¢alismaktadir.

Orta isletme, ne kiigiik, ne de biiylik sayilabilecek isletmelere de orta isletme
denmektedir (Ertiirk, 2013, s.58). Yine isletmenin biiyiik kiiclik oranini isletmenin
hacmi belirlemektedir. Biiyiik ve kiigiik isletmenin ortas1 olarak tanimlanabilir. Bu

tarz igletmelerde biiyliimeye ve olgunlagmaya miisait isletmelerdir.

1.1.1.4. Isletmenin Calisanlar

Isletme ¢alisanlari isletmeyi temsil eden gérevlilerdir. Bu hususta gorev farki
yadsinmadan hemen herkes o isletmenin iiyesidir. Dolayist ile isletme calisani
denildigi zaman komple bir biitiin halinde diisiinebiliriz. Bu bir ekip isidir ve ekibi
giiclendirecek yollar aranmalidir.Yetkili kisiler bu nedenle ekibin basindadir. Ekibi
yonetmenin yani sira yonetici, insanlarin birbiri ile iligskisine de dikkat kesilmeli
yardim edilmesi gereken yerlerde faydali bilgiler vermelidir. Bu durumda isletme
calisanlarinin basarisini birbiri ile iliskileri ve miisteriye karst davranis bi¢imleri

belirler diyebiliriz (Cakar ve Ceylan, 2005, s.54).



Isletmeler i¢inde calisan personele en iyi ¢alisma sartlarini ve huzur ortamini
temin ederek onlara daha fazla iicret 6demelidirler (Ertiirk, 2013, s. 32). Her
isletmenin c¢alisanlarina karsi sorumluluklar1 vardir. Calisan tatmini i¢in bu

sorumluluklarin yerine getirilmesi gerekir.

Ust Diizey YOneticiler
Orta Kademe YOneticiler
Alt Kademe Yoneticiler

Yonetilenler

Kaynak: Ertiirk, 2013, s.15
Sekil 1: Isletme Yonetim Piramidi

Sekil 1 deki isletme yonetim piramidi bir isletmedeki hiyerarsik yonetim
basamaklarin1 gdsterir. Calisanlar bir isletme icin en etkili iyi niyet elgileridir
(Ertiirk, 2013,s. 486). Her calisanin aile yakinlariyla birlikte toplumda genis bir
cevresi vardir. Caliganlara isletmenin faaliyetleri ile ilgili bilgiler diizenli bir bigimde
aktarilirsa ve isletmenin imaj1 onlarin nezdinde olusturulursa, calisanlar araciligiyla

da dalga dalga toplumun katmanlarina yayilacaktir (Ertiirk, 2013, s.486).

Isletme calisanlar1 belirli bir hedef icin bir araya getirilmis insan
toplulugudur. Bu insan toplulugu 6zel yasantilarini ve tiizel yasantilarini birbirinden
ayirabildikleri miiddetce mutlu bir is hayat1 yasayacaklardir. Bu nedenledir ki
insanlar ya igyerlerinde mutsuzlar veya insan iligkilerinden muzdaripler. Veya
isletmenin verimliligi i¢in ¢alisilan hirslandirilip, negatif anlamda kiskanglik yaris

icine sokturulmaktadirlar. Bu yanlis bir yoneticilik sistemidir. Calisanlar kendi



aralarinda huzuru saglayamazlarsa siirekli c¢alisan degisimi yasanacak dolayist ile
randimant diisecektir. Elbette bunun yerine birlik giidiisii verilir ve ekipge ¢alismalar
yapilabilirse ¢ok daha mutlu olunacaktir. Bu durumda igyerinin uzun vadeli olmasi
diisiiniilebilir. Dolayis1 ile bu durum is verimliligine de olumlu etki eder. Insan
saglig1 ise maalesef bu tarz huzursuzluktan bozulmaktadir. Bozulan saglhig: tekrar
yerine getirmek icin ise giinlerce veya aylarca hatta senelerce issiz kalinir. Maazallah
bu tarz durumlarla karsilagilmasin ve insanlar gayet huzurlu saglikli bol basarili is

hayatlari ile yagsamlarini siirdiirsiin (Celik ve Cira, 2013, s.15).

Insan viicudu da bir isletim sistemidir. Bu isletim sisteminin gerekli alet ve
makinesi viicuttur. Kisi makinesine iyi baktigi miiddetce saglikli ve verimli olmaya
devam edecektir. Bunun basinda isletim sisteminin yani viicudun psikolojik sagligi
gelir. Makine huzurlu ¢alistigi miiddetce mutlu olacak ariza vermeyecek liretmeye
devam edecektir. Aksi takdirde iiretim duracak iflas yasanacaktir. Kimse bu durumla
kar1 karstya kalmak istemez. Her daim mutlu huzurlu is yasamlari i¢in hep birlikte el
ele verilerek, birbirimize yardimci olarak bu tarz olumsuzluklari hayatimizdan
cikarabiliriz. Birlik beraberlik ve uyum igerisinde ¢alisilan is yerlerinde, uzun vadeli
dostluklar kurulacak ve uzun Omiirlii basarili bir tecriibesi elde edilecektir. Aslinda
her insanin hayalide budur. Kim istemez ki uzun vadeli dostluklarin kuruldugu,
basarili huzurlu ayn1 zamanda rahat bir iste ¢caligmay1? Bunu saglayacak olan yine
insanin ta kendisidir. Hep birlikte el ele verildigi miiddetce, insanlar birbirine saygi
ve sevgi ile yaklastig1 miiddetce, hasetlik kiskanclik fesatlik yapilmadigi miiddetge is
huzur saglanacaktir. Bu durumda negatif davranislar sergilenmeyecek inanlar negatif
etkilenmeyeceklerdir. Calisanlara karsi sorumlu olunmali gerekli ihtiyaglar
saglanmadilar. Gerek psikolojik gerekse soysa kiiltlirel acidan yardimer olunmasi

gerekmektedir (Celik ve Cira, 2013, s.15).

1.1.1.5. isletmede Cahsanlarin Siiflandirilmasi

Calisanlarin  siniflandirilmasi  yeteneklerine gore degiskenlik —gosterir.
Dolayist ile calisanlarin siniflandirilmasi yeteneklerine goére yapilir. Calisanlarin
siniflandirilmasi1 yoneticiler tarafindan belirlenerek calisanlarin yeteneklerine gore

belirlenir.



Bir kurulusun en iist diizey yoneticileridirler ve hiyerarsinin en istiinde
bulunurlar. Bagkan, midiir, genel midiir gibi makamlar genellikle iist diizey
yoneticilerdir. Yetkililerin isinde bu yiizden var. Ust diizey yoneticiler yenilikci

kisilerdir ve analitik becerilere sahiptir (Kogel, 2011, s.16).

Ust Diizey Yoneticiler, orta diizey yoneticileri, hedefleri tasimak, hedefleri
tasimak, ilgili boliimlerin hedeflerine gore hareket etmek i¢in yonetir. Her birimin en
ist dilizey yoneticisi, kendisi altindaki calisanlarin caligmalarin1 yonetmeli ve
calisanlarin performansini artirabilmelidir. Bunun i¢in yoneticinin de yOnetim
bilgisine sahip olmasi gerekir. Kidemli Yoneticilerin ¢alismalar1  tim
organizasyonlarin diizeyindedir. Isletmenin genel stratejisini belirler. isletme, en iist
yoneticiyl "CEO" olarak belirlemektedir. 'CEQO', isletmenin iist diizey y0neticisini

belirtir. Ayn1 zamanda CEQO icra sorumlusu olan CEO-CEQ'dur (Kogel, 2011, s.16).

Calisanlar, ¢alisan girisimin en Onemli temsilcisidir. Temaslar arasindaki
iletisim, isletmenin ylikselmesine veya diismesine neden olabilir. Kisiler arasindaki
iletisim nedenleri, sonuclari, yollar1 ve gereklilikleri ayrintili olarak agiklanmali ve
gereksinimler ayrintili olarak agiklanmalidir. Isverenin kiyafet kurallari, yeme ve
icme, davranis kalib1 kurallar1 vardir. Oncelikle bunu yapacak insanlar yoneticilerdir.
Yoneticiler her zaman personelin bir 6rnegi olmalidir. Deneyimlerine sahip personel
icin 1yi bir ornek olusturulmalidir (Ertiirk, 2013, sf. Bu yOnetici personelinin bir
ornegidir.Merkezi yoneticisi diger calisanlarin yaptig1 gibi emir alir.Yonetici diger
calisanlarin  Ornegi olmalidir, Ornegin; yodneticiler yoneticilerdir YOneticiler
yoneticilerin 6rnek olmalarin1 ve bunlar1 yonetmesini beklemektedir Yonetici, bir
kisi tarafindan istihdam edilen veya bir kisi tarafindan istihdam edilen bir kisi
tarafindan istihdam edilen veya atanan bir kisidir Belli bir siire ¢aligmis ve eserleri
belli kurallar ile ongoriilmiis olan ve yetkisi olan kisi (Findikg1, 2009-2012, sayfa
62). Bu durumda, miidiir siparis kiitliphanecisidir ve gorevini yerine getirmekle
yikiimliidiir. Gorevlendirilmis goérev Bu zorunluluk altinda ezilmemek igin ise
alinma konusunda deneyim kazanmaniz gerekir Onunla calisan is¢i kesinlikle
calisiyor olmalidir Gorevli kisi de calisiyor ise, s veya calismiyor. Yeteneksizler ile

calismaya devam ederse, caligmalar durdurulur. Bu nedenle, satin alimlarinda dogru



secenegi segmek, yoneticinin isidir. Geldikten sonra, yoneticilerin basarisizliginin
nedenlerinden biri, beceriksiz veya yetersiz ¢alisanlarini islerinden edip duygularim
incitmek i¢in yetersiz kalmalarina neden olmaktir (Tracy, 2013, s. 154). Maalesef
bunun ger¢eklesmesinin tek nedeni egitim eksikligi. Yonetime terfi ettirilen bir¢ok

kisi etkin gdriigme ve personel seciminde egitim almamistir (Tracy, 2013, s.

Bir operasyonda, Ara Yonetici, iist diizey yonetici ile alt diizey yoOnetici
arasinda bulunur. Ara Yoneticiler, planlayicilar ve kontrol yoneticileridir. Orta
seviye yoneticiler, Ust diizey yoOneticilere rapor vermekle yiikiimliidiirler. Ara
Yoneticiler, Kidemli Yoneticilerin belirledigi hedeflere ulasmak i¢in isletmenin
isleyisini yonetmek icin amagclar1 dogrultusunda ¢alisan yoneticilerdir. Ust diizey
yoneticilerin aldig1 gorevleri alt diizey yoneticilere aktaran yoneticilere Orta Diizey

Yoneticiler denir (Eren, 2004, s.27).

Alt diizey yoneticiler, giinliik faaliyetlerden sorumlu yoneticilerdir. Calisan,
devlet memurlar1 gibi yonetim becerisine sahip olmayan galisanlar1 yonetir. Alt
diizey yoneticileri departman baskanlari, ustabasi, ofis yoneticileri, banka sefleri vb.
Cesitli ¢alisanlar olusturmaktadir. Yonetilen yoneticileri yoneten yoneticilerin

oldugu soylenebilir (Eren, 2004, s.28).

Yonetim becerisine sahip olmayan ¢alisanlara g¢alisanlar denir. Bu insan
toplulugu, 6zel hayatlarin1 ve kurumsal yasamlarini ayirt edebildikleri slirece mutlu
bir is hayatin1 yasayacak. Basarili ¢alisanlar yaratmak istiyorsaniz oncelikle basarili
olabilecekleri kosullar1 yaratmalisiniz. Bu nedenle, insanlar paralarini isyerlerinden
alamaz ya da insan iliskilerinden zarar goriirlerse diisiik etkinlik caligmasi sergiler

(Eren, 2004, s.28).

Calisanlar kendi aralarinda huzur saglayamazlarsa siirekli ¢alisan degisimi
olacak ve operatoriin performansi diisecektir. Elbette bunun yerine birligin

motivasyonu geciyor ve calismalar yapilabiliyorsa ekip ¢cok mutlu olacaktir.

Calisanlarin  kendilerini  basarili  hissetmeleri sagladiginda, sirket ig¢in
ellerinden gelenin en iyisini yapan ¢alisanlar olacaktir. Bu durumda igyerinin uzun
vadeli olmasi diisiiniilebilir. Dolayis1 ile bu durum is verimliligine de olumlu etki
eder. Insan saglig1 ise maalesef bu tarz huzursuzluktan bozulmaktadir. Hep birlikte el

ele verildigi miiddetce, insanlar birbirine saygi ve sevgi ile yaklastigi middetge,



hasetlik huzur saglanacaktir. Bu durumda negatif davraniglar sergilenmeyecek
inanlar negatif etkilenmeyeceklerdir. Calisanlara karsi sorumlu olunmali gerekli
ihtiyaclar saglanmalidir. Gerek psikolojik gerekse soysa kiiltiirel acidan yardimei
olunmasi gerekmektedir. Calisanlar hem parasal anlamda ve i¢giidiisel olarak tatmin

edilmelidir ki basarili olsunlar (Celik ve Cira, 2013, s.18).

1.2. letisim

1.2.1. iletisim Kavram

Insanoglu sosyal bir varliktir ve bu sebeple de sosyallesme ihtiyaci
duymaktadir. Yagsamini siirdiirebilmek adina diger insanlar ile ilisli kurmaktadir. Bu
iligkinin temelinde iletisim vardir. Nitekim insani1 biyolojik varliktan sosyal bir
varliga déniistiiren de bu iletisim yetisi olmaktadir. Insanlar, kurduklar iletisimlerde
kars1 tarafini anlamak isterler ve karsi tarafin da kendilerini anlamasini beklerler.
Anlasilmak, insanlarm 6ncelikli istekleri arasinda gelmektedir. insanlarm girdikleri
ortamda ¢evrelerine karsi sergiledikleri tutum da iletisimin bir pargasi halindedir.
Iletisim yalnizca sozlii degildir ve sozsiiz iletisim de 6nemli bir yer tutmaktadir.
Sozli iletisimi tercih etmeyen bir birey, viicut dilini kullanarak sozsiiz iletisim ile
kendisini ifade edebilmektedir. Duygularini ve disiincelerini yiiz ifadesine,
bakislarina ya da dogrudan beden hareketlerine yansitarak ¢evresi ile iletisim

kurabilmektedir (Giil, Oktay ve Gokge, 2008, s.9).

Bireylerin c¢evresi ile iletisim kurmadan yasamini siirdiirmesi miimkiin
degildir. Bugiin radyo, televizyon, gazete, reklam panolari, trafik isareti ve tanitici
tabelalar gibi bir¢ok nesne birer iletisim aract konumundadir. Bu dogrultuda
iletisimin bir paylasimi bilinyesinde barindiran tiim nesneler ile saglanabildiginden
s0z etmek miimkiindiir. Bu sebeple de dogrudan bireyden bireye sozlii ya da sozsiiz
iletisim kurulmasa dahi ¢evremizdeki birgok nesne cevre ile iletisim kurulmasini
saglamaktadir. Bir insanin tiim bu iletisim araclarindan ve ¢evresindeki bireylerden

kendisini arindirarak yasamin siirdiirmesi pek miimkiin goriilmemektedir (Giingor,

2011, 5.37).

Iletisim, yasamin her alaninda gergeklesebildiginden alanlara 6zgii

tanimlamalara yer verilmektedir. Bu cesitliligi sebebi ile de iletisim kavramina
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yonelik ortak, tek bir tanimlamada bulunmak miimkiin olmamaktadir. Ancak genel
olarak iletisimi insanlar duygu ve diislincelerini diger insanlara aktarmakmalarini
saglayan bir ara¢ olarak s6z etmek miimkiindiir. Bununla birlikte Tirk Dil
Kurumu’nda iletisim kavrami duygu ve diisiincelerin, akla uygun bir sekilde diger
insanlara aktarilmasi, bildirilmesi ve haberlesilmesi seklinde tanimlanmaktadir.
fletisim kavramma yénelik diger tanimlamalar da su sekildedir (Zillioglu, 2007,
5.22):

Iletisim, bir yapinin diger bir yapiya cesitli uyaricilar yardimi ile gdsterdigi

tepkidir (Aktaran: Trenholm, 2008, s.20).

— lletisim, insanlarin bir araya geldigi topluluklarda kendilerini ifade etmek ve
bag kurmak adina gergeklestirdikleri etkilesim biitiiniidiir (Cemalcilar, 1988,
5.305).

— letisim, insanlarin kiiltiirlerini, bilgilerini, duygularim1 ve diisiincelerini
semboller yardimi ile yansitma siirecidir (Tutar, 2003, s.34).

— letisim, ¢esitli anlamlar yiiklenmis ve herkes tarafindan kabul gdrmiis

semboller kullanilarak insanlart kendilerini diger insanlara ifade etme

bi¢imidir (Zillioglu, 2007, s.22).

Iletisim kurmak, oldukc¢a basit bir olgu olsa da temel diizeyde bilgi
gerektirmektedir. Bunun ana sebebi de kurulan iletisimde bireylerin birbirlerini
dogru ifade edebilme ve karsi tarafi dogru algilayabilme arzusu ve gerekliligi
tasimasi gelmektedir. Bu sayede etkili iletisim saglanabilmektedir. Etkili iletisim,
bireylerin giindelik ihtiyaglarini ve sorunlarini karsilayabildigi gibi is hayatinda, ask
hayatinda ve egitim hayatinda da ihtiyaglarina ve sorunlarina cevap vermektedir.
Birgok toplum uzmani da bireysel ve toplumsal sorunlarin 6niine gegilebilmesindeki

temel unsurun etkili iletisim oldugunu savunmaktadir.

Iletisim ile birlikte bireyler ve toplumlar arasi iligkilerin diizelmesi
miimkiindiir. Nihayetinde bireyler arasindaki temel sorun oOnyargilar ya da eksik
bilgilerdir. Bugilin bir¢ok tartisma insanlarin birbirlerini yanlis anlamalarindan,

Onyargilara sahip olmalarindan ya da karst tarafi tanimamalarindan
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kaynaklanmaktadir. Iletisim ile birlikte bu sorunlar giderilebileceginden iliskilerin
iyilestirilmesi de miimkiin olmaktadir. Bu dogrultuda iletisimin iyi 6grenilmesi ve iyi
uygulanmasi da belirleyici olmaktadir. Iletisim konusunda bireysel gelisim ne kadar

yiiksek olur ise iletisimin kuvveti de o dogrultuda gelisim gostermektedir.

Iletisimi simirlamak miimkiin degildir. Yasamin her aninda, her kosesinde
iletisim mevcuttur. Bu sebeple yasamin evrelerinde de iletisim 6nemli bir role
blriinmektedir. Dili, dini, irki, egitim diizeyi ne olursa olsun iletisim becerileri
yiiksek ve etkili iletisim konusunda kendisini gelistirmis bir birey c¢evresi ile daha
saglikli bir iletisim kurabilmektedir. Bu dogrultuda etkili iletisimin bireye
saglayacagi faydalar sunlardir (Zillioglu, 2007, s.28):

1. Etkili iletisim, bireyin bakis acgisini gelistirir. Bireye kendisini ifade etme
becerisi kattigi gibi diger bireyleri anlama becerisi de katarak etkilesimi
giiclendirir. Bireyin olgunlagmasini saglar.

2. Etkili iletisim, bireye ¢evresindeki bireylerin farkli yaklasmasini saglar. Etkili
iletisim ile daha iyi iligkiler kurulur. Insanlarin olumlu diisiincelerinde artig
saglanir. Insanlar genellikle iyi iletisim kuran bireyler ile iletisim kurmak
istediginden bireyin iletisim kurdugu ¢evreyi genisletir.

3. Etkili iletisim, diger insanlara iliskin bilgi haznesini gelistirir. Insanlar1 daha
1yl tamima firsat1 verirken yasanabilecek davraniglar rahatsizliklarin da oniine
gecer iligkilerin gliglenmesini saglar.

4. Etkili iletisim ile bireyin yasamsal becerilerinde de artis saglamasi
miimkiindiir. Etkili iletisim sayesinde birey dogru sorulari sorma, diisiinme,
karar verebilme, konugsma ve okuma becerilerinde kazanimlar elde eder. Bu

kazanimlar bireyin hayatinda farkli kazanimlar elde etmesine olanak saglar.

1.2.1. Tletisimin Amaclar

Iletisim, bir gereklilik olmak ile birlikte bir amaca ulasmada aractir. Bu amag
kisiye, zamana ve g¢evreye gore farklilik gostersede iletisimin kurulmasinda temel

amaglar s6z konusudur. Kimi zaman bu amag yeni bir bilgi kazanimi1 saglamak, kimi
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zaman yeni biri ile tamigmak, kimi zaman duygusal paylasimda bulunmak, kimi

zaman da iyi vakit ge¢irmek olabilmektedir (Kogel, 2011, s.23).

[letisimin en temel ve en yaygin amaci kesfetmektir. Bu kesfedis, yeni
tanigilan bir insan ile kurulan iletisimde o kisiyi kesfetmek seklinde iken yeni bir
arastirma okurken yeni bilgiler kesfetmek seklindedir. Yeni bir sarki, yeni bir sehir
ya da daha once deneyimlenmemis bir aksiyon. Kesfetmek genis bir ¢esitlilige sahip
olmak ile birlikte bireyin daha ©once sahip olmadigi duygu ya da diisiinceleri
deneyimlemesi anlamindadir ve bu iletisim ile miimkiindiir. Bu sayede dis ¢evreyi
tanimak ve bilgi sahibi olmak miimkiindiir. Bilinmezler azalirken, bilgiler

artmaktadir (Kogel, 2011, 5.23).

Insanlar, vakitlerini cogunluklar sosyal iliskilerine ayirmaktadir. Es, aile ve
arkadas ile iletisim kurmakta, vakit gecirmektedir. Zaman ve mekan degisim gosterse
de cevre ile iletisime devam edilmektedir. Artan teknoloji ile birlikte giiniimiiziin
olmazsa olmazlarina doniisen telefon ve internet kullaniminin bu denli yaygin
olmasindaki ana unsur da bu iletisim istegi gelmektedir. Bahsedildigi {izere iletisim
dogrudan dogruya kurulmak ile sinirli olmadigindan giinlimiizde sosyal medyalarda
¢evremizin yapmis oldugu paylasimlari okumak, gérmek ya da dinlemek de iletisim

kurmak anlamina gelmektedir.

Iletisimin amaglarindan biri olan yardim etme ise kurulan iletisimde karsi
tarafa yonelik elestirilerde, yonlendirmelerde ya da bilgilendirmelerde kullanilacak
dilin ve tavrin belirlenmesinde rol oynamaktadir. Giiniimiizde internetin bu denli
onemli bir iletisim aract haline donlismesindeki bir diger temel unsur da iletisimde

yardim etme olanagina sahip olmasidir (Meier, 2002, s.7).

Bireysel ve toplumsal iletisimde sik sik karsi tarafin tutum ve diisiincelerini
degistirme c¢abas1 igerisine girilmektedir. Bu ¢abanin temel yolu da kurulan
iletisimdir. Kisilere tavsiye edilen film, miizik ya da kitaplarda, herhangi bir siyasi
partiye yonelik bakis acisinda ya da ucu agik bir tartisma konusunda ikna ¢abasina
girisilmektedir. Bu dogrultuda iletisim amaglar1 arasinda ikna ¢abasini gdstermek
miimkiindiir ki baz1 arastirmacilar bu sdylemi daha da ileriye tasiyarak kurulan

iletisimin temelinde ikna c¢abasimnin yer aldigmi ve tiim iletisimin bu amag
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dogrultusunda kuruldugunu ifade etmektedir (Canary, Cody, ve Manusov, 2000,
s.11).

fletisim, diger bircok amaci gibi eglence amagh da kullanilabilmektedir.
Insanlarn birbirleri ile olan baglarin1 giiglendirmek ve iyi vakit gecirebilmek adina
eglence amaci ile iletisim kurmalar1 miimkiindiir. Anlatilan giizel anilar ya da komik

fikralar iletisimin eglence amagli kullanimina birer 6rnektir.

1.2.3. Iletisim Siireci ve Ogeleri

Insanlar, yasamlarmm biiyiik bir kismini yazmak, konusmak ve diger
insanlarin yazdiklarini okumak,dinlemek ile gecirmektedir. Bu durum biitiin bir
hayat i¢cin kabul edilebileceginden giinlilk yasami ve is hayatin1 da biinyesinde
barindirmaktadir. Bu dogrultuda Tablo 1.1°de insanlarin giinliikk olarak iletisim

tiirlerini kullanma siirelerine yer verilmistir (Tuna, 2012, s.6).

Tablo 1

Iletisim Tiirii (Oransal Olarak) Iletisim Tiirii (Saat Olarak)

_  Dinleme %45 — Dinleme 7 Saat

— Konugma 4.5 Saat

—  Konusma %30
— Okuma %16 — Okuma 3 Saat
— Yazma %9 — Yazma 1.5 Saat

Kaynak: Mesleki Egitim ve Ogretim Sisteminin Giiglendirilmesi Projesi, Iletisim Modiilii, 2009

Tablo 1.1°de de goriildiigii iizere ortalama 8 saatini uyuyarak geciren bir
birey, bir giin icerisinde geriye kalan 16 saatinin 11,5 saatini bir baska ifade ile
yaklasik %75’ini diger insanlar ile konusarak ya da diger insanlart dinleyerek
gecirmektedir. Kalan %25°1ik dilimde ise diger insanlara ihtiyagc duymadan
gerceklestirilen iletisim tiirleri uygulanmaktadir. Bu dogrultuda iletisimin ve
ozellikle de diger insanlar ile iletisimin hayatimizda ne kadar biiyiik bir yeri
oldugunu kavramakta yarar vardir. Bu kadar biiyiik yer kaplayan bir unsur da

stiphesiz olduk¢a 6nemlidir.

14




Iletisim, duragan bir yaprya sahip degildir. Dinamiktir ve siirekli bir degisim,
gelisim icerisindedir. Iletisimin kaynaklarindan ve cevresinden etkilenerek farklilk
gostermektedir. Birikimli ilerlemektedir ve bulundugun toplumun kiiltiirel etkilerini
yansitmaktadir. Bu dogrultuda birikimli ilerleyen, degisen ve gelisen, dinamik bir

stirecten s6z etmek miimkiindiir (Lazar, 2001, s.51).

So6z edildigi iizere iletisim araglart tek degildir. Farkli araglar farkli duyulara
hitap etmektedir ve iletisimin igerigi itibari ile de farkli duygulara yol agmaktadir. Bu
dogrultuda iletisim araglar1 ve iletisimin yol agtig1 duygular iletisim siireci i¢erisinde

yer almaktadir.

Iletisim kuramlari, iletisim siirecini olusturan 6gelerin kendi aralarindaki
iligkilerin yani sira her bir 6genin tek tek ele alinarak incelenmesine imakn
tanimaktadir. Bu dogrultuda iletisimin baslangici olan kaynak iletisim siirecini
olusturan Ogelerin basinda gelmektedir. S6z konusu kaynagin iletisim igerisinde
sundugu olgu ileti iken, bu iletiyi ifade etmesindeki olgu kodlamadir. iletisim
aracinin tercih sekli iletisim kanalini, iletisimin kuruldugu kisi ya da kisiler alic1 ve

bu kisi ya da kisilerin kurulan iletisime verdikleri karsilik geri bildirimdir.

1.3. Performans ve Verimlilik Kavramlari
1.3.1. Performans

1.3.1.1. Performansin Tanimi

Performans, bir isi yapan bireyin, bir grubun yada bir Orgiitiin planlanan
hedefe ne derece ulasabildiginin, neyi saglayabildiginin nitel yada nicel anlatimidir

(Bingdl, 2003, 5.268).

16.Ylizyilda, performans kelimesi bugiin anilanin disinda askeri alanda
gorevleri ve emirleri basarmak anlaminda kullaniliyordu (Lawson, 1995, s.3).Bugiin
ise performans genel anlamda, belirli bir amaca yonelik yapilan planlar

dogrultusunda ulasilan nokta olarak tanimlanmaktadir.

Bagka bir deyisle performans; “Bir isgdrenin belirli bir zaman kesiti
icerisinde kendisine verilen gorevi yerine getirmek suretiyle elde ettigi sonuglardir”

(Bingél, 2003, 5.273).
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Diger bir ifade ile performans, elde edilenleri nitelik ve nicelik olarak

belirleyen bir kavramdir (Songur, 1995, s.1).

1.3.1.2. isletme Performansi

Isletmeler gelecek planlarmi gerceklestirmek, yeni pazarlara girmek ve yeni
is alanlarma girmek i¢in kendi kaynaklarina ge¢mektedir. Bu nedenle isletmeler
mevcut kaynaklar1 etkili bir sekilde kullanmaya ve kaynaklarin verimliligini
artirmaya calisirlar.  Is  kaynaklarmin  verimliligine bakmak, kaynaklarmin
performansma bagldir. Is kaynaklarinin performansi, isletmenin gelecege iliskin

kararlarin1 dogrudan etkiler (Y, 2002, s.25).

Bir ig sisteminin performansini, belirli bir zaman olayinin sonucu olarak veya
bir ¢alisma sonucunda tanimlayabiliriz. Isletmelerin hedeflerine ulasma derecesi bu
sonuclara gore degerlendirilmelidir. Bu durumda, performans, is hedeflerine ulasmak
icin yapilan tiim cabalarin degerlendirilmesi olarak tanimlanabilir (Akal, 2000, s.2,

Simsek ve Nursoy, 2002, s.43).

Bir isletmenin sahip oldugu bir varlig1 kullanmak, onun tarafindan beklenen
ekonomik degeri ve degerini gergeklestirebilecek derecesini, performans seviyesini
belirler. Beklenen deger ile gercek deger arasindaki iligki, performans diizeyinin {i¢
dereceli siniflandirmasini ortaya koymaktadir. Buna gore, varliklarin kullanim
sonucu elde edilen deger ve fayda, hissedarin beklentisi olan deger ve fayda esitse,
elde edilen deger ve kazang bunun altinda gergeklesirse daha diisiik performans olur
beklenti ve deger beklenen degerin listiindeyse daha yiiksek performans. Yiiksek
performansl beklenen deger ile gerceklesen deger arasindaki fark ekonomik kar

olarak adlandirilir. (Barkey, 2002, s.27).

1.3.1.3. isletme Performansinin Boyutlar

Ozel durumlar disinda her isletmenin temel amaci karliliktir. Bu dogrultuda
mevcut kaynaklardan en yiiksek verimliligi elde ederek, kaliteli {irlin ve hizmet

anlayis1 icerisinde sosyal sorumluluga uygun bir yapida miisteri memnuniyeti

16



saglanmaya calisilmaktadir. Dolayisiyla isletme yonetimleri de bu anlayis icerisinde

yonetim fonksiyonlarindan yararlanmak ve isletme yonetimini gergeklestirmek ile

yiikiimliidiir. Isletme yonetimi adina isletme amaglarina uygunlugun sinanmasinda

calisan performansi ve beraberinde isletme performanst onemli bir unsurdur. Bu

dogrultuda igletme performansina iligkin temel kavramlari ele almakta yarar vardir
(Efil, 2010: 5).

Literatiirde oOrgiitsel performans kavrami bes performans boyutu ile

tanimlanmaktadir. Bunlar: (Kenger, 2001, s. 39-43)

1.

2.

Etkinlik
Verim ve kaynaklardan yararlanma
Kalite

Calisma yasaminin kalitesi

Yenilik

Etkinlik: Etkinlik boyutu genel olarak "orgiitlerin hedefledikleri amaglara
ulagsmak icin gerceklestirdikleri faaliyetlerin sonucunda, hedeflere ulagsmadaki
basarilarint  degerlendiren  bir  performans  boyutudur"  seklinde
tanimlanmaktadir (Akal, 1992, s.34-36). Etkinlik=Faaliyet sonras1 elde edilen
ciktl/ Faaliyet oncesi planlanan ¢ikti olarak tanimlanmaktadir. Lawlor’a gore
etkinlik; yararli c¢iktilarin {iretilmesi i¢in kullanilan is¢ilik, hammadde ve
malzeme, disaridan saglanan fayda ve hizmetler gibi kaynaklarin ne denli
etkin kullanildigin1 anlatan bir kavramdir. Bu tanimdaki yararli kavramu,
saglanan mal ve hizmetlerin ger¢ekten gereksinim duyulan mal ve hizmetler
oldugunu anlatmaktadir. Kaynaklarin etkin kullanimi ile anlatilan sey ise
sudur: Fiili deger standart deger ile karsilastirildiginda kaynak kullaniminda
gerceklesen performans nedir? Bu Olcilinlin yararli olabilmesi i¢in {iretim
standartlarinin 1yi belirlenmis olmas1 gerekir. Dolayisiyla standartlarin
gereginden yliksek ya da diistik tutulmasi isletmeyi biiylik yanilgilara diistiriir
(Sahin, 1989, 5.72).
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Verim ve Kaynaklardan Yararlanma: Mevcut performansin mevcut
kaynaklara oranlanmasi ile kaynak kullaniminin etkinligi olctilebilmektedir.
Etkinlik ile kaynak etkinligi arasindaki iligski, ayn1 amaca hizmet ediyor
olmalaridir. Her iki kavram da isletmenin amaclarina ulasmak adina
verimliligini ve performansini arttirma adma yardimci bir unsurdur. Ancak
aralarindaki temel farklilik etkinlik kavraminin isletme girdilerine iligkin bir
degerlendirmede bulunurken, kaynaklardan yararlanma ya da kaynaklarin
etkinligi kavrami isletme ¢iktilarina yonelik bir degerlendirmede
bulunmaktadir. Temel olarak verimlilik ve kaynaklardan yararlanma kavrami
isletmenin performansini arttirmasina odakli bir kavramdir (Forker, 1996,
5.45).

Kalite: Kalite, kaynaklarin verimli kullanilmasin1 saglayan, irin ve
hizmetlere kullanim uygunlugu kazandiran, miisteri gereksinimlerine uygun
tiretim anlayisint egemen kilan bir performans boyutudur. Kalitenin
bilesenleri sdyle sayilabilir (Forker, 1996, s.48).

Performans: Uriiniin 6ncelikli gérevini yerine getirme niteligi.

Uygunluk: Uriiniin dizayn ve islem gérme niteliklerinin standartlara

uygunluk derecesi.

Giivenirlilik: Uriiniin kullanim siiresi iginde performans siirekliligi.
Dayaniklilik: Uriiniin dmriiniin uzunlugu.

Estetik: Uriiniin albenisi.

Hizmet Goriirliik: Uriine yonelik sikayetlerin kolay, hizli ve becerili

¢Oziimlenebilmesi.
Itibar: Uriiniin marka, imaj ve moda degeri.

Kalite kaynaklarin en etkin kullanimim saglayarak isletme faaliyetleri
neticesinde olusan iriin ve hizmetlere kullanim uygunlugu kazandiran,
miisteri gereksinim ve isteklerine uygun iiretim ve hizmet ile karsilik veren,
isletmelerin toplumsal sorumluluklarin1 da olumlu olarak gerceklestirmelerini

saglayan bir performans boyutu olarak degerlendirilebilir (Akal, 1992, s.28).
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Kalite performans gostergeleri olarak kullanilan oranlar ise sunlardir

(Akdeniz, Durmaz, 1998, s.25):
Imalat Hata Oram1 = Yeniden Islenen Miktar / Toplam Imal Edilen Miktar
Miisteri lade Oran1 = Iade Edilen Miktar / Satilan Miktar

Ortalama Hata Sayis1 = Toplam Hata Sayis1 / incelenen Mamul Sayist

Caliyma Yasamimin Kalitesi: Bir isletmenin karliligmi arttirmast ve
siirdiriilebilirligini  saglamasindaki temel unsur isletme calisanlarinin
verimliligidir. Isletme calisanlarinin verimliligi {izerindeki temel unsur ise
isletmenin c¢alisanlara sundugu imkanlardir. Bu imkanlar, verdigi iicret ve
tanidig1 sosyal haklarin yanmi sira sundugu calisma ortamidir. Verimli
calismasina imkan tanimayan bir ¢alisma ortaminda bireysel verimliligin,
beraberinde de orglitsel verimliligin yiiksek olmasia beklemekbir yanilgidan
ibarettir. Keza tatmin edici sosyal haklar ya da iicret sunulmayan bir ¢alisanin
da verimliliginin yiiksek olmasimni beklemek bir aldatmacadir. Siiphesiz
bireysel ve oOrgiitsel performans iizerinde bircok degisken etkin olabilirken
temel unsurlar s6z edildigi lizere sunulan ¢alisma ortami, {icret ve sunulan
sosyal haklardir. Bunlarin yani sira orgiitsel iletisim de dnemli bir unsurdur.
Calisanlarin birbirleri ile oldugu kadar yoneticile ile de olan iletisimleri
belirleyici olabilmektedir. Dolayisiyla isletme, kendi gelecegini diisiiniiyor
ise c¢alisanlarinin gelecegini diisiinmek zorundadir (Kodal, 1998, s.82-83).

Yenilik: Yenilik, eski gereksinimleri daha iyi karsilayabilme, degisen miisteri
istek ve ihtiyaglarina ¢abuk cevap verebilme olayidir. Yaraticilik, degisim,
gelisme, risk alma, girisimcilik yeniligin temel boyutlaridir (Unsar, 2011,

s.8).
Girisimciligin gostergeleri olarak firmalarin (Unsar, 2011, s.8);

Belirli zaman dilimlerinde sunduklar1 yeni iirlin veya hizmet sayisi
Proje sayisi

Teknoloji liderligi ve aragtirma gelistirmeye verdigi dnem sayilabilir
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Bir organizasyonun varligini siirdiirebilmesi, degisen ¢evre kosullarina uyum
saglayabilme yetenegine baglidir. Cevre kosullarindaki degisimin birgok
farkli kaynagi olabilir. Rakiplerin yeni {iriinler sunmasi, sektérde yeni
teknolojilerin uygulamaya konmasi ya da sektére yeni isletmelerin girmesi
isletme icin ¢evre kosullarinin aninda degismesine neden olabilir.
Giliniimiizde bilim ve teknolojideki hizli gelisimle birlikte miisteri istek ve
ihtiyaglar1 da siirekli bir bicimde artmakta ve isletmeler daha yaratici, daha
yiiksek kaliteli ve miisterilerinin isteklerine daha uygun mal ve hizmetleri
tirettikleri Ol¢iide basarili olabilmektedirler (Nicholas, 1998, s.35). Yenilik
yonetiminde performans acisindan su gostergeler kullanilabilir (Kodal, 1998,

s.78):

—  Yenilik projelerinin yiizde ka1 basarili olmaktadir?
— Yenilik projelerinde hasilat/maliyet oranlart ne olmustur?
— Basarili yenilik projelerinin sirket biiyiimesine ve karliliga etkisi ne olmustur?

— Isletme yenilikte liderligi elinde tutmakta midir?

1.3.1.4. Performans Degerlendime ve Analizi

Performans degerlendirmesi, isletmede karar alicilarin, dogru kararlar
almalar1 ve sonucunda isletmenin basari oraninin yiikseltilmesi ve kurulus amaclarini
gerceklestirebilmesi i¢in  Onemlidir. Ayrica geg¢mis c¢alismalart degerlendirip
isletmenin eksiklerini gormesi ve bunlar1 gidermesi, performansi etkileyen faktorleri
belirleyip bunlar1 kontrol etmesi ve kaynaklar1 bunlara gore diizenlemesi ve

hedeflere zamaninda ve daha verimli yollardan ulagmasi agisindan da 6nem arz eder.

Basarili bir performans analiz sisteminin gelistirilmesinde ii¢ 6nemli unsur

bulunmaktadir. Bunlar (Tekin, 1999, s.39-53):

—  Gegerlilik
—  Mesruluk
— Siireklilik.

a. Performans Analizini Gerektiren Nedenler
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Her yonetimin belirli hedefleri bulunmaktadir ve bu hedeflere ulasilabilmesi
icin de c¢esitli kaynaklara ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu kaynaklarin neler oldugunu
belirlemek, ne miktarda gerekli oldugunu belirlemek ve bu kaynaklarin nasil
kullanilip, yonetilecegini belirlemek yonetimlerin gorevidir. Tim bu degiskenlerin
belirlenmesi ve mevcut kaynaklardan en yiiksek verimliligin elde edilebilmesini
saglayan temel unsur da performans analizidir. Yonetimler, ancak performans analizi
gergeklestirerek meveut durumu inceleyebilmekte, gelecege dair yonetimsel kararlar
alabilmektedir. Bu sebeple performans analizine bagvurmayan bir yonetimin basarisi
ancak tesadiifi olabilmektedir ve siirdiiriilebilirligi miimkiin degildir (Akal, 1992,
s.7).

b. Performans Analiz Yontemleri

Temel olarak isletmenin performans Olgiimii iki yontemle yapilmaktadir:

(Pekiner, 1988: 65)

1. Isletme I¢i Karsilastirmalar Yoluyla Performans Olgiimii: Bu yontemde 6rgiit
icerisindeki  performans  Olgiimleri  kullanilmaktadir.  Isletme  ici
karsilagtirmalar yoluyla performans oOlglimii de kendi igerisinde ikiye

ayrilmaktadir.
— Zaman Bakimindan Isletme I¢i Karsilastirmalar Yoluyla Performans Olgiimii

— Standart Rakamlarin Fiili Rakamlarla Karsilagtirilmasi Yoluyla Performans

Ol¢iimii

2. Isletmeleraras1 Karsilastirmalar Yoluyla Performans Olgiimii: Bu yontem, bir
isletmenin kendi performansini yiikseltebilmek i¢in, iistiin performansi olan
diger isletmeleri incelemesi, bu isletmelerin is yapma usulleri ile kendi
usullerini kiyaslamasi, bu kiyaslamadan c¢ikardigi sonuglari uygulamasi

olarak tanimlanabilir.
1.3.2. Verimlilik

Verimlilik, bir kurulusun (kisinin veya iilkenin) girdileri (is giicli, hammadde,
makine vb.) daha iyi ¢iktiya (lirin, hizmet vb.) DOniistiirme derecesini Olger.

Verimliligi, miisteri tarafindan tiretilen degerin tiretilen maliyetin veya bir kurulusun
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yeterliliginin yetkinligine orani olarak tanimlamak da miimkiindiir. Verimlilik,
yilksek kaliteli ve uygun maliyetli miisteri hizmetleri sunmak i¢in tedarik
zincirindeki tiim katilimcilarin kaynaklarmin en etkili sekilde kullanilmasidir. Bu,
isletmeler Oncelikle miisterilerinin istediklerini sunmaktan daha fazla emin olma
yollarin1 aragtirtyor ve bunu yaparken etkinliklerini artirtyor. 20. ylizyilda,
enddistrilerin hizla gelismesi ve ekonomik faaliyet iliskilerinin daha karmasik hale
gelmesi nedeniyle iiretkenlige atfedilen tanimlar da ayrim yapmaya basladi. Japon
Uretkenlik Merkezi tarafindan benimsenen ¢ok kapsamli bir tanima gore dogru isleri
dogru sekilde ve ekonomik g¢alisma ile gergeklestirmeyi amaglayan mantikli bir
yasam sekli. Japonlara gore tiretkenlik gelisimsel bir diislince ya da var olan herseyde
stirekli gelismeyi amaglayan bir fikir. "Giin bugiin iyi, yarin iyi olacak" (Lenger,
1997, 5.28).

1.3.2.1. Fiziki Verimlilik

Fiziki verimlilik, agirlikli olarak miihendislik alaninda kullanilmaktadir.
Uretimdeki fiziki miktarin tiretimdeki faktorlerin fiziki miktarina oranlanmasi ile

hesaplanmaktadir (Biiyilkmirza, 2001, s.374).

1.3.2.2. Ekonomik Verimlilik (iktisadilik)

Giliniimiizde iktisadilik, tiim ekonomik olgulara damgasint vuran kithk
ozelliginin gerekli bir sonucu olarak kabul gdrmektedir. Bu o6zelliginden dolay:
iktisadilik ilkesinde, kaynak israfinin en az seviyede tutulmasi, maksimum faydanin
saglanmas1 ve bir nimet/kiilfet iliskisinin g6z o6niinde tutulmasi1 6nem kazanmaktadir

(Biiylikmirza, 2001, s.375).
1.3.3.3. Uretkenlik

Isletme yonetiminde fiiretkenlik, iiretim faktorlerini en uygun bigimde
kullanarak gerceklestirilen fiziki liretim diizeyi anlaminda kullanilir (Biiyiikmirza,
2001, s.375).

1.3.3.4. Karhhk
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Performans boyutunun 6nemli boyutlarindan birisi olan kar planlamasi, kari
belirleyen ve bunlarda gerekli uyumun saglanmasini saglayan cesitli faktorlerin
dikkatle incelenmesini igeren bir yonetim calismasidir. Genel olarak, kar tanimi,
faaliyetlerin Oncesinde elde edilen kendi sermayesinin artis1 olarak yapilabilir
(Biiytikmirza, 2001, s.379). Karlilik kavrami, genellikle, belirli bir siire i¢indeki
faaliyet faaliyetlerinin sonucu olarak elde edilen toplam karm, ayni dénemde
kullanilan varsayilan isletme sermayesinin orani olarak ifade edilir. Bu duruma gore,
genel sartlardaki karlilik, asagidaki formiilde yiizde olarak ifade edilir: Karlilik = Kar
* 100 / Sermaye. Karllik, arastirmalarda isletme performansinin en Onemli

gostergesidir. Bu, performansin genellikle karlilik i¢in kullanildigini gdsterir.

IKiNCi BOLUM
ISLETMELERDE ETKILI iLETIiSIM

2.1. Isletmelerde Tletisim

2.1.1. Isletmelerde iletisimin Onemi

Gilinlimiizde kurumlar organik veya inorganik yapilarinin kurumsalligini artik
kurumsal iletisim siirecleri ile kuvvetlendirmektedir. Pazarlamalarini ve tanitimlarini
kurumsal iletisim siiregleri ile ileriye gotiirmekte, gelistirmekte ve satislarini
artirmaktadirlar. Kurumsal iletisim; Pazarlama planlamalarinin ve uygulamalarinin

vazgecilmez parcasi olmustur (Ada, Alver ve Atli, 2008, 5.487).

“Kurumsal Iletisim” en yalin ifadeyle, kurumlarin karliligmi, varligmi ve
itibarin1 siirdiirebilmesi i¢in temel amagclarini, hedeflerini ve degerlerini dogru
yontem ve teknikleri kullanarak ilgili ¢evrelere aktarabilmesidir. Sonugta amaclara

ulagmada stratejik bir yonetim araci olarak kullanilmaldir.

Bir isin verimli olarak siirebilmesi i¢in, iist diizey yoneticilerden ¢alisanlara,
tedarikcilerden yatirimcilara ve hatta miisterilere kadar iletisimin 1iyi cizgilerle
kurulmus olmasi gerekir. Degisim yonetiminde ve kurumsal yonetimde, kurumsal

iletisim stratejileri cok dnemli bir husustur (Ada, Alver ve Atli, 2008, 5.491).
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Kurumsal iletigim, isletmenin amac¢ ve hedeflerine ulasmasini saglar.
Kurumsal iletisimi her isletme yapiyor oldugu faaliyetinde, hizmetinde,
pazarlamasinda, iretimindeki siireclerinde, bdlim ve elemanlar arasinda
biitiinlesmede, bilgi akisinda, motivasyonunda, Olgme ve degerlendirmesinde,
egitiminde, denetimlerinde ve hatta karar alma siireglerinde etkin olarak

kullanmalidir (Atak, 2005, s.59).

Ayrica hedef kitleyle etkilesim igersinde isletmelerin marka ve itibarini
siirdiirmek ve yiikseltmek adina kendine has kurallar ile iletisimin dis g¢evreye

yonetilmesini de saglar.

Kurumsal iletisim, kurum kimligine uygun gerek dis ¢evre ve gerekse i¢
cevre yasam etkilesimlerinde her tiirlii bilgi ve enformasyon enstriimanlarin
kullanarak igletme yonetimini bilgilendirir ve verimliligine katma deger saglar. Bu

bilgi akisinda esas olan igletmenin asil hedeflerine odaklanmaktir (Atak, 2005, s.63).

Kurumsal iletisim i¢ ve dig faaliyet alanmi olarak belirledigi c¢alisma
sisteminde, kurum i¢inde tiim departmanlar1 ile kurumun faaliyetlerini koordine
ederek kurumsal felsefeye uygun sekilde bilgilendirir. Isletmelerde, Iletisimin her
yone olmasi idealdir. Aslinda orgiit semalarina baktiginizda iletisimin hangi yone
dogru oldugu veya agirlik kazandig1 boliimler belli olur. Hangi yonde olursa olsun
isletmenin, insanin merkezi sinir sistemine benzer bir iletisim sistemine sahip olmasi

gerekir (Ada, Alver ve Atli, 2008, 5.494).

Ayni sekilde kurum disinda yapilan ¢aligmalarda kurumsal iletisim medya
yoluyla kurumun icraatlarini hedef kitlelerle paylasir. Tiim bu yaklasimlardan yola
cikarsak kurumsal iletisimin tiim kurumlarin en 6nemli organik yapilardan birisi

oldugunu goriiriiz (Ada, Alver ve Atli, 2008, 5.494).

Dolayistyla  organizasyonel yapilar1 kurgularken kurumsal iletisim
departmanlar iletisimdeki kurumsalligi vazgecilmez kilmistir. Bu iletisim agimi
kurmayan ve kurumsallastirmayan isletmeler kendini anlatmakta, hedef kitlelere

ulagsmakta konuya onem veren isletmelerin gerisinde kalacagi agikardir.

Bu yapilanmay1 basaramayan isletmeler ne yazik ki gelecegin diinyasinda
varliklarim siirdiiremeyecekler. O nedenle iletisimde kurumsallik ¢agimizin olmazsa

olmazlarindandir ve bu kurumsallik ancak saglam bir kurumsal iletisim
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departmanindan ve o departmanin kuruma katacagi iletisim kiiltiiriinden
geemektedir. Bu iletisim kiiltlirii her isletmenin kendi degerleri, misyonu, amagclari,

dogru hedef kitlesi se¢imi ile ortiismelidir (Atak, 2005, s.68).

Hangi sektor olursa olsun kurumsal iletisimde ortak payda, hizmet veya
tirinde degil calisanlar yani insan faktoriindedir. Hedef kitlelere ulasmayz,
yatirnmlari, karlilik ve verimlilik icin kurulacak sistemleri de yiiriitecek olan

insandir. Kurumsal iletisiminin temelleri atilirken bu husus dikkate alinmalidir (Atak,

2005, 5.68).

Bu yiizden is diinyasinda kurumsal iletisimi kurum i¢i ve kurum dis1 olarak
iki baslik altinda degerlendirmelidir. Her kosulda amag, giiven teskil eden bir iligkiler
aginin olusmasidir (Atak, 2005, s.68).

Kurumsal iletisimin rolii, bir kurumda iist yonetimin iletisim faaliyetleri ve
markalasmaya bakis1 ile ilgilidir. Ust yonetim, marka varligmin kurum icin en
stratejik degerlerden biri oldugunu unutmamali. Bundan sonra marka iletisimini
kurumsal iletisim departmanina teslim edilmeli. Kurumsal iletisim Departmani ise

iletisim uzmanlar1 tarafindan olugmali ve yonetilmeli (Atak, 2005, s.72).

Kurumsal iletisimciler iist yonetime sadece marka hakkinda alinacak stratejik
kararlarda degil pazarlamasinin ulasabilecegi hedef kitlelerde ve sektorel pazarlama
planlamalarinda da bilirkisi olarak hizmet vermektir. Marka yonetimi ve iletisimi,
pazarlama planlamasindaki hedef kitlelere ulasmadaki iletisim kriterleri teknik
konulardir ve iist yonetim her ne kadar marka ve pazarlamanin yonetilmesinden
sorumlu olsa da bu teknik konularda bilirkisilere ihtiya¢ duyar. Bunlar ise iletisim

uzmanlaridir (Giiriiz ve Eginli, 2008, s.28).

Kurumsal iletisimciler, iist yonetime verdikleri teknik destegin yani sira
iletisim operasyonlarim1 da tam anlamiyla istlenen kisilerdir. Stratejik iletisim
planlamalar1 ile pazarlama ve yonetim caligmalarina destek, kurumsal iletisimin

sorumlulugu altinda yiiriitiilmelidir (Giirtiz ve Eginli, 2008, s.28).

Kurumsal iletisim departmaninin yapaca@: Stratejik Iletisim Plani (SIP) ise
kurumun iletisim faaliyetlerine yonelik yillik bir plandir. Kurumun ne elde etmek
istedigini ortaya ¢ikarir ve bunu nasil basaracagini belirler. Kurumsal iletigimciler

isletmenin hedef kitlesini sosyal paydasi olarak goriir. Grafikte gorildiigi tizere;
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sosyal paydasla 6zdeslesen her kurulusa isletmenin stratejik amaglar1 ve hedeflerine
uygun olarak uzanir ve siirekli iletisim koprisiinii kurar (Glirtiz ve Eginli, 2008,

5.29).

Isletme i¢i ve dis cevreye ait bilgi akism saglar, Kurum kimligini
olusturur,Sirketin ve yoneticilerin itibarin1 yiikseltir, Sirket aidiyetini artirir, Kriz
yonetimi yapar, Kurumsal sosyal sorumluluklari projelendirir ve insan kaynaklari ile
birlikte calisanlarin yeteneklerinin gelistirilmesi icin egitimler diizenler (Giirliz ve

Eginli, 2008, 5.29).

Sosyal medya siireglerin yonetilmesi, kurum ig¢i iletisimin yiiriitiilmesi, kriz
yonetimi gibi konularda kurumsal iletisim departmant tam yetkili olmalidir.
Iletisimin 6ne c¢iktig1 konularin farkli departmanlara dagitilmasinda bu boliimiin
etkinligi olmazsa &nemli problemler dogurabilir. Ozetle bir kurumda iletisim
faaliyetleri stratejik oneme sahip oldugu icin uzman iletisimcilerden olusan bir
kurumsal iletisim departmani tarafindan yiiriitiilmeli ve {ist yonetimin isi bu yoniiyle

kolaylastirilmalidir (Giiriiz ve Eginli, 2008, s.29).

Bir firmanin en iyi sekilde iiretim yapabilmesi i¢in, hiyerarsik sistemin
eksiksiz bir sekilde bilgi aligverisinin seffafligi ile islemesi sarttir. Calisanlarin
motivasyonu, lretimin daha seri hale gelmesine neden olacagindan, yonetim ile
tiretim arasindaki siire¢ ne kadar iy1 bir iletisim agindan geciyorsa, o kadar 1yi bir
etki elde edilir. Kurumsal iletisim, kadrosundaki kisilerin herhangi bir yanlis
iletisimleri durumunda, hiyerarsik sistemin bozulmamasi i¢in giliven tabaninda
birlesmesi gereken siirectir. Aksi halde kurumsal yonlendirmelerde olusacak negatif
etkiler yanlis bir isleme siirecinden gegerek, itibar sarsici konuma gelebilir (Giiriiz ve

Eginli, 2008, s.30).

Kurumun kriz yonetimi ve diger kurumsal yonetim siirecleri i¢in de 6nemli
olan 1iletisim konusunda sorumlularca yeterli egitimin alinmasi1 ve siirecin
profesyonel olarak yonetilmesi, basarili sonu¢ olusmasma yardimer olacaktir. Bir
kurumda temel olarak iiretim veya hizmet olmazsa, isletme de olmaz ve varligim
stirdiiremez. Kurumdaki en biiyiikk amag isletmenin varligin1 devam ettirebilmesi
olduguna gore, bunun saglanmasi iiretimle, yani c¢alisanlar1 ile gergeklesir.

Calisanlarin kurumlarina bagl bir sekilde calisip giiven duymasi, yonlendirilmelerini
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pozitif yonde etkileyerek, verimliligi arttirir. Uretimin artmasi da isletmenin hayatta

kalabilmesinin en 6nemli sartidir (Mutlu, 2004, s.37).

Kurumsal iletisimin i¢ asamasi oldugu kadar dis asamasi olan kurumlar arasi
iletisim de aymi sekilde 6nemlidir. Kurumlar arasinda iletisim saglanmasi ig¢in son

yillarda bir ¢ok sirket, kurumsal iletisim uzmani kadrosu agmustir.

Kurumsal iletisimin, kurumlar arasi iletisim boyutunda da ayni ilkeler
dogrultusunda tedarik¢i ya da araci kurumlar gibi sik calisilan kurumlar ile olan
iletisimde 6nemi biiyiiktlir. Bu yiizden etkili bir iletisimin saglanmasi i¢in gerekli

olan hiyerarsik diizene gore bir iletisim ag1 olusturulmalidir (Mutlu, 2004, s.38).

Miisteriler ya da diger kurumlar ile olan iletisimde kurumun seffafligi, giiven
verici bir izlenim olusturmasi i¢in gereklidir. Bu durumun saglanmasi gerekli tiim

iligkiler agiin diizenli bir sekilde islemesine neden olur.

Sonug olarak; iletisim, isletmelerin can damari oldugundan kurumsal iletisim
kavrami ve departmani olmazsa olmazlardandir. Kullanilmadigr takdirde
faaliyetlerinde ve stratejik hedeflerine ulasmada ciddi orgiitsel etkinlik ve verimlilik
sorunlar1 ortaya c¢ikar. Kurumsal iletisimle sosyal medya ayrilmaz ikiz kardes
gibidirler. Eger isletmenizin sosyal aglarda boy gostermesini, projeler iiretmesini,
pazarinizin gelismesi, karlihigmizin ve verimliliginizin artmasini istiyorsaniz bu ikiz
kardesleri koreltmeyiniz hatta birbirinden ayirmaymiz. Kurumsal iletisimi
kurumsalliginiz 6lgiide benimsersiniz. Kurumsal olursaniz kurumsalliginizin geregi

olan her basamagi iggal eder karsiligint verirsiniz (Mutlu, 2004, s.39).
2.1.2. [Isletmelerde iletisim Ogeleri

Iletisim, mevcut kaynaklar ile konulan hedefler arasindaki siirecin ana
unsurudur. Iletisim ile birlikte mevcut kaynaklar, konulan hedef igin kullanilmakta,
bu amaca hizmet ettirilmektedir. Dogru iletisim ile birlikte hedef koyucu hedefini
alictya yani c¢alisanlarima aktarmakta ve hedefe wulasilmasi adma harekete
gecirmektedir. Iletisimi zayif bir isletmenin hangi kaynaklara sahip olursa olsun
yiiksek hedeflere ulasmas1 miimkiin degildir. Isletmelerde iletisimin baslica 6geleri

sunlardir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.13):

— Kaynak
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— Kodlama

— Mesgj

—  lletisim Kanali
— Kod Cozme

— Alict

— Algilama

— Geri Bildirim
—  Girilti

2.1.2.1. Kaynak (Gonderici)

Her tiirli iletisimde siireci baglatan bir kaynak vardir. Kaynak; birey, grup,
kurum ya da bir kurulus olabilir. Kaynak, mesaj1 ileten kisi veya mesajin ¢ikis

noktasi olarak tanimlanabilir. Kaynak, mesaj1 ilettigi anda iletisim siireci baslar.

Iletisim siirecinin saglikli bir sekilde baslamasi ve siirdiiriilebilmesi igin
kaynagin tasimasi gereken baz1 6zellikler vardir. Bu 6zellikler sunlardir (Yetim ve

Cengiz, 2010, s.13):

— Kaynak, génderecegi mesaj konusunda bilgili olmalidir.

— Kaynak, gonderecegi mesajin nasil kodlanacagini, sozlerin ve isaretlerin
anlamlarinin neler oldugunu bilmelidir.

— Kaynak, statii ve roliine uygun mesaj gondermelidir. Aksi takdirde olumsuz
etkilesime neden olur.

— Kaynak, alicilar tarafindan taninmalidir.

— Kaynak, tam bir iletisim kurabilmek i¢in beden, sembol, ses, yiiz, fotograf,

plan, harita vb. araglar1 etkin kullanmalidir.

2.1.2.2. Kodlama

Kod, mesajin isaret haline donligmesinde kullanilan simgelerin anlama
dontstiiriilmesidir. Gonderici iletmek istedigi bilgileri, duygu ve diisiinceleri alicinin
anlayabilecegi sembole veya harekete cevirerek kodlar. Kodlama vericinin konugsma
ve yazma becerisini gosterir. Kaynak kodlama yaparken iletisimin etkin olarak
gerceklesebilmesi i¢in alicinin da bildigi sembolleri kullanmalidir. Kodlama kaynak

tarafindan yapilir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.15).
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2.1.2.3. Mesaj (Ileti)

Mesaj, kaynak ile hedef arasindaki iliskiyi saglayan temel 6gedir. Kaynak
tarafindan duygu, diisiince ve bilgilerin kodlanmis hali olan mesaj ayn1 zamanda
sozel, gorsel ve isitsel simgelerden olusan somut bir {iriindiir. iletisim tiiriinii
belirlemede 6nemli olan mesajlar, sozel ve sozel olmayan mesajlar olarak ikiye

ayrilir (Unsal ve Telman, 2005, s.21).

[letisim siirecinde mesajin tasimasi gereken ozellikler sunlardir (Unsal ve

Telman, 2005, s.21):

— Mesaj anlasilir olmalidir.

— Mesaj acik olmalidir.

— Mesaj dogru zamanda iletilmelidir.
— Mesaj uygun kanali izlemelidir.

— Mesaj kaynak ve alic1 arasinda kalmalidir.

2.1.2.4. Iletisim Kanah

[letisim kanali, mesajin iletisim siirecinde alicidan aliciya ulasmasini saglayan
orta, yontem ve tekniklerdir. Kanal, mesajin aliciya sunulma seklidir. Her ileti aliciya

bir kanal araciligiyla iletilir. Kisacasi, kanal kaynak ile alict arasindaki baglantidir.

Kanal; ses dalgalar1 ve 151k dalgalari, telefon kablolamasi, sinir sistemi vb.
mesaj1 aliciya ileten fiziksel simgelerdir. Gazete ve dergiler, reklamlar, panolar,
telefon, internet, e-posta gibi kiiresel iletisim aglari 6nemli iletisim kanallaridir
(Unsal ve Telman, 2005, s.25).

Bu amagla kullanilacak iletisim kanallari, bu amaci bilgilendirmek, motive
etmek ve ikna etmek i¢in kullanilmalidir. Kimin, hangi amaca, hangi aragta iletisim
kuracagimiza karar verir. Iletisim kanallar1 sozel, sozsiiz veya gorsel-isitsel olabilir.
Bu araclardan hangisinin sec¢ilmesi gerektigi iletisimin etkililiginde rol oynar. Birkag
duyu organmi ayn1 anda etkileyen kanal secimi iletisimin etkililigini arttirir (Unsal ve

Telman, 2005, s.25).
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2.1.2.5. Kod Cozme

Kod ¢ozme, gonderilen mesajlarin aliciya ulastiktan sonra aslina uygun
olarak anlamli bir sekilde yorumlanmasidir. Kodlama kaynak, kod ¢oziimii ise alici
tarafindan yapilir. Iletisimin basarisi, mesajin alici tarafindan kod ¢dziimiiniin
anlamli olarak yapilmasi ve alict ile kaynagin mesaja ayni anlami vermesiyle

miimkiin olur (Tekinalp ve Uzun, 2006, s.47).
2.1.2.6. Alic1 (Hedef)

Bir iletisim siirecinde alici, kaynaktan gelen mesajlar1 alip yorumlayan ve
bunlara sozlii veya sozsiiz tepkide bulunan birey ya da gruptur. Mesaji1 alan kisi
alicidir. Mesajin anlamint kaynak ve hedef ortak algilarsa etkin bir iletisimden sz
edilebilir. Alicinin mesaj1 tasiyan sembolleri duyu organlar1 kanali ile algilayamayip
yorumlamamasi, iletisim siirecini sona erdirir. Alici, mesajt alip buna cevap verdigi

anda kaynak durumuna geger (Tekinalp ve Uzun, 2006, s.48).

2.1.2.7. Algilama (Filtreleme)

Filtreleme, alicinin aldig: iletiyi degerlendirmekle ilgilidir ve burada algilama
yurlrliige girer. Algi; Bireyin cevreyi anlamasini, kendini anlamasini ve bilgi
edinmesini saglayan filtredir. Algi, zihin ve duyguyu igeren bir siire¢ olarak
tanimlanabilir. Duyu organlarima ulasan bilgiler kendine hi¢ mantikli gelmiyor.
Mesaji alan kisi Onceden aldiklar1 bilgileri kendi amagclaria, degerlerine ve

inanglarina gore yorumlayarak davranir (Tekinalp ve Uzun, 2006, s.50).

Gonderen gonderilecek mesaj1 formiile edecek ve sifreleme sirasinda aldigi
bilgileri kullanacaktir; onlar1 kendi amaclari, degerleri, inanglar1 ve tutumlari
dogrultusunda belirli kodlara cevirirler. Diger bir deyisle, her ileti gonderenin
algilama kabiliyetinin nihai sonucu olarak ortaya ¢ikar; bu nedenle algilama siireci

filtre roliinii oynar.

2.1.2.8. Geri Bildirim (Feedback)
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Bir iletisim siirecinde alicidan kaynaga yonelen tiim tepkilere geri bildirim
denir. Geri bildirim, alicinin gondericinin mesajimna verdigi cevap olarak da
tanimlanabilir. Geri bildirim sayesinde gonderici, mesajin tam olarak aliciya ulasip
ulasmadigim anlar. Iletisim siirecinde geri bildirim yapilmazsa iletisim eksik kalir.
Geri bildirim, iletisim siirecinin devamliligini saglayan 6gedir. Geri bildirim; olumlu,
olumsuz ve tepkisizlik olarak {i¢ sekilde verilebilir. Mesajin tam olarak algilandig1 ve
kaynaga dogru olarak geri gonderildigi bildirim, olumlu geri bildirimdir. Mesajin
amagclandig1 sekilde alimmadigi bildirim, olumsuz geri bildirimdir (Unsal ve Telman,

2005, 5.39).

Gelen mesaja tepki vermeyen geri bildirim ise tepkisiz geri bildirimdir. Geri

bildirim su 6zellikleri tasimalidir:
— Mesajla ilgisi olmayan geri bildirim verilmemelidir.
— Uygun zamanlama tercih edilmelidir.
— Amag iyi tespit edilmelidir.

— Geribildirim somut olmali, beklenilen davranisi tanimlamalidir

2.1.2.9. Giiriiltii

Iletisimi engelleyen biitiin faktrler giiriiltii sayilir. Giiriiltii, iletisim siirecinin
herhangi bir asamasinda istem dis1 ortaya ¢ikan, iletisimi engelleyen, iletisim
stirecini olumsuz etkileyen bir faktordiir. Kaynak birimin gonderdigi mesajla hedef
birimin aldig1 mesaj arasinda fark olmugsa bu giiriiltiiden kaynaklanmistir (Sahin,

2011, s.277).
2.1.3. Isletmelerde iletisim Tiirleri

Tletisim tiirlerini sozlii iletisim, sozsiiz iletisim ve yazili iletisim olmak iizere

li¢ gruba ayirabiliriz (Sahin, 2011, s.281).
2.1.3.1. Sozsiiz iletisim

Sozsiiz iletisim, iletisimin en temel tiirlerinden biridir. Iletisimin birincil arac1

dildir fakat mesajin gonderilmesinde ve alinmasinda, iletisime katki saglayan bagka
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faktorlerde vardir. Sozsiiz iletisim veya viicut dili yoluyla elbiseler, mekan kullanima,

jest ve mimikler, goz hareketleri ve géz temasi, mesaj iletimine yardimci olur.

Sozsiiz iletisim; ylizdeki anlamlari, géz hareketlerini, durusu, giyimi, sesin
Ozelliklerini igerir. Goriinii, davranis, dokunus gibi sozsiiz ileti kaynaklar1 yer ve
zamant en iyi kullanma siireci igerisinde de ¢ok 6nemli bir yere sahiptir. Duygu ve
diisiincelerin  kelimelere dokiillemedigi durumlarda bir bakis, basin bir doniisi,
kavrayan bir jest, savunucu bir mimik binlerce kelimeden fazla anlam tasimaktadir

(Yetim ve Cengiz, 2010, s.23).

Beden dili evrenseldir. Burada evrensellik, beden dilinin diinyanin her
yerinde tiim insanlar tarafindan kullanilmasi anlamini tasir. Ancak beden dilinde

kullanilan isaretler degisik kiiltiir ve toplumlarda farkli anlamlar icermektedir (Sahin,

2011, s.281).

Beden dilinde diger bir faktor de jest ve mimiklerdir. Yiiz kaslarinin anlatim
amaglarma gore kullanimi, mimikleri; bas, el, kol, ayak, bacak ve bedenin kullanimi
ise jestleri olusturur. Esas jest ve mimikler, diisiince ve duygularimizi destekleyen,

onlar1 somutlastiran hareketlerdir (Sahin, 2011, s.281).

Sozsiiz iletisim, bes temel fonksiyona sahiptir. Bu fonksiyonlar (Sahin, 2011,

5.282):

— Sozsiiz jestlerle sozlii mesaji pekistirmek amaciyla kullanilan olumlama
hareketleri veya tekrar,

— Jestlerle kafay1r olumsuz anlamda sallayarak yalanlama veya aksini iddia
etme,

— SozIli mesajin yerine gecebilecek bir davranista bulunma,

— Gozlerle mesaj iletme,

— Mesajin anlamimi tamamlama ve mesaj1 vurgulamadir.

2.1.3.2. Sozlii Iletisim

Sozlii iletisim, konugma dili olarak da adlandirilir. Yiiz yiize goriismeler,
toplantilardaki konusmalar, brifingler, halka hitaplar, telefonla yapilan goriismeler,

konferanslar vb. bigiminde kurulur.
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Sozlii iletisim, yiiz yiize olabilecegi gibi radyo, televizyon ve telefonla da
olabilir. Dil ve dil 6tesi olmak iizere iki kisma ayrilir. Karsilikli konugmalari, hatta
mektuplagmalar1 ‘dil ile iletisim’ olarak kabul edebiliriz. Dil ile iletisimde kisiler
mesajlarin1 birbirine iletirler. Dil 6tesi iletisimde ise sesin niteligi onemlidir (ses
tonu, sesin hizi, siddeti, hangi kelimelerin vurgulandigi, duraklamalar vb.) (Sahin,

2011, 5.282).

Dil ile iletisimde kisilerin ne sdyledikleri, dil Gtesi iletisim de ise nasil
sOyledikleri 6nemlidir. Arastirmalar, insanlarin birbirlerine ne sdylediklerinden ¢ok,
nasil soylediklerine dikkat ettiklerini gostermektedir. Mesajin dogru iletilmesi,
secilen kelimelere baglidir ancak algilanmasi onemli 6l¢iide dil Otesine gore olur

(Unsal ve Telman, 2005: 42).

Sozli iletisimde etkinlik bakimindan sesin biiyiik bir 6nemi vardir. Ses
insanin tutumunu, duygularini ve i¢ diinyasin1 yansitir. Insanin i¢ diinyasinin aynasi

sestir (Unsal ve Telman, 2005: 42).

Sézlii iletisimin pek cok avantaji vardir. Bu avantajlar sunlardir (Unsal ve

Telman, 2005: 43):

— Verilen haberin anlasilma derecesi denetlenebilir.
— Soru sorulabilir.

— Verilen cevaplar kontrol edilebilir.

— Anlasilmayan konulara agiklik getirilebilir.

— Es zamanli olarak geri bildirimde bulunulabilir.

Sozli  iletisimin  bazi dezavantajlart da vardir. Bu dezavantajlar

sunlardir(Unsal ve Telman, 2005: 43):

— Soylenen kelimenin yaziyla ifade edilen bir kelimeye oranla yanlis anlasilma
thtimali daha yiiksektir.

— Planlar, politikalar ve stratejilerle ilgili kalict ve uzun siireli iletisimler igin
uygun bir iletisim yontemi degildir.

— Alman so6zlii mesaj, zamanla ya tamamen ya da kismen unutulur veya

degisiklige ugrar.
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2.1.3.3. Yazili iletisim

Yazi insanin ve toplumlarin gecirdigi toplumsal ve kiiltiirel evrim siirecinin

trlintidiir. Yazinin icadi, biirokrasinin kurulmasina ve gelismesine katkida bulunmus

ve ayni zamanda yazi hem din kurumunun hem de devletin siyasal Orgiitlenme

biciminin {izerinde etkili olmustur. Yazi, merkezi biirokrasi ve tagra Orgiitleri

arasinda toplumsal yasamin temel ilkelerini siyasi otorite tarafindan esgiidiimlesmesi

olanagi saglamistir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.25).

Yazili iletisim, bireyler ve gruplar arasindaki iletisimden c¢ok, orgiitsel

iletisimde biiyiik bir 6neme sahiptir. Orgiitsel iletisimde yazinin 6nemi gittikce

artmaktadir. Bunun nedenleri sunlardir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.25):

2.14.

Bilgi alaninda artan uzmanlagsma

Faaliyetlerin her asamasinda arastirma faaliyetlerinin artan 6nemi

Orgiitsel yapilarda yasanan biiyiik 6lgekli gelismeler

Y onetimin profesyonel bir ugras alani olarak gelismesi

Ekonomik yap1 igerisinde bilgiye duyulan ihtiyacin artmasi

Yazili iletisim, sozlii iletisime gore alicinin onu okumasi, yorumlamast ve
cevaplamasi nedeniyle gecikmeli olarak kurulur. Yazili iletisimi yeniden

diizenlemek ve onu siirekli korumak olanaklidir.

Isletmelerde iletisim Araclar

Iletisim araglari, bilgi akisini saglayan araclara verilen genel isimdir. Bu akis,

‘bireyden ¢ogula’ veya ‘coguldan bireye’ bilgi yoniiyle olan iletisime gore ¢esitlenir

(Sahin, 2011, s.287).

Bilissel Iletisim Araclar1 Sanal: bir ortamda, bilgi teknolojileri kullanilarak
gerceklestirilen bireysel ve toplu iletisim araglaridir (Ornegin e-posta,
formlar, chat, messenger, web kamera, blok vs.).

Gorsel Isitsel letisim Araclar: Goz ve kulagimiza hitap eden, multimedya
teknolojilerini kullanan iletisim araglaridir (Ornegin televizyon, radyo,

sinema vs.).
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e Telekomiinikasyon iletisim Araclari: Goz ve kulaga hitap eden, elektrik,
elektronik, elektromanyetik, optik teknolojileri kullanarak gergeklestirilen
iletisim araglaridir (Ornegin telefon, cep telefonu, fax, telex vs.)

e Kali-grafik Iletisim Araclari:Yazi ve ¢izi ile olusturularak formatlandirilan
ve basim-yayim araglari ile yapilan iletisimdir (Ornegin gazete, dergi, afis,
tabela, Kitap vs.).

e Organizasyon Iletisim Araclari: Ekipler araciligiyla gerceklestirilen kisi
veya topluma aktarilacak mesajlar1 tanitim, eglence, egitim, gezme, tiiketme
adma ileten etkinlikleri sagladig iletisim araglaridir (Ornegin fuar, konser,
defile, konferans vs.).

e Sanatsal Iletisim Araclar: ister plastik ister estetik olsun her tiirlii sanat
faaliyeti veya sanatci ile saglanacak iletisim araglaridir (Ornegin dans, resim,

miizik, sarki, sergi, konser, tiyatro, heykel, animasyon vs.).

2.2. Isletmelerde Etkili Iletisim

Etkili iletisim, bir zaman y&netimi unsurudur. Iletisimde yeteri derecede agik
olunursa iletilmek istenen mesaj, etkin bir bicimde aliciya ulasmis olur. Iletisimi

zayif olanlar, siirekli olarak karigikliga neden olur edilmelidir (Turung ve Celik,

2010, s.165).

Toplum yasami iletisimle daha gilizel hale getirilir. Birey, grup ya da
toplumlarin kendi aralarinda kurduklar1 ¢esitli iligkileri diizenleyen kurallar
mevkileri geregince taniy1p onlara uygun davranista bulunabilmesi, kendi aralarinda

etkin bir iletisimin bulunmasina baglidir edilmelidir (Turung ve Celik, 2010, s.165).

Etkili bir iletisim i¢in asagidaki hususlara dikkat edilmelidir (Turung ve Celik,
2010, s.165):

— Kullanilan dil, a¢ik ve sade olmalidir.

— Gonderilen ileti, alicinin diizeyine uygun olmalidir.
— Tletiler, ses tonu ve beden dili ile tutarli olmalidir.
— Enuygun iletisim kanali ve arag se¢ilmelidir.

— Uygun zaman ve mekan se¢ilmelidir.
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2.2.1.

Iletisim destekleyici olmalidir.

Kaynagin ve alicinin iletisimde istekli olmasi gereklidir

Etkili Tletisim Kurmada Uygulanabilecek Yéntemler

Etkili iletisim kurmada uygulanabilecek yontemler; iletisimin kisisel ve

cevresel engellerini agsmak, empatik iletisim kurmak, giidiileyici iletisim kurmak,

etkin iletisim kurmak ve ikna iletisim kurmaktir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.28).

Iletisimin Kkisisel ve cevresel engellerini asmak: letisim engellerini
kaldirmanin en etkin yolu, dncelikle engelin farkina varmak ve sonra da bu
engeli ortadan kaldirmaktir. Bunun i¢in su yontemlerin kullanilmasi gerekir
(Turung ve Celik, 2010, s.165):

Kaynak, sozlii mesajlar1 alicinin anlayacagi ve algilayabilecegi bicimde
kullanmalidir.

Kaynagin gonderdigi mesajlar sadece sozlii olmamali, ayn1 zamanda model,
hareket, ¢izim, resim, yazi ve isaretler gibi semboller seklinde de olmalidir.
Kaynagin gonderdigi mesajlar, alicinin ilgisini ¢ekecek gercek ve cekici
orneklerle desteklenmelidir.

Mesaj, aliciy1 etkileyecek tiirden bir kanalla gonderilmelidir.

Kaynak ve alicimin fiziksel c¢evresi iletisime elverisli bir duruma
getirilmelidir.

Kaynak ve alicinin fiziksel ve psikolojik rahatsizliklar1 giderilmelidir.
Mesajin anlasilip anlasilmadigi geri bildirimle kontrol edilmelidir.

Empatik iletisim: Bir kisinin kendini karsisindaki kisinin yerine koyarak
olaylara onun bakis agisiyla bakmasi ve o kisinin duygu ve diisiincelerini
dogru olarak anlamasi, hissetmesi ve bu durumu ona iletmesi siirecine
“empati” denir. Empati kuracak kisi kendini karsisindakinin yerine
koyabilmeli ve olaylara onun bakis acisiyla bakabilmelidir yani onun algi
alanma girebilmelidir. Empati kurmak igin karsidaki kisinin duygu ve
diisiincelerini iyi anlamak gerekir. Karsidaki kisinin sadece duygularini ya da

sadece diislincelerini anlamak yeterli degildir, zihninde olusan empatik
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anlayisin karsidaki kisiye iletilmesi de gereklidir (Turung ve Celik, 2010,
5.168).

e Giidiileyici iletisim: Giidi, insan1 belli bir amag icin harekete geciren giictiir.
Iletisimin ikna yetenegi, giidiileyici olmasina baghdir. Orgiitlerde giidiileyici
iletisimin olabilmesi i¢in mesajin asagidan yukariya ve capraz bir sekilde
dolasmasi gerekir. Bu sayede orgilittekiler tiim gelismelerden haberdar olur
(Turung ve Celik, 2010, s.169).

e Etkin iletisim: Etkin iletisim, amaglanan anlami miimkiin oldugu kadar
gondericinin gonderdigi anlama yakin bir bigcimde hedefe iletmekle miimkiin
olur. Etkin iletisim, anlam diislincesine ve anlamlarmin tutarligina baghdir.
Etkin iletisim, alicinin algilayabilecegi sekilde mesaj1 iletmekle miimkiin
olur. Etkin iletisim, mesajin tam olarak algilanmasi ve gerekli tepkinin
gosterilmesiyle saglanir (Turung ve Celik, 2010, s.169).

e Ikna edici iletisim: En basit bir diyalogun bile ikna etme ile iliskisi vardir.
Insanlar genelde baskalarinin davramslarini, kendi arzular1 dogrultusunda
degistirmek i¢in iliski kurarlar, gili¢ kullanarak ya da ikna yoluyla bu
isteklerini gerceklestirmek isterler. Formel iliskiler gii¢, informal iliskiler ise
iknasayesinde gerceklesir. Ikna etmek inandirici olmaya baghdir. inang,
tutum ve davramig degistirmede ikna daha kalicidir. “Bir at1 zorla suya
gotiirebilirsiniz ama zorla su igiremezsiniz.” diyen atasozii iknanin 6nemini
vurgulamaktadir. Iknanin temelinde inandirma, inandirmanin temelinde de

giivenirlik vardir (Turung ve Celik, 2010, s.170).

2.3. Isletmelerde iletisimin Performansa ve Verimlilige Etkisi

2.3.1. Isletmelede Performans Yonetim Sistemi

Performans Yonetim Sistemi, illetmelerin hedeflenen organizasyonel
amaclara ulasmasi ve bu dogrultuda personelin gostermesi gereken performansa
iliskin ortak bir anlayisin organizasyon biinyesinde benimsenerek, personelin bu

hedefler dogrultusunda gosterecegi katkinin  diizeyinin artirict  bir  sekilde
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yonetilmesi, degerlendirilmesi, ticretlendirilmesi, odiillendirilmesi ve gelistirilmesi

stirecidir (Barutcugil, 2002: 125).

Giinlimiizde isletmeler, Performans Yonetim Sistemlerini, hedeflerine
ulagsmada en etkin kaynak olarak kullanmaktadirlar. Kurulan sistemin idare edilmesi
sirasinda  isletmede hiyerarsik anlamda yukaridan asagiya dogru bir etki siireci
yaratilmaktadir. Performans degerlendirmesinde hedeflenen, sadece personelin
basarisinin Ol¢iilmesi degil, ayn1 zamanda isletme amaglarinin minimum seviyede
gergeklestirilmesinin saglanmasi, motivasyonun yiiksek tutulmasi vedinamik ¢alisma
ortaminin siirekli olarak ytiksek tutulmasidir. Performans degerlendirme sistemi; bir
hedef belirleme sistemi olmasinin yani sira, islerin daha iyi yapilmasini saglayan bir

kontrol sistemidir (Germirli, 2002: 22).

Performans yonetim sistemleri, isletmelerin vizyonlar1 dogrultusunda
hedeflerin belirlenmesini ve bu hedeflerin personelin ¢abalariyla gergeklesmesini
saglamay1 hedeflemektedir. Ayrica sistem bireyi daha aktif olarak kullanabilmenin
yollarini aragtiran, kendi stratejik hedefleri ile bireyin amaclar1 arasinda esgiidiim
saglayabilen, ¢alisanlarinda yliksek motivasyon yaratabilen, katilimi1 benimsetebilen,
yiiksek performans ortaya koyabilen bir yapi olusturmaktadir (Barutcugil, 2002:
126).

Performans Yonetim Sistemi faaliyetleri sadece ge¢misin performans
degerlendirmesini  hedeflememektedir. Burada hedeflenen geg¢mis veriler
dogrultusunda personel ve isletmelerin gelecege yonelik potansiyel performanslarin
belirleyerek, uygun motivasyon ve yonlendirmelerle gelecekteki performanslarini st

seviyeye ¢ikarmak sistemin temel amacidir (Barutgugil, 2002: 126).

2.3.2. lsletmelerde Performans Yonetim Sisteminin Ozellikleri

Isletmelerde uygulanan performans yonetim sistemi etkinliklerinin bazi

ozellikleri bulunmaktadir.

Bu o6zellikler (Germirli, 2002: 25);
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Performans degerlendirme sistemi etkinlikleri, isletmede siirekli gelismeyi
hedefleyen ve 68renen bir isletme felsefesi yaratmay1 hedefler.

Objektif bir degerlendirme saglar.

Sirket kiiltiiriiniin yaratilmasini ve personelin sirkete olan aidiyet duygusunun
artmasini saglar.

Isletmelerde, gelisim planlamasinin yapilmasini saglar.

Hem sirketin hem de ¢alisanlarin hedeflerine ulagmasini saglar.

Bu 6zellikleri itibariyle performans yonetim sistemi etkinligi,, hem isletmeleri

hem de personeli ilgilendiren bir yapiya sahiptir.

2.3.3.

isletmelerde Perfomans Yénetim Sisteminin Amaclar:

Performans Yonetim sistemi etkinliginin, isletmelerde gerceklestirmek

istedigi bazi amaglar1 bulunmaktadir. Bunlar (Germirli, 2002: 25);

2.34.

Isletmenin hedeflerinin personele indirgenmesi

Hedeflere ulasilabilmesi i¢in gerekli performans kriterlerinin belirlenmesi
Belirlenen bu kriterler dogrultusunda,, personelin objektif bir bigcimde
degerlendirilmesi

Planlanan performans ile fiili performansin karsilastirilabilmesi

Performans ¢abalarinin, yonetici ve astlar1 arasinda i1sboliimii yaratmasi
Isletmenin giiglii ve zayif yanlarinin belirlenmesine kaynaklik etmesi
Yapilacak geribildirimler vasitasiyla, ¢aligan motivasyonlarinin iist sevviyeye
cikarilmast

Personele uygulanacak kariyer ve egitim programlart i¢in gerekli bilginin

saglanmasini hedeflemektedir.

Isletmelerde Performans Yonetim Sisteminin Yararlar

Performans Yonetim Sistemleri, yukarida da belirtildigi tizere, sadece calisan

performansinin tespiti i¢in degil hem tiim personel hem de igletme i¢in ¢ok dnemli

yararlara sahiptir. Kigisel gelisimin saglanmasi kisisel basarinin, dolayisiyla da
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sirket basarisinin arttirilmasinda etkili bir aractir. Performans yonetim sistemlerinin
yararlari, c¢alisan, yoneticiler ve isletme i¢in olmak lizere 3 farkli kalemde ele

aliacaktir (Germirli, 2002: 27).
2.3.4.1. Cahisana Yararlar

Isletmelerde performans ydnetiminin calisana yararlar1 sunlardir (Germirli,

2002: 28):

— Calisan, isletmenin kendisinden olan beklentisini bilmektedir.

— Calisan, kendisine verilen hedef dogrultusunda g¢alisma temposunu

ayarlamaktadir.
— Calisan, yoneticileri ile egitim ve gelisim planlar1 iizerinde istisare yaparak
ihtiyaglarini belirlemeye ¢alisir.

— Calisan, kendi gelisim diizeyini belirlemektedir.

2.3.4.2. Yoneticiye Yararlari

Isletmelerde performans ydnetiminin ydneticiye yararlari sunlardir (Germirli,

2002: 28):

— Yonetici, personelinden ne istedigini rahatlikla ifade edebilir.
— Calisana, kendisini gelistirmede rehberlik eder.

— Kisisel gelisim, egitim ve kariyer planlamalarmi objektif veriler

dogrultusunda yapar.

— Personel ile giiven ve saygiya dayali is iligkisi ortam1 yaratilmasini saglar.

2.3.4.3. Isletmeye Yararlar

Isletmelerde performans ydnetiminin isletmeye yararlari sunlardir (Germirli,

2002: 28):

— Organizasyon hedeflerinin, calisana indirgenmesini saglar ve bdoylelikle,
isletme hedefine ulasmada personel azim ve motivasyonunun artmasi

saglanir.

— Isletme icin aktif kariyer planlamas1 uygulanmasini saglar.
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2.3.5. Isletmelerde Performans Yénetim Sistemi Siireci

Performans  yonetim  sistemi  etkinligi; organizasyonun hedefleri
dogrultusunda, personelin gosterecegi performansin katki diizeyinin artis yonli
yonetilmesi, degerlendirilmesi, iicretlendirilmesi, ddiillendirilmesi ve gelistirilmesi

siirecidir (Olger, 2005, s.13).

Performans yonetim sistemi siirecinin uygulanmasi safhasinda bir dongiisii

bulunmaktadir. Asagidaki sekilde bu dongii goriilmektedir.

Sorumlulukiar
=  Delirleyin ve
beigelendirin %
Oddllendirme ve diger Amaclarn, hedefleri
sonug eylemlering ve performans
uygulaym standartlarim
beliffeyin
Planlan ve Per‘%ormans
sonugclari sonuglarin
calisanla birlikte : sdrekli olarak
gozden gegirin izleyin
y o i’
Performans gézden : Strekli clarak
gecirme ve gelisim geribildirim
planlama toplantisin sadiayin, calisan
A planiayin cesaretlendirin
flgili performans
bilgilerini derleyin

Kaynak: (Olger, 2005, 5.13).
Sekil 2: Performans Yonetimi Dongiisii
Bu dongii dogrultusunda ilk olarak isletmenin organizasyonel hedeflerinin
belirlenmesi amaciyla personele bireysel sorumluluklar yiiklenmekte ve bu
belgelendirilmektedir. Bu asamadan sonra Yonetici ve g¢alisanin bireysel hedefleri

belirleyecekleri ve performans standartlarini goriisecekleri bir toplant1 yapmalar1 ve

hedef dogrultusunda haritayr belirlemeleri gerekmektedir. Toplant1 sonrasi,
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performans sonuglari siirekli olarak izlenmelidir. Izlenen performans sonrasi
calisanlara siirekli olarak geribildirim saglanmalidir. Bu geribildirim, c¢alisanlar
lizerinde motivasyon arttirici etki yaratmaktadir. Bundan sonra performans dénemi
boyunca gerek gozlemleri ile gerekse digger yontem ve kaynaklarla elde ettigi bilgi
ve belgeleri derlemesi gerekmektedir. Bu derlemenin akabinde Performansin gézden
gecirilmesi i¢in yonetici ve g¢alisan arasinda yapilacak bir toplantinin planlanmasi
gerekmektedir. Bundan sonra plan ve sonuglarin yonetici ve calisan tarafindan
beraber gozden gecirilmesi ve son olarak degerlendirme sonucglarina gore ¢alisanla
ilgili karar verilmesi ve bu kararlarin eyleme doniistiiriilmesi gerekmektedir (Yetim

ve Cengiz, 2010, s.33).

2.3.6. Isletmelerde Performans Yonetim Sistemi Siirecinin Asamalar:

Yukarida belirtilen performans yonetim dongiisiinden hareketle performans yonetim

stireci dort asamadan olusmaktadir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.35).
Bu asamalar;

Hedef Tespit Siireci
Yonlendirme / Geri Bildirim Siireci

Degerlendirme Siireci

A w0 np e

Gelisim Planlama Siireci

e Hedef Tespit Siireci: Hedef tespit siireci, performans yonetim etkinliginin en
onemli adimidir. Bu siiregte isletmenin hedeflerine ulasmada, belirlenecek
kriterler irdelenmektedir. Hedeflerin saptanmasindaki amag; personel ve
isletmenin amaclar1 dogrultusunda neler yapmalar1 gerektigini tartismalari,
hangi sonuclara ulasacaklarina karar vermeleri ve bunlar i¢in ¢alismalaridir.
Bu siirecte hedeflerin dogru belirlenebilmesi i¢in; basarinin OSlgiilebilir
olmasi, Onceliklerin  belirlenmesi, zaman planlanmasi  yapilmasi
gerekmektedir. Hedeflerin olusturulmasinda, isletmenin stratejik, kisa ve
uzun donemli hedefleri irdelenmeli ve ortaya ¢ikabilecek firsat ve tehditler

g6zoniinde bulundurularak karar verilmelidir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.35).
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2.3.7.

Yonlendirme - Geri Bildirim Siireci: Bu silireg, hedeflere yonelik
ilerlemelerin kaydedilmesi ve gelismesi gereken yonlerin belirlenmesi
faaliyetlerini igermektedir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.35).

Degerlendirme Asamasi: Bu siiregte, kisisel is sonuglarinin ve yeterliliklerin
degerlendirilmesi.faaliyetleri yer almaktadir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.35).
Gelisim Planlama Siireci: Degerlendirme asamasindan sonra c¢alisan ve
yoneticinin birlikte yaptiklari gorliismeler sonucunda, calisanin gelismesi
gereken yonleri ve kariyer rotasi géz onilinde bulundurularak bir plan
hazirlanmasi faaliyetlerini icermektedir (Yetim ve Cengiz, 2010, s.35).

Isletmelerde Performans Degerlendirme Etkinligine Etki Eden Faktorler

Isletmelerde performans degerlendirme etkinligine etkisi bulunan bazi

faktorler bulunmaktadir. Asagida bu faktorler agiklanacaktir (Yetim ve Cengiz, 2010,

s.41).

Cahsan Memnuniyet: Isletme calisanlarinin, isletmede uygulanan
performans  degerlendirme  sisteminden  duyduklar1i  memnuniyet,
degerlendirme etkinliginin en ©nemli &gelerinden biridir. Calisanlarin
degerlendirme  faaliyetlerinden = duyduklari memnuniyet degerleme
sisteminden,  siirecin  uygulanmasindan ve  siirecin  ¢iktilarindan
etkilenmektedir. Burada noktada memnuniyet hem degerlendiren hem de
degerlendirilen acisindan sorgulanmaktadir. Burada onemli olan, diisiik
performansina ragmen yiiksek puan alan ¢alisanin memnuniyeti degildir.
Cinkii digger yandan isletme acisindan etkinlikte verim distikligi
bulunmaktadir. Dolayisiyla memnuniyetin iki taraf agisindan da optimum
memnuniyetin saglanmasi esastir. Buradan hareketle performans degerleme
sistemi, tiim taraflarin ihtiyaglarina cevap verdigi siirece etkin olarak
degerlendirilmektedir. ~Calisanlar performans degerleme sisteminden
memnuniyetsizlik duyduklarinda, organizasyonun bagarisini artirmaya
yonelik etkinliklerini de azaltmaktadirlar (Yetim ve Cengiz, 2010, s.42).

Personel Diisiinceleri: Performans degerlendirme sistemi etkinliginin
Olciilmesinde personel diislincelerinin 6nemsenmesi ve fikirlerinden sistemde

yararlanildiginin ~ ¢alisanlara hissettirilmesi, performans degerlemenin
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etkinligi agisindan son derece Onemlidir. Personel diisiinceleri; personelin
tutumlar1 ve beklentileri ile ilgili diisiinceleri iceren genis bir kavramsaldir.
Yani personel disiinceleri  tutumlardan, degerleme  sisteminden,
beklentilerden ve sonuglarla ilgili diislincelerden etkilenmektedir. Tutumdan
kasit hem degerlendirilen hem de degerlendirenin  davranislar
kastedilmektedir. Bir yoneticinin, departmaninda g¢alisan personellere karsi
tutumu, kendisinin bu kisilere yaklasmama veya onlardan uzak kalmasina,
baska kimselerle onlar arasinda fark gozetip gozetmemesine bakilarak
Olciilebilir. Personeline karsi farkli davraniglar sergileyen bir yoneticinin
stibjektif davraniglar1 performans degerlemesini de olumsuz etkileyecektir ve
degerlemenin etkinlikten uzak kalmasina neden olacaktir. Ayni sekilde
yOneticinin ¢aliganlara farkli davranmasindan rahatsizlik duyacak olan
calisanda performans degerleme sistemine karsi direnecektir. Bu direnme ile
birlikte degerleyen ya da yonetici saglikli bir degerlendirme yapamayacaktir
(Eren, 2004, s.180).

Personelin Isletmeye Giiveni: Isletme personelinin isletmeye duydugu
baglilik, yaratacag: isbirligi ile kisiler aras1 ve grup dayanismas iizerindeki
etkisi ve Orgilit i¢i yapmin olusmasini  kolaylagtirmasi nedeniyle
organizasyonlarda is gormeyi miimkiin kilan bir unsurdur. isletmelerde giiven
olgusu isbirligine dayali iliskilerin olusmasinda 6nemli bir faktordiir ve
performans Ol¢limii gibi aktivitelerin siirdiiriilebilirliginde ¢ok biiyiik 6nem
tasimaktadir. Bu aktivitelerin etkinligi, personelin sirketine gliven duymasina
baghdir (Cakmak, 2005, s.17). Bir isletmede , perseoneller, isletmenin karar
alma stireglerine dahil olarak, sorumluluk ve yetki alanlarin1 genisletip, kendi
kontrol alanlarim1 olusturarak, iki tarafli bilgi akisi ile aktif bir iletisim
saglayarak, personelde isletmeye kars1 giiven duygusu gelistirebilir. Boylece,
isletmede yenilige agik, motivasyonu ve morali yiliksek, gorev ve rol
performans: yiiksek personellerle, orgilitsel catisma ve stres diizeyi minimize
edilerek oOrgilitsel verimlilik ve basari siirekli hale getirilebilmektedir (Halis
vd. 2007, s.188). Bu dogrultuda isletme bireysel performans degerleme
sistemini kurmakta ve ¢aligsanlara sistemin adil, hakkaniyetli isleyecegine dair

giiven vermesi gerekmektedir. Bu giliveni tam alamayan c¢alisanlara
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uygulanacak olan performans degerlemesi etkinlikten uzak kalacaktir. Ayni
zamanda performans degerlemesinde istikrarli bir uygulama bulunmuyorsa ve
uygulamanin sonucunda iicretlendirmelerde, terfilerde degisiklik olacaginin
taahhiit edilip yerine getirilmemesi calisanlarda bir giivensizlige sebep
olacaktir ve bu durum bundan sonraki performans degerlemelerinin
etkinliginin kaybolmasina yol agacaktir (Demircan ve Ceylan, 2003, s.141).

e Katimalik: Isletmelerde katilm faaliyeti, ¢agdas ydnetim stratejilerinde
Oonemli bir yeri olan ve karar ve uygulama asamalar1 ile birlikte denetim
siirecinde biitiin calisanlarin goriislerinden yararlanma faaliyetini iceren
siregtir.  Katilim  vasitasiyla  personelin, performans degerlendirme
goriismelerinde degerlemenin etkinligini arttirmaktadir. Katilimin isletme ve
personel agisindan; olaylara biitlinciil bakabilme, sorun ¢dzme, yetenek ve
bilgi gelisimi, isin sevdirilmesi, Orgiitle biitlinlesme gibi faydalari oldugu

sOylenebilir (Demircan ve Ceylan, 2003, s.144).

2.4. Etkili Iletisim Yollar1 ve Teknikleri

Iletisim, en az iki kisi arasinda gerceklesen bir etkilesimdiri. Bu sebeple de
etkili bir iletisim i¢in tek bir tarafa sorumluluk yiiklemek s6z konusu degildir.
lletisimin aktif tarafinda yer alan bireyin izlemesi gereken yollar farkli, dinleyici
konumundaki tarafin izlemesi gereken yollar farklidir. Bu dogrultuda 6ncelikli olarak
iletisimin aktif tarafinda yer alan bireyin etkili bir iletisim i¢in izlemesi gereken

yollar sunlardi (Demircan ve Ceylan, 2003, s.145):
— Kisi Oncelikli olarak kendisini tanitmalidir,
— Soylemlerini agik ve anlasilir bir dil ile gerceklestirmelidir,

— Karsi taraf ile empati kurabilmelidir, bu sayede konugsmanin akiskanliini

saglayabilmektedir,
— Elestirilere acik olmalidir,
— Hosgoriisii ve anlayish olmalidir,

— Beden dilini aktif bir sekilde kullanmal1 karsi taraf ile temas kurmalidir.
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Dinleyici tarafindaki birey ya da bireylerin etkili bir iletisim i¢in izlemesi

gereken yollar da sunlardir (Demircan ve Ceylan, 2003, s.145):

— Anlatici kisiyi ilgili bir sekilde dinlemek,

— Karsi tarafin soziinii kesmemek,

— G0z temasi kurmak,

— Anlatilana odaklanmak, verilecek cevaba degil,

—  Onyargilardan uzak bir tavirla dinlemek,

— Karsi tarafin yalnizca sdylediklerini degil beden dilini de incelemek,

— Kars tarafa dinledigini gosterecek mimik ya da davranislarda bulunmak.

UCUNCU BOLUM
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ETKILI ILETiISIMIN VERIMLILIGE ETKiSi UZERINE SAGLIK
SEKTORUNDE BiR ARASTIRMA

3.1. Arastirmanin Onemi

Bahsedildigi iizere giinlimiiz rekabet kosullar1 icerisinde verimliligin
maksimizasyonu isletmelerin siirdiiriilebilirlikleri ve karliliklar1 iizerinde dogrudan
etkiye sahiptir. Bugiin, sunulan iiriin ya da hizmetin kalitesinin yani sira sunustaki
kalitede biiylik 6nem tagimaktadir. Bu noktada da isletme ¢alisanlarinin memnuniyeti
dogrudan miisteri iliskilerine yansimaktadir. Bununla birlikte isletmenin gelen
performanst ve verimliligi, isletme calisanlarinin bireysel performans ve
verimliliklerinin ~ yansimalarinin ~ karsihigidir.  Isletme c¢alisanlarinin  bireysel
verimliliklerinin arttirilmas1 adina sunulan ¢alisma ortaminin yani sira calisanlar
arasindaki iletisim belirleyici olmaktadir. Bireysel motivasyonun yiiksek olmasi
orgiitsel motivasyonu da arttirmaktadir. Bu da isletmenin c¢alisanlarina sundugu
vizyon ve misyonun yani sira ¢alisanlar arasindaki ve calisan-yonetici iliskisindeki
iletisime baghdir. Orgiit igerisindeki etkili iletisim bireysel ve drgiitsel motivasyonu,
artan bireysel ve orgiitsel motivasyon da artan bireysel ve orgiitsel verimliligi ortaya
cikartmaktadir. Tiim bu iligki igerisinde zincirleme etki mevcuttur ve isletme
yonetimlerinin bu zincirleme iliskinin bilincinde olmalar1 gerekmektedir. Bu zincir
ne kadar basarili bir sekilde yonetilir ise isletmenin amaclarina ulasilmasi da o kadar
kolay ve miimkiindiir. Bu calismada etkili iletisimin verimlilik iizerindeki etkileri
ortaya konularak igletme sahiplerine ve yoneticilerine konuya iliskin bilgi sunmasi
arastirmay1 onemli kilan temel unsurdur. Bu c¢alisma ayrica demografik 6zelliklerin
etkili iletisimin verimlilik Uizerindeki goriis farkliliklarini ortaya koyarak isletme
yonetimlerinin olusturacaklari yonetim politikalarina dair de yonlendirici bilgiler

igermektedir.

3.2. Arastirmanin Amaci

Giinlimiiz rekabet kosullar1 icerisinde isletmelerde siirdiiriilebilirliklerini
saglamak ve kar paylarimi arttirabilmek adina verimliliklerini maksimize etmek
zorundadirlar. Isletmelerde verimliligin maksimize edilmesi hususunda da birgok

degiskenin etkili oldugundan s6z etmek miimkiindiir. Arastirmanin ana unsuru olan
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isletmelerde etkili iletisimin, isletme verimliligi iizerinde etkileri arastirilmaktadir.
Bu dogrultuda saglik sektorii Ozelinde hastane c¢alisanlarinin  katilimi ile
gerceklestirilen arastirmada bireylerin demografik Ozelliklerinin etkili iletisimin
verimlilik lizerindeki etkilerine dair goriislerinin farklilig1 da ele alinarak isletmelerin
verimliliklerini arttirma adina uygulayacaklari etkili iletisim yOnetimlerinde yol

gosterici bilgiler ortaya koymak amaglanmustir.

Arastirma, Bartin Universitesi Devlet Hastanesi’nde ve Eskisehir Osmangazi
Universitesi Hastanesi’nde géniillii katilim gdsteren saglik calisanlari ile birlikte
gerceklestirilmistir. Bu arastirmanin gerceklestirilmesinde hastane yonetimlerinden

sOzlii izinler alinarak gerceklestirilmistir.

3.3. Arastirmanin Kapsami ve Sinir1

Arastirma, saglik sektorii ¢alisanlart kapsamak ile birlikte Bartin Devlet
Hastanesi ve Eskisehir Osmangazi Universitesi Hastanesi'nde calisan saglhk
gorevlileri ile sinirhidir. Bu katilimeilar, evli-bekar, geliri 1400 TL ile 4500 TL nin
tizerinde, caligmast siireleri 1 yil ile 15 yilin {lizerinde farklilik gosteren 6rneklem
grubunu olusturmuslardir. Katilimcilarin kendilerine yoneltilen sorulara verdikleri

cevaplarda samimi olduklar1 varsayimi altinda arastirma gergeklestirilmistir.

3.4. Arastirmanin Modeli

Arastirmada, katilimcilara yoneltilen 18 soruluk olgek bagimli degiskendir.
Katilimcilarin - demografik ozellikleri ise bagimsiz degiskendir ve bagimsiz
degiskenlerden demografik o6zelliklerin bagimli degisken olan O6lgek sorularina

cevaplar iizerindeki etkileri sitnanmaktadir.

3.5. Arastirmanin Varsayimlari, Degiskenleri ve Hipotezleri
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3.5.1.

Arastirmanin Varsayimlari

Anket calismasinda yer alan saglik calisanlarina belirtildigi tizere olgek

igerisinde yer alan goriislerin dogru ya da yanlis cevabir yoktur. Goriigler tamamen

kisiseldir ve katilimcilarin verdikleri cevaplarda herhangi bir etki altinda kalmadan

samimi olduklar1 varsayimi gegerlidir.

3.5.2.

Arastirmanin Degiskenleri

Arastirmanin degiskenlerini bagimli degiskenler ve bagimsiz degiskenler

olarak ikiye ayirmak miimkiindiir. Bagimsiz degiskenler sunlardir:

Cinsiyet

Medeni durum

Aylik gelir

Mesleki ¢alisma stiresi

Su an ki kurumda galisma stiresi

Bagimli degiskenler ise katilimcilara yoneltilen goriislerdir ki o goriisler de

sunlardir:

1. Calisma arkadaslarim astlarina arkadasca davranir ve bu verimliligimi
arttirir.

2. Calisma arkadaslarim ile iligkilerim tatmin edici diizeydedir ve bu
verimliligimi arttirir.

3. Calisma arkadaslarim isime yonelik ihtiyaclarimi anlar ve bu verimliligimi
arttirir.

4. Calisma arkadaslarim bana kars1 iy1 davranir ve bu verimliligimi arttirir.

5. Calisma arkadaglarim bazi fikirlerine katilmama konusunda bana serbestlik
tanir ve bu verimliligimi arttirir.

6. Calisma arkadaglarim beni dinler ve bu verimliligimi arttirir.

7. Isler kotii gittiginde bunu c¢alisma arkadaslarima anlatabilirim ve bu
verimliligimi arttirir.

8. Calisma arkadaglarima giivenirim ve bu verimliligimi arttirir.

49



9.

10.

11.

12.

13.
14.
15.
16.
17.

Calisma arkadaslarim insanlarin ona sdylediklerine ilgi gosterir ve bu
verimliligimi arttirir.

Calisma arkadaglarim diger insanlarla etkin bir sekilde ilgilenebilir ve bu
verimliligimi arttirir.

Calisma arkadaslarim bagkalarinin ihtiya¢ ve beklentilerine kars1 hassastir ve
bu verimliligimi arttirir.

Calisma arkadaglarim sozlii iletisimi iyi diizeydedir (dili iyi kullanir) ve bu
verimliligimi arttirir.

Calisma arkadaslarim iyi bir dinleyicidir ve bu verimliligimi arttirir.

Calisma arkadaslarim olaylar1 cabucak kavrar ve bu verimliligimi arttirir.
Bazen ¢evremdeki insanlar1 yeterince anlayamiyorum.

Bazen ¢evremdeki insanlarin beni yeterince taniyamadiklarini diistinliyorum.
Bazen kendimi taniyamiyorum.

Katilimeilara yoneltilen goriislere verilen cevaplarin demografik 6zelliklere

gore farkliligini incelemeden 6nce giivenirlik analizi yapilmistir.

Katilimeilarin bagimli degisken olan goriislere “Kesinlikle Katilmiyorum,

Katilmiyorum, Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum, Katiliyorum ve Kesinlikle

Katiliyorum” seklinde cevap vermeleri istenmistir.

3.5.3.

Hipotezler

Cinsiyete gore 6lgek sorularina verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli
bir fark var midir?

Medeni duruma gore 6lgek sorularma verilen cevaplarda istatistiksel olarak
anlamli bir fark var midir?

Aylk gelire gore Olgek sorularina verilen cevaplarda istatistiksel olarak
anlamli bir fark var midir?

Mesleki calisma siiresine gore 6lgek sorularina verilen cevaplarda istatistiksel
olarak anlamli bir fark var midir?

Su an ki kurumda ¢alisma siiresine gore olgek sorularina verilen cevaplarda

istatistiksel olarak anlamli bir fark var midir?
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3.6. Arastirmanin Kisitlayicilar:

Arastirma kisitlayicilart katilimcilarin saglik calisant olmasi ve goniillii

katilim gostermesi lizerinedir.

3.7. Arastirmanin Yo6ntemi

3.7.1. Ornek Kitle Secimi

Arastirma, 140 kisi saglik sektorii iizerine oldugundan saglik calisanlari
orneklemin hedef kitlesi olarak secilmistir. Orneklem igerisinde yer alan katilimcilar
ise caligsanlari ile goriisiilmesine izin veren hastane yoOnetimleri ve katilimcilarin

goniillii olarak katilim gostermeyi kabul etmesi sayesinde olusturulmustur.

3.7.2. Veri Toplama Yontemi

Veri toplam yontemi olarak miilakat yontemi tercih edilmistir. Bu dogrultuda

hazirlanan anket, katilimeilara yiizyiize yoneltilerek cevaplar alinmustir.

3.7.3. Veri Degerlendirme Yontemi

Verilerin degerlendirilmesinde SPSS 18.0’dan yararlanilmistir. Demografik
degiskenlerin frekans dagilimlarina yer verilirken, goriislerin gilivenirliklerini
belirlemek adina giivenirlik analizi gergeklestirilmistir. Gorilislerin  demografik
ozelliklere gore farkliligim1 incelemek adma da Independent t Test ve Anova

Testlerine yer verilmistir.

3.7.4. AnKetlerin Cevaplanma (Doniis) Oram

Arastirmanin 6rneklemini olusturan katilimcilarin tamami gontlli katilim

gosterdiklerinden anketlerin cevaplanma oran1 da %100°diir.
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3.8. Arastirmanin Bulgulari, Degerlendirilmesi ve Analizi
3.8.1. Arastirma Bulgular:
3.8.1.1. Arastirmaya Katilanlarin Cinsiyet Dagilim

Tablo 2 Katihmcilarin Cinsiyet Dagilinm

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Erkek 57 40,7 40,7
Kadin 83 59,3 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
TABLO 2

Erkek
41%

M Erkek

H Kadin

Kadin
59%

Tablo 2 ’de katilimcilarin cinsiyet dagilimlarina yer verilmistir.

dogrultuda katilimeilarin 57°si (%40,7) erkek, 83’1 (%59,3) kadindir.

3.8.1.2. Arastirmaya Katilanlarin Medeni Durum Dagilimlar:

Tablo 3 Katihmcilarin Medeni Durum Dagilimlari

Frekans

Yiizde

Birikimli Yiizde

Evli

82

58,6

58,6




Bekar 58 41,4 100,0

Toplam 140 100,0 100,0

TABLO 3

Bekar
41%

M Evli

M Bekar

Evli
59%

Tablo 3 incelendiginde latilimeilarin 82’sinin (%58,6) evli, 58’inin (%41,4)

bekar oldugu goriilmektedir.

3.8.1.3. Arastirmaya Katilanlarin Ayhk Gelir Dagilimlar:

Tablo 4 Katihmcilarin Ayhik Gelir Dagilimlar

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
1400 TL 24 17,1 17,1
1401-3000 TL 73 52,1 69,3
3001-4500 TL 34 243 93,6
4500+ 9 6,4 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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TABLO 4
7%
1400 TL
17%

3001-4500 TL
24%

W 1400 TL

H 1401-3000 TL
= 3001-4500 TL
W 4500+

1401-3000 TL
52%

Tablo 4’te katilimcilarin aylik gelirlere yer verilmistir. Buna gore
katilimceilarin 24’4 (%17,1) 1400 TL, 73’4 (%52,1) 1401-3000 TL araliginda, 34’i
(%24,3) 3001-4500 TL araliginda, 9’u (%6,4) 4500 TL’nin lizerinde aylik gelire
sahiptir.

3.8.1.4. Arastirmaya Katilanlarin Mesleki Calisma Siiresi Dagilimi

Tablo 5 Katihmcilarin Mesleki Calisma Siireleri Dagilimi

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
1-3Y1l 26 18,6 18,6
4-6 Y1l 24 17,1 35,7
7-10 Y1l 63 45,0 80,7
11-15 Y1l 15 10,7 91,4
15+ 12 8,6 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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w  TABLO S
1-3vil

11-15Yil 19%
11%

m1-3vl
m4-6 Y
m7-10Yil

4-6 Yl '

17% m11-15 Vil

H 15+

7-10 Yil
45%

Tablo 5 incelendiginde katilimcilarin 26’sinin (%18,6) 1-3 yil araliginda,
24’{inlin (%17,1) 4-6 yil araliginda, 63’iiniin (%45) 7-10 yil araliginda, 15’inin
(%10,7) 11-15 yil araliginda mesleki ¢alisma siiresine sahip oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin 12’sinin (%8,6) ise 15 yilin {izerinde mesleki ¢aligsma siiresine sahiptir.

3.8.1.5. Arastimaya Katilanlarin Su An Ki Kurumda Calisma Siireleri Dagilimi

Tablo 6 Katimcilarin Su An Ki Kurumda Calisma Siireleri Dagilim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
1-3Y1l 27 19,3 19,3
4-6 Y1l 9 6,4 25,7
7-10 Y1l 100 71,4 97,1
11-15 Y1l 4 2,9 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Terxl  TABLO 6

3%

1-3vil
19%

m1-3Vil

m4-6 VYl

7-10vil
m11-15Vil

7-10Yil
72%

Tablo 6 ’de katilmcilarin su an ki kurumlarinda ¢alisma siirelerinin
dagilimina yer verilmistir. Buna gore katilimcilarin 27°si (%19,3) 1-3 yil araliginda,
9’u (%6,4) 4-6 yil araliginda, 100’1 (%71,4) 7-10 y1l araliginda ve 4’1 (%2,9) 11-15

y1l araliginda siiredir mevcut kurumlarinda ¢alismaktadirlar.
3.8.2. Arastirma Bulgularinin Degerlendirilmesi ve Analizi

Tablo 7 Goriislerin Giivenirlik Analizi

Reliability Statistics

Guvenirlik Degeri Gozlem Sayisi

,803 17

Katilimcilara yoneltilen goriislerin giivenirlik analizi yapildiginda Cronbach’s
Alpha degeri 0,803 olarak belirlenmistir. Cronbach’s Alpha degeri 0-1 araliginda
deger almaktadir ve 0,6’nin iizerindeki deger yiiksek giivenirlige sahip olundugu

anlamina gelmektedir.

Tablo 8 “Calisma arkadaslarim astlarina arkadasca davranir ve bu

verimliligimi arttirir” Goriisii Cevap Dagilim

Frekans Yiizde Birikimli Yizde
Kesinlikle Katilmiyorum 1 0,7 0,7
Katilmiyorum 15 10,7 11,4
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Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 100 71,4 82,9
Katiliyorum 24 17,1 100,0
Toplam 140 100,0 100,0

Kesinlikle TABLO 8

Katilmiyorum
1%

Katilmiyorum
11%

Katiliyorum .
17% H Kesinlikle Katilmiyorum

B Katilmiyorum

= Ne Katiliyorum Ne
Katilmiyorum

B Katiliyorum

Ne Katiliyorum
Ne
Katilmiyorum
71%

Katilimceilarin 1’1 (%0,7) “Calisma arkadaslarim astlarina arkadas¢a davranir

ve bu verimliligimi arttirir” goriisiine kesinlikle katilmiyorum yanitin1 verirken, 15’1

(%10,7) katihyorum, 100’4 (%71,4) ne katiliyorum ne katilmiyorum ve 24’1

(%17,1) katiliyorum cevabini vermistir.

Tablo 9 “Calisma arkadaslarim ile iliskilerim tatmin edici diizeydedir ve bu

verimliligimi arttirir” Goriisii Cevap Dagilim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Katilmiyorum 19 13,6 13,6
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 105 75,0 88,6
Katiliyorum 16 11,4 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Katiliyorum TABLO 9
11% Katilmiyorum
14%

W Katilmiyorum

B Ne Katiliyorum Ne
Katilmiyorum

= Katihyorum

Ne Katiliyorum
Ne
Katilmiyorum
75%

“Calisma arkadaglarim ile iligkilerim tatmin edici diizeydedir ve bu
verimliligimi arttirir” goriisiine katilimcilarin 19°u (%13,6) katilmiyorum yanitini
verirken, 105’1 (%75,0) ne katiliyorum ne katilmiyorum, 16’s1 (%]11,4) katiliyorum

yanitin1 vermistir.

Tablo 10 “Cahisma arkadaslarim isime yonelik ihtiyaclarimi anlar ve bu

verimliligimi arttirir” Goriisii Cevap Dagilim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 20 14,3 14,3
Katilmiyorum 63 45,0 59,3
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 49 35,0 94,3
Katiltyorum 8 57 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Katihyorum
6%

Ne Katiliyorum
Ne
Katilmiyorum
35%

Katilimcilarin = 20’si1

TABLO 10

Kesinlikle
Katilmiyorum
14%

Katilmiyorum
45%

(%14,3) “Calisma

B Kesinlikle Katilmiyorum

B Katilmiyorum

= Ne Katiliyorum Ne

Katilmiyorum

H Katihyorum

arkadaslarim isime ydnelik

ihtiyaglarimi anlar ve bu verimliligimi arttirir” goriisiine kesinlikle katilmiyorum

yanitint verirken, 63’ (%45,0) katilmiyorum, 49’u (%35,0) ne katiliyorum ne

katilmiyorum, 8’1 (%5,7) de katiliyorum yanitin1 vermislerdir.

Tablo 11 “Calisma arkadaslarim bana karsi iyi davranir ve bu verimliligimi

arttirir” Goriisii Cevap Dagilhim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 24 17,1 17,1
Katilmiyorum 66 47,1 64,3
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 42 30,0 94,3
Katiliyorum 8 5,7 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Kesinlikle TABLO 11

Katilmiyorum
17%

Katihyorum H Kesinlikle Katilmiyorum
6%
B Katilmiyorum

m Ne Katihyorum Ne
Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum |
Ne

Katilmiyorum Katilmiyorum
(1) 47%

“Calisma arkadaslarim bana karsi 1yi davranir ve bu verimliligimi arttirir”
goriigiine katilimceilarin 24’1 (%17,1) kesinlikle katilmiyorum yanitini verirken, 66’s1
(%47,1) katilmiyorum, 42’si (%30,0) ne katiliyorum ne katilmiyorum, 8’1 (%5,7)

katiliyorum yanitini vermistir.

Tablo 12 “Cahisma arkadaslarim baz fikirlerine katilmama konusunda bana

serbestlik tanmir ve bu verimliligimi arttirir” Goriisii Cevap Dagilim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 13 9,3 9,3
Katilmiyorum 34 24,3 33,6
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 93 66,4 100,0
Toplam 140 100,0 100,0

60




Kesinlikle TABLO 12

Katilmiyorum

9%

Katilmiyorum
24%

B Kesinlikle Katilmiyorum
H Katilmiyorum

= Ne Katihyorum Ne
Katilmiyorum

Ne Katiliyorum
Ne
Katilmiyorum
67%

Katilimeilarin 131 (%9,3) “Calisma arkadaglarim bazi fikirlerine katilmama
konusunda bana serbestlik tanir ve bu verimliligimi arttirir” goriisiine kesinlikle

katilmiyorum yanitint verirken, 34’i (%24,3) katilmiyorum, 93’4 (%66,4) ne

katiliyorum ne katilmiyorum yanitini vermislerdir.

Tablo 13 “Cahsma arkadaslarim beni dinler ve bu verimliligimi arttirir”

Goriisii Cevap Dagilimi

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 9 6,4 6,4
Katilmiyorum 46 32,9 39,3
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 79 56,4 95,7
Katiliyorum 6 43 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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TABLO 13

Kesinlikle
Katilmiyorum
6%

Katiliyorum
4%

B Kesinlikle Katilmiyorum
B Katilmiyorum
m Ne Katihyorum Ne

Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum Katilmiyorum
Ne 33%
Katilmiyorum
57%

“Calisma arkadaglarim beni dinler ve bu verimliligimi arttirir” goriistine
katilimcilarin 9’u (%6,4) kesinlikle katilmiyorum yanitin1 verirken, 46°s1 (%32,9)
katilmiyorum, 79’u (%56,4) ne katiliyorum ne katilmiyorum, 6’s1 (%4,3) katiliyorum

yanitin1 vermistir.

Tablo 14 “Igler kotii gittiginde bunu calisma arkadaslarima anlatabilirim ve bu

verimliligimi arttirir” Goriisii Cevap Dagilim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 12 8,6 8,6
Katilmiyorum 16 11,4 20,0
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 104 74,3 94,3
Katiliyorum 8 5,7 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Kesinlikle TABLO 14

Katilmiyorum
9%

Katiliyorum Katilmiyorum
6% 11%

B Kesinlikle Katilmiyorum

B Katilmiyorum

m Ne Katihyorum Ne
Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum
Ne
Katiimiyorum
74%

Katilimeilarin 12°si (%8,6) “Isler kétii gittiginde bunu ¢alisma arkadaslarima
anlatabilirim ve bu verimliligimi arttirir” goriisiine kesinlikle katilmiyorum yanitini
verirken, 16’s1 (%11,4) katilmiyorum, 104’4 (%74,3) ne katiliyorum ne

katilmiyorum, 8’1 (%5,7) katiliyorum yanitin1 vermislerdir.

Tablo 15 “Cahsma arkadaslarima giivenirim ve bu verimliligimi arttirir”

Gorisi Cevap Dagilim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 3 2,1 2,1
Katilmiyorum 26 18,6 20,7
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 104 74,3 95,0
Katiltyorum 7 5,0 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Kesinlikle
Katilmiyorum
2%

Katihyorum
5%

Ne Katiliyorum
Ne
Katilmiyorum
74%

TABLO 15

Katilmiyorum
19%

B Kesinlikle Katilmiyorum
B Katilmiyorum
m Ne Katihyorum Ne

Katilmiyorum

H Katiliyorum

“Calisma arkadaslarima giivenirim ve bu verimliligimi arttirir” goriisiine

katilimcilarin 3’ (%2,1) kesinlikle katilmiyorum yanitini verirken, 26’s1 (%18,6)

katilmryorum,

katiliyorum yanitini vermistir.

104’6 (%74,3) ne katiliyorum ne katilmiyorum, 7’si (%5,0)

Tablo 16 “Cahisma arkadaslarim insanlarin ona soylediklerine ilgi gosterir ve

bu verimliligimi arttirir” Goriisii Cevap Dagilim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 6 472 472
Katilmiyorum 54 38,6 429
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 69 49,3 92,1
Katiliyorum 11 79 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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TABLO 16
w55 Kesinlikle

Katiimiyorum
4%

B Kesinlikle Katilmiyorum
B Katilmiyorum
m Ne Katihyorum Ne

Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum
Ne Katilmiyorum
0,
Katilmiyorum 39%

49%

Katilimcilarin -+ 6’s1 (%4,2) “Calisma arkadaslarim  insanlarin = ona
sOylediklerine 1ilgi gosterir ve bu verimliligimi arttirir” gorlisiine kesinlikle
katilmiyorum yanitin1 verirken, 54’4 (%38,6) katilmiyorum, 69’u (%49,3) ne

katiliyorum ne katilmiyorum, 11°1 (%7,9) katiliyorum yanitin1 vermislerdir.

Tablo 17 “Cahsma arkadaslarim diger insanlarla etkin bir sekilde ilgilenebilir

ve bu verimliligimi arttirir” Goriisii Cevap Dagilimi

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 13 9,3 9,3
Katilmiyorum 54 38,6 479
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 70 50,0 97,9
Katiliyorum 3 2,1 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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TABLO 17
2%

Kesinlikle
Katilmiyorum
9%

B Kesinlikle Katilmiyorum
B Katilmiyorum
m Ne Katihyorum Ne

Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum

Ne
Katilmiyorum Katl":gl}ll/orum
50% o

Katilimeilarin 1371 (%9,3) “Calisma arkadaslarim diger insanlarla etkin bir

sekilde ilgilenebilir ve bu verimliligimi arttirir” goriisiine kesinlikle katilmiyorum
yanitint verirken, 54’0 (%38,6) katilmiyorum, 70’1 (%50,0) ne katiliyorum ne

katilmiyorum, 3’1 (%2,1) katiliyorum yanitin1 vermislerdir.

Tablo 18 “Calisma arkadaslarim baskalarimin ihtiya¢ ve beklentilerine kars:

hassastir ve bu verimliligimi arttirir” Goriisii Cevap Dagilim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 16 11,4 11,4
Katilmiyorum 33 23,6 35,0
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 84 60,0 95,0
Katiliyorum 7 5,0 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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TABLO 18

50
% Kesinlikle

Katilmiyorum
11% M Kesinlikle Katilmiyorum

B Katilmiyorum

m Ne Katihyorum Ne
Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum
Ne Katilmiyorum
Katilmiyorum 24%
60%

“Calisma arkadaslarim baskalarinin ihtiyac ve beklentilerine kars1 hassastir ve

bu verimliligimi arttirir” gorlisiine katilimeilarin  16°s1 (%11,4)  kesinlikle
katilmryorum yanitint verirken, 33t (%23,6) katilmiyorum, 84’4 (%60,0) ne

katiliyorum ne katilmiyorum, 7°s1 (%5,0) katiliyorum yanitin1 vermistir.

Tablo 19 “Cahsma arkadaslarim sozlii iletisimi iyi diizeydedir (dili iyi kullanir)

ve bu verimliligimi arttirir” Goriisii Cevap Dagilimi

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 17 12,1 12,1
Katilmiyorum 58 41,4 53,6
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 57 40,7 94,3
Katiliyorum 8 57 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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TABLO 19

Katiliyorum
6%

Kesinlikle
Katilmiyorum

12% B Kesinlikle Katilmiyorum

B Katilmiyorum

m Ne Katihyorum Ne
Katilmiyorum

H Katiliyorum
Ne Katiliyorum
Ne

Katilmiyorum Katilmiyorum
41% 41%

Katilimeilarin  17’si (%12,1) “Calisma arkadaslarimin sozlii iletisimi 1yi
diizeydedir (dili iyi kullanir) ve bu verimliligimi arttirir” goriisline kesinlikle
katilmiyorum yanitin1 verirken, 58’1 (%41,4) katilmiyorum, 57’si (%40,7) ne

katiliyorum ne katilmiyorum, 8’1 (%5,7) katiliyorum yanitini vermislerdir.

Tablo 20 “Cahsma arkadaslarim iyi bir dinleyicidir ve bu verimliligimi

arttirir” Goriisii Cevap Dagilhim

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 4 2,9 29
Katilmiyorum 20 14,3 17,1
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 100 71,4 88,6
Katiliyorum 16 11,4 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Kesinlikle

Katilmiyorum TABLO 20

Katihyorum 3%
11%
Katilmiyorum
14%

B Kesinlikle Katilmiyorum
B Katilmiyorum
m Ne Katihyorum Ne

Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum §§
Ne

Katilmiyorum
72%

“Calisma arkadaglarim 1yi bir dinleyicidir ve bu verimliligimi arttirir”
goriisiine katihmeilarin 4’4 (%2,9) kesinlikle katilmiyorum yanitim1 verirken, 20’si
(%14,3) katilmiyorum, 100’4 (%71,4) ne katiliyorum ne katilmiyorum, 16’s1

(%11,4) katiliyorum yanitin1 vermistir.

Tablo 21 “Cahsma arkadaslarim olaylar1 ¢abucak kavrar ve bu verimliligimi

arttirir” Goriisii Cevap Dagilhinm

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 7 5,0 5,0
Katilmiyorum 10 7,1 12,1
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 102 72,9 85,0
Katiliyorum 21 15,0 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Myl  TABLO 21

5%
Katilmiyorum
7%

Katihyorum
15%

B Kesinlikle Katilmiyorum

B Katilmiyorum

m Ne Katihyorum Ne
Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum
[
Katilmiyorum
73%

Katilimcilarin 7°si (%5,0) “Calisma arkadaslarimin olaylar1 ¢abucak kavrar
ve bu verimliligimi arttirir” goriisiine kesinlikle katilmiyorum yanitin1 verirken, 10’u
(%7,1) katilmiyorum, 102’si (%72,9) ne katiliyorum ne katilmiyorum, 21°1 (%15,0)

katiliyorum yanitint vermisglerdir.

Tablo 22 “Bazen ¢evremdeki insanlar: yeterince anlayamiyorum” Goriisii

Cevap Dagilim
Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Katilmiyorum 10 7,1 7,1
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 103 73,6 80,7
Katiltyorum 27 19,3 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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LTI TABLO 22
7%

Katiliyorum
19%

B Katilmiyorum

H Ne Katiyorum Ne
Katilmiyorum

 Katiliyorum

Ne Katiliyorum
Ne
Katilmiyorum
74%

“Bazen c¢evremdeki insanlar1 yeterince anlayamiyorum”  goriisline
katilimcilarin  10°’u (%7,1) katilmiyorum yanitin1 veritken, 103’4 (%73,6) ne

katiltyorum ne katilmiyorum, 27’si (%19,3) katiliyorum yanitini1 vermistir.

Tablo 23 “Bazen ¢evremdeki insanlarin beni yeterince tantyamadiklarim

diisiiniiyorum” Goriisit Cevap Dagilimi

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 11 79 79
Katilmiyorum 17 12,1 20,0
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 98 70,0 90,0
Katiliyorum 14 10,0 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Kesinlikle TABLO 23

Katiliyorum Katlln;:;/orum
10% 2
Katilmiyorum
12%

B Kesinlikle Katilmiyorum
B Katilmiyorum
m Ne Katihyorum Ne

Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum
Ne
Katilmiyorum
70%

Katilimeilarin 11’1 (%7,9) “Bazen ¢evremdeki insanlarin beni yeterince

tantyamadiklarini diisliniiyorum” goriisiine kesinlikle katilmiyorum yanitini verirken,

17°s1 (%12,1) katilmiyorum, 98’1 (%70,0) ne katiliyorum ne katilmiyorum, 14°i
(%10,0) katiliyorum yanitin1 vermislerdir.

Tablo 24 “Bazen kendimi taniyamiyorum” Goriisii Cevap Dagilinm

Frekans Yiizde Birikimli Yiizde
Kesinlikle Katilmiyorum 9 6,4 6,4
Katilmiyorum 9 6,4 12,9
Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 94 67,1 80,0
Katiltyorum 28 20,0 100,0
Toplam 140 100,0 100,0
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Kesinlikle

Katilmiyorum TAB LO 24

Katilmiyorum
12%

8%

Katiliyorum
10%

B Kesinlikle Katilmiyorum
B Katilmiyorum
Ne Katiliyorum Ne

Katilmiyorum

H Katiliyorum

Ne Katiliyorum )
Ne

Katilmiyorum
70%

“Bazen kendimi taniyamiyorum”

goriisiine  katilimeilarm  9’u  (%6,4)

kesinlikle katilmiyorum yanitini verirken, 9’u (%6,4) katiliyorum, 94°i (%67,1) ne

katiliyorum ne katilmiyorum, 28’si (%20,0) katiliyorum yanitin1 vermistir.

Tablo 25 Goriislerin Cinsiyete Gore Farklihg:

Cinsiyetiniz Gozlem | Ortalama Std.Sapma Std.Hata
Calisma arkadaslarim astlarina Erkek 57 3,14 ,549 ,073
arkadasca davranir ve bu Kadin 83 2,99 552 ,061
verimliligi arttirir
Calisma arkadaslarim ile Erkek 57 2,98 ,481 ,064
iliskilerim tatmin edici dizeydedir Kadin 83 2,98 517 ,057
ve bu verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarim isime Erkek 57 2,26 , 791 ,105
yonelik ihtiyaclarimi anlar ve bu Kadin 83 2,36 ,790 ,087
verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarim bana karsi Erkek 57 2,18 ,805 ,107
iyi davranir ve bu verimliligimi Kadin 83 2,29 ,804 ,088
arttirir
Calisma arkadaslarim bazi Erkek 57 2,49 , 735 ,097
fikirlerine katilmama konusunda Kadin 83 2,63 ,599 ,066
bana serbestlik tanir ve bu
verimliligimi arttinir
Calisma arkadaslarim beni dinler Erkek 57 2,53 ,710 ,094
ve bu verimliligimi arttirir ~ Kadin 83 2,63 ,657 ,072
isler kotii gittiginde bunu calisma ~ Erkek 57 2,70 , 731 ,097
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arkadaslarima anlatabilirim ve bu Kadin 83 2,82 ,647 ,071
verimliligimi arttinr
Calisma arkadaslarima gtvenirim Erkek 57 2,86 ,549 ,073
ve bu verimliligimi arttirir Kadin 83 2,80 ,536 ,059
Calisma arkadaslarim insanlarin Erkek 57 2,67 ,690 ,091
ona sOylediklerine ilgi gdsterir ve Kadin 83 2,57 ,702 077
bu verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarim diger Erkek 57 2,39 , 726 ,096
insanlarla etkin bir sekilde Kadin 83 2,49 ,669 ,073
ilgilenebilir ve bu verimliligimi
arttinr
Calisma arkadaslarim Erkek 57 2,49 ,826 , 109
baskalarinin ihtiyag ve Kadin 83 2,65 ,706 ,077
beklentilerine kargl hassastir ve
bu verimliligimi arttirir
Calisma arkadaglarimin sozli Erkek 57 2,39 , 796 ,105
iletisimi iyi dlizeydedir (dili iyi Kadin 83 2,41 ,766 ,084
kullanir) ve bu verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarim iyi bir Erkek 57 2,95 ,610 ,081
dinleyicidir ve bu verimliligimi Kadin 83 2,89 ,605 ,066
arttinr
Calisma arkadaslarim olaylari Erkek 57 3,02 ,612 ,081
¢abucak kavrar ve bu verimliligimi Kadin 83 2,95 ,679 ,075
arttinr
Bazen g¢evremdeki insanlari Erkek 57 3,11 524 ,069
yeterince anlayamiyorum Kadin 83 3,13 ,488 ,054
Bazen ¢evremdeki insanlarin beni Erkek 57 2,81 ,693 ,092
yeterince taniyamadiklarini Kadin 83 2,83 ,730 ,080
disundyorum
Bazen kendimi tantyamiyorum Erkek 57 3,02 ,641 ,085

Kadin 83 3,00 , 781 ,086

Varyans Esitligi
icin Levine’s
Test Ortalam Esitligi icin t Test
Anlamhi Standart
Serbestlik (2 Ortalama| Hata
F | Anlamhlik t Derecesi | Yonlu) | Farklilik | Farkliligi
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Calisma Esit 1,997 ,160 | 1,608 138 , 110 ,152 ,095
arkadaslarim Varyans
astlarina Varsa
arkadasca Esit 1,610 120,947 ,110 ,152 ,095
davranir ve bu Varyans
verimliligi arttirir Yoksa
Calisma Esit ,312 ,578| ,076 138 ,940 ,007 ,087
arkadaslarim ile Varyans
iliskilerim tatmin Varsa
edici dlizeydedir Esit ,077| 125,945 ,939 ,007 ,085
ve bu verimliligimi  Varyans
arttinr Yoksa
Calisma Esit ,131 ,718| -,723 138 471 -,098 ,136
arkadaslarim isime Varyans
yonelik Varsa
ihtiyaglarimi anlar ~ Esit -,723| 120,381 471 -,098 ,136
ve bu verimliligimi  Varyans
arttirir Yoksa
Calisma Esit ,283 ,596 | -,822 138 ,413 -,114 ,138
arkadaslarim bana Varyans
karsi iyi davranir ~ Varsa
ve bu verimliligimi  Esit -,822| 120,502 413 -,114 , 138
arttinr Varyans
Yoksa
Calisma Esit 5,490 ,021 - 138 ,234 -,135 , 113
arkadaslarim bazi  Varyans 1,196
fikirlerine Varsa
katilmama Esit -1 103,973 ,252 -,135 117
konusunda bana Varyans 1,152
serbestlik tanir ve  Yoksa
bu verimliligimi
arttinr
Calisma Esit ,893 ,346 | -,858 138 ,393 -,100 117
arkadaslarim beni  Varyans
dinler ve bu Varsa
verimliligimi arttinr  Esit -,8451 114,304 ,400 -,100 ,119
Varyans
Yoksa
isler kotii gittiginde Esit 2,633 ,107 - 138 ,318 -,118 , 117
bunu calisma Varyans 1,001
arkadaslarima Varsa
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anlatabilirim ve bu  Esit -,979| 110,550 ,330 -,118 ,120
verimliligimi arttinr ~ Varyans
Yoksa
Calisma Esit ,161 ,689 ,693 138 ,490 ,064 ,093
arkadaslarima Varyans
guvenirim ve bu Varsa
verimliligimi arttinr  Esit ,689( 118,539 ,492 ,064 ,094
Varyans
Yoksa
Calisma Esit ,069 ,794| ,837 138 ,404 ,100 ,120
arkadaslarim Varyans
insanlarin ona Varsa
soylediklerine ilgi  Esit ,840| 121,829 ,403 ,100 ,120
gOsterir ve bu Varyans
verimliligimi arttirir  Yoksa
Calisma Esit ,366 ,546 | -,906 138 ,366 -,108 ,119
arkadaslarim diger Varyans
insanlarla etkin bir  Varsa
sekilde ilgilenebilir  Esit -,893| 113,966 374 -,108 121
ve bu verimliligimi  Varyans
arttirir Yoksa
Calisma Esit 3,807 ,053 - 138 ,223 -,159 ,130
arkadaslarim Varyans 1,224
baskalarinin Varsa
ihtiyac ve Esit -| 107,718 ,237 -,159 , 134
beklentilerine kargl Varyans 1,188
hassastir ve bu Yoksa
verimliligimi arttirir
Calisma Esit ,042 ,838 | -,177 138 ,860 -,024 ,134
arkadaslarimin Varyans
s6zIU iletisimi iyi Varsa
dizeydedir (dili iyi  Esit 176 117,374 ,861 -,024 ,135
kullanir) ve bu Varyans
verimliligimi arttinr ~ Yoksa
Calisma Esit ,459 4991 ,534 138 ,594 ,056 , 104
arkadaslarim iyi bir Varyans
dinleyicidir ve bu  Varsa
verimliligimi arttinr  Esit ,533| 119,865 ,595 ,056 , 105
Varyans
Yoksa
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Calisma Esit ,436 ,510| ,585 138 ,559 ,066 ,112
arkadaslarim Varyans
olaylari gabucak Varsa
kavrar ve bu Esit 597 | 128,143 ,552 ,066 ,110
verimliligimi arttirir -~ Varyans
Yoksa
Bazen gevremdeki Esit ,029 ,864 | -,315 138 , 753 -,027 ,087
insanlari yeterince Varyans
anlayamiyorum Varsa
Esit -,311| 114,821 ,756 -,027 ,088
Varyans
Yoksa
Bazen gevremdeki Esit 271 ,604 | -,198 138 ,844 -,024 ,123
insanlarin beni Varyans
yeterince Varsa
taniyamadiklarini  Esit -,200| 124,468 ,842 -,024 122
dugundyorum Varyans
Yoksa
Bazen kendimi Esit 2,027 ,157 ,140 138 ,889 ,018 ,125
taniyamiyorum Varyans
Varsa
Esit ,145| 133,595 ,885 ,018 , 121
Varyans
Yoksa

H,: Cinsiyete gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark yoktur.
H,: Cinsiyete gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark vardir.

Katilimcilarin ~ kendilerine  yoneltilen goriislere  verdikleri cevaplarin
cinsiyetlerine gore farklilik gosterip gostermedigi incelenmek istendiginde
Independent t Testi’ne basvurulmustur. Bu testin gerceklestirilme sebebi cinsiyet
degiskeninin 2 secenekli bir degisken olmasidir. Bu dogrultuda yapilan sinamada
anlamlilik degerleri incelenmis ve %95 giiven diizeyinde “calisma arkadaslarim bazi
fikirlerine katilmama konusunda bana serbestlik tanir ve bu verimliligimi arttirir”

goriisii disinda 0,05°ten biiylik degerler oldugu gozlemlenmistir.

Tablo 3.8.2.19’da yer verildigi iizere anlamlilik degerleri 0,05’ten biiyiik
oldugu icin H, REDDEDILEMEZ, cinsiyete gore verilen cevaplarda istatistiksel
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olarak anlamli bir fark yoktur sonucuna varilmaktadir. “Calisma arkadaslarim bazi

fikirlerine katilmama konusunda bana serbestlik tanir ve bu verimliligimi arttirir”

goriisii i¢in ise Hy RED, cinsiyete gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli

bir fark vardir sonucuna varilmaktadir. Bu goriis i¢in kadin katilimcilarin daha

olumlu bir goriise sahip oldugu goriilmektedir.

Tablo 26 Goriislerin Medeni Duruma Goére Farklihig

ilgi gosterir ve bu

verimliligimi arttirir

Medeni Durum Gozlem Ortalama Std. Sapma Std. Hata
Calisma arkadaslarim Evli 82 3,04 ,618 ,068
astlarina arkadasca davranir Bekar 58 3,07 454 ,060
ve bu verimliligi arttirir
Calisma arkadaslarim ile Evli 82 2,99 ,458 ,051
iligkilerim tatmin edici Bekar 58 2,97 ,561 ,074
dizeydedir ve bu
verimliligimi arttirir
Calisma arkadaglarim isime Evli 82 2,32 ,768 ,085
yonelik ihtiyaclarimi anlar ve Bekar 58 2,33 ,825 ,108
bu verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarim bana Evli 82 2,23 ,806 ,089
kars! iyi davranir ve bu Bekar 58 2,26 ,807 , 106
verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarim bazi Evli 82 2,60 ,664 ,073
fikirlerine katilmama Bekar 58 2,53 ,655 ,086
konusunda bana serbestlik
tanir ve bu verimliligimi
arttirir
Calisma arkadaslarim beni Evli 82 2,55 ,705 ,078
dinler ve bu verimliligimi Bekar 58 2,64 ,641 ,084
arttirir
isler kétii gittiginde bunu Evli 82 2,70 , 715 ,079
calisma arkadaslarima Bekar 58 2,88 ,623 ,082
anlatabilirim ve bu
verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarima Evli 82 2,83 ,562 ,062
guvenirim ve bu verimliligimi Bekar 58 2,81 512 ,067
arttinir
Calisma arkadaslarim Evli 82 2,63 712 ,079
insanlarin ona séylediklerine Bekar 58 2,57 ,678 ,089
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Calisma arkadaslarim diger Evli 82 2,41 , 719 ,079
insanlarla etkin bir sekilde Bekar 58 2,50 ,656 ,086
ilgilenebilir ve bu
verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarim Evli 82 2,55 ,819 ,090
bagkalarinin ihtiyag ve Bekar 58 2,64 ,667 ,088
beklentilerine karsi hassastir
ve bu verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarimin Evli 82 2,41 ,831 ,092
s0zIU iletisimi iyi diizeydedir Bekar 58 2,38 ,697 ,091
(dili iyi kullanir) ve bu
verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarim iyi bir Evli 82 2,93 ,604 ,067
dinleyicidir ve bu Bekar 58 2,90 ,612 ,080
verimliligimi arttirir
Calisma arkadaslarim Evli 82 3,00 ,609 ,067
olaylari gabucak kavrar ve Bekar 58 2,95 711 ,093
bu verimliligimi arttirir
Bazen ¢evremdeki insanlari Evli 82 3,16 ,508 ,056
yeterince anlayamiyorum Bekar 58 3,07 491 ,064
Bazen gevremdeki Evli 82 2,76 779 ,086
insanlarin beni yeterince Bekar 58 2,91 ,601 ,079
taniyamadiklarini
disuniyorum
Bazen kendimi Evli 82 3,01 ,694 ,077
taniyamiyorum Bekar 58 3,00 772 ,101
Varyans
Esitligi Icin
Levine’s Test Ortalama Esitligi icin t Test
Anlamli Standart
Serbestlik (2 Ortalama| Hata

F | Anlaml t Derecesi | YOnli) | Farkliik | Farklilig
Calisma Esit Varyans | 2,446 , 120 -,340 138 , 735 -,032 ,095
arkadaslarim Varsa
astlarina Esit Varyans -,358| 137,782 721 -,032 ,001

arkadascga davranir Yoksa
ve bu verimliligi

arttirir
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Calisma Esit Varyans | 2,565 112 ,258 138 , 797 ,022 ,086
arkadaslarim ile Varsa

iliskilerim tatmin Esit Varyans ,249| 106,731 ,803 ,022 ,089
edici dizeydedir ve Yoksa

bu verimliligimi

arttinir

Calisma Esit Varyans ,896 ,346 | -,077 138 ,938 -,011 , 136
arkadaslarim isime Varsa

ybnelik Esit Varyans -,076| 117,288 ,939 -,011 ,138
ihtiyaclarimi anlar ~ Yoksa

ve bu verimliligimi

arttinr

Calisma Esit Varyans ,058 ,809 | -,195 138 ,846 -,027 ,138
arkadaglarim bana Varsa

kars! iyi davranir Esit Varyans -194| 122,777 ,846 -,027 ,138
ve bu verimliligimi  Yoksa

arttinir

Calisma Esit Varyans | ,105 ,746| 557 138 ,579 ,063 113
arkadaslarim bazi  Varsa

fikirlerine Esit Varyans ,5658 | 123,953 578 ,063 ,113
katilmama Yoksa

konusunda bana

serbestlik tanir ve

bu verimliligimi

arttirir

Calisma Esit Varyans | 1,535 ,218| -,765 138 ,446 -,089 117
arkadaslarim beni  Varsa

dinler ve bu Esit Varyans -, 778| 129,603 ,438 -,089 ,115
verimliligimi arttinr  Yoksa

isler kot gittiginde Esit Varyans | 6,010 ,015 - 138 , 116 -,184 , 116
bunu ¢alisma Varsa 1,582

arkadaglarima Esit Varyans -| 131,976 ,108 -,184 114
anlatabilirim ve bu  Yoksa 1,620

verimliligimi arttirir

Calisma Esit Varyans 122 727 ,204 138 ,839 ,019 ,093
arkadaslarima Varsa

glvenirim ve bu Esit Varyans ,207 | 129,503 ,836 ,019 ,091
verimliligimi arttinr ~ Yoksa

Calisma Esit Varyans ,125 724 | 544 138 ,587 ,065 ,120
arkadaslarim Varsa
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insanlarin ona Esit Varyans 549 126,397 ,584 ,065 ,119

sOylediklerine ilgi  Yoksa

gOsterir ve bu

verimliligimi arttirir

Calisma Esit Varyans ,645 423 | -, 717 138 474 -,085 ,119

arkadaslarim diger Varsa

insanlarla etkin bir  Esit Varyans -, 729 129,376 467 -,085 117

sekilde ilgilenebilir  Yoksa

ve bu verimliligimi

arttinir

Calisma Esit Varyans | 4,683 ,032 | -,684 138 ,495 -,089 ,130

arkadaslarim Varsa

baskalarinin ihtiyag Esit Varyans -,708| 135,159 ,480 -,089 , 126

ve beklentilerine Yoksa

karsi hassastir ve

bu verimliligimi

arttirir

Calisma Esit Varyans | 2,376 ,126 | ,265 138 , 792 ,035 ,134

arkadaslarimin Varsa

so6zll iletisimiiyi  Esit Varyans ,273| 133,967| ,786 ,035 ,130

dlzeydedir (diliiyi  Yoksa

kullanir) ve bu

verimliligimi arttirir

Calisma Esit Varyans ,024 ,876 | ,290 138 772 ,030 ,104

arkadaslarim iyi bir Varsa

dinleyicidir ve bu Esit Varyans ,290| 121,844 072 ,030 ,104

verimliligimi arttinir ~ Yoksa

Calisma Equal Esit 1,257 | ,264| ,462 138| ,645 ,052 112

arkadaslarim Varyans

olaylari cabucak Varsa

kavrar ve bu Esit Varyans 449 110,459 ,654 ,052 , 115

verimliligimi arttinr ~ Yoksa

Bazen cevremdeki Esit Varyans | 1,630 ,204 (1,042 138 ,299 ,090 ,086

insanlari yeterince Varsa

anlayamiyorum Esit Varyans 1,048 | 125,509 ,297 ,090 ,085
Yoksa

Bazen cevremdeki Esit Varyans | 6,177 ,014 - 138 ,198 -,158 122

insanlarin beni Varsa 1,293

yeterince Esit Varyans -| 136,914 ,179 -,158 117

taniyamadiklarini  Yoksa 1,351

distndyorum
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Bazen kendimi Esit Varyans ,699 ,405( ,098 138 ,922 ,012 ,125

taniyamiyorum Varsa

Esit Varyans ,096 | 114,408 ,924 ,012 ,127

Yoksa

H,: Medeni duruma gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark

yoktur.

H,: Medeni duruma gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark

vardir.

Katilimeilarin kendilerine yoneltilen goriislere verdikleri cevaplarin medeni
durumlarina gore farklilik gosterip gostermedigi incelenmek istendiginde yine
Independent t Testi’ne basvurulmustur. Bu testin gergeklestirilme sebebi cinsiyet
degiskeninde oldugu gibi medeni durum degiskeninin de 2 segenekli bir degisken
olmasidir. Bu dogrultuda yapilan sinamada anlamlilik degerleri incelenmis ve %95
giiven diizeyinde “isler koti gittiginde bunu calisma arkadaslarima anlatabilirim ve
bu verimliligimi arttirir, ¢alisma arkadaslarim baskalarinin ihtiya¢ ve beklentilerine
karsi hassasti ve bu verimliligimi arttirir, bazen g¢evremdeki insanlari yeterince

anlayamiyorum” goriisleri diginda 0,05’ten biiyiik degerler oldugu gézlemlenmistir.

Tablo 3.8.2.20 incelendiginde sz edildigi tizere anlamlilik degerleri 0,05°ten
biiyiik oldugu i¢in H, REDDEDILEMEZ, medeni duruma gore verilen cevaplarda
istatistiksel olarak anlamli bir fark yoktur sonucuna varilmaktadir. ““Isler kotii
gittiginde bunu calisma arkadaslarima anlatabilirim ve bu verimliligimi arttirir,
caligma arkadaslarim bagkalarinin ihtiya¢c ve beklentilerine karsi hassasti ve bu
verimliligimi arttirir, bazen ¢evremdeki insanlar1 yeterince anlayamiyorum” goriisleri
i¢cin ise Hy RED, medeni duruma gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli

bir fark vardir sonucuna varilmaktadir.

Tablo 27 Goriislerin Aylhik Gelir iliskin ANOVA sonuglari

ANOVA

Karelerin | Serbestlik Karelerin

Toplami Derecesi | Ortalamasi F | Anlamlilik
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Calisma arkadaslarim isime Gruplar 2,661 3 ,887 (1,438 ,234
yonelik ihtiyaglarimi anlar ve bu Arasi
verimliligimi arttirir Gruplar 83,875 136 ,617

ici

Toplam 86,536 139
Calisma arkadaslarim bana Gruplar 7,423 3 2,474 | 4,088 ,008
karsi iyi davranir ve bu Arasi
verimliligimi arttirir Gruplar 82,320 136 ,605

ici

Toplam 89,743 139
Calisma arkadaslarim bazi Gruplar 1,390 3 ,463 11,070 ,364
fikirlerine katlmama konusunda Arasi
bana serbestlik tanir ve bu Gruplar 58,895 136 ,433
verimliligimi arttirir ici

Toplam 60,286 139

Toplam 40,536 139
Calisma arkadaslarim Gruplar 2,186 3 ,72911,520 ,212
insanlarin ona soylediklerine ilgi  Arasi
gosterir ve bu verimliligimi Gruplar 65,207 136 479
arttirir ici

Toplam 67,393 139

Toplam 83,600 139
Calisma arkadaslarim iyi bir Gruplar 2,119 3 ,706 | 1,966 ,122
dinleyicidir ve bu verimliligimi Arasi
arttirir Gruplar 48,853 136 ,359

ici

Toplam 50,971 139

Toplam 58,936 139
Bazen gevremdeki insanlari Gruplar , 792 3 ,264 (1,051 372
yeterince anlayamiyorum Arasi

Gruplar 34,144 136 ,251

ici

Toplam 34,936 139
Bazen gevremdeki insanlarin Gruplar 1,627 3 ,542 (1,070 ,364
beni yeterince Arasi
taniyamadiklarini digindyorum  Gruplar 68,909 136 ,507

ici

Toplam 70,536 139

Toplam 72,993 139
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H,y: Aylik gelir durumuna gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark

yoktur.

H,: Aylik gelir durumuna gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark

vardir.

Katilimeilarin kendilerine yoneltilen goriislere verdikleri cevaplarin aylik
gelirlerine gore farklilik gosterip gostermedigi incelenmek istendiginde bu kez
Anova testine basvurulmustur. Bu testin gergeklestirilme sebebi aylik gelir
degiskeninin 2’den fazla segenekli bir degisken olmasidir. Bu dogrultuda yapilan
sinamada anlamlilik degerleri incelenmis ve %95 giiven diizeyinde ‘“caligma
arkadaslarim bana karsi iyi davranir ve bu verimliligimi arttirir” goriisii disinda

0,05’ten biiytlik degerler oldugu gozlemlenmistir.

Bu hipotezler dogrultusunda anlamlilik degerleri 0,05’ten biiyiik goriisler igin
H, REDDEDILEMEZ, aylik gelire gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak
anlamli bir fark yoktur sonucuna varilmaktadir. “Calisma arkadaslarim bana kars1 iyi
davranir ve bu verimliligimi arttirir” goriisii i¢in ise Hy RED, aylik gelir durumuna
gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark vardir sonucuna

vartlmaktadir.

Tablo 28 Goriislerin Mesleki Calisma Siiresi iliskin ANOVA sonuclari

ANOVA
Kareler | Serbestlik Karelerin
Toplami Derecesi Ortalamasi F | Anlamhlik
Calisma arkadaslarim astlarina  Gruplar 1,406 4 ,352 (1,151 ,336
arkadasca davranir ve bu Arasi
verimliligi arttirir Gruplar 41,244 135 ,306
ici
Toplam 42,650 139
Calisma arkadaslarim ile Gruplar 1,346 4 ,337 11,352 ,254
iligkilerim tatmin edici Arasi
diizeydedir ve bu verimliligimi Gruplar 33,590 135 249
arttirir ici
Toplam 34,936 139
Toplam 64,686 139
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Calisma arkadaslarima Gruplar 1,460 4 , 365 (1,261 ,288
guvenirim ve bu verimliligimi Arasi
arttirir Gruplar 39,075 135 ,289
ici
Toplam 40,536 139
Calisma arkadaslarim Gruplar ,850 4 ,213 | ,431 , 786
insanlarin ona soylediklerine Arasi
ilgi gosterir ve bu verimliligimi Gruplar 66,543 135 ,493
arttirir ici
Toplam 67,393 139
Calisma arkadaslarim diger Gruplar 2,112 4 ,52811,105 ,357
insanlarla etkin bir sekilde Arasi
ilgilenebilir ve bu verimliligimi Gruplar 64,538 135 478
arttirir ici
Toplam 66,650 139
Calisma arkadaslarim Gruplar 5,619 4 1,405| 2,551 ,042
baskalarinin ihtiyag ve Arasi
beklentilerine karsi hassastir ve  Gruplar 74,352 135 ,551
bu verimliligimi arttirir ici
Toplam 79,971 139
Calisma arkadaslarimin s6zli  Gruplar 3,566 4 ,892 11,504 ,205
iletisimi iyi duzeydedir (dili iyi Arasi
kullanir) ve bu verimliligimi Gruplar 80,034 135 ,593
arttirir ici
Toplam 83,600 139
Toplam 50,971 139
Calisma arkadaslarim olaylari  Gruplar 2,173 4 ,543 11,292 ,276
¢abucak kavrar ve bu Arasi
verimliligimi arttirir Gruplar 56,763 135 420
ici
Toplam 58,936 139
Bazen kendimi taniyamiyorum  Gruplar 2,922 4 , 730 1,407 ,235
Arasi
Gruplar 70,071 135 ,519
ici
Toplam 72,993 139

Hy: Aylik gelir durumuna gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark

yoktur.
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H,: Aylik gelir durumuna gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark

vardir.

Katilimeilarin kendilerine yoneltilen goriislere verdikleri cevaplarin mesleki
caligma siirelerine gore farklilik gosterip gostermedigi incelenmek istendiginde bu
kez Anova testine basvurulmustur. Bu testin gergeklestirilme sebebi aylik gelir
degiskeninin de oldugu gibi mesleki calisma siiresi degiskeninin de 2’den fazla
secenekli bir degisken olmasidir. Bu dogrultuda yapilan sinamada anlamlilik
degerleri incelenmis ve %95 giliven diizeyinde “calisma arkadaslarim baskalariin
ihtiya¢ ve beklentilerine karsi hassastir ve bu verimliligimi arttirir” goriisii disinda

0,05’ten biiyiik degerler oldugu goézlemlenmistir.

Bu hipotezler dogrultusunda anlamlilik degerleri 0,05’ten biiytlik gortisler igin
H, REDDEDILEMEZ, mesleki ¢aligma siiresine gére verilen cevaplarda istatistiksel
olarak anlamli bir fark yoktur sonucuna varilmaktadir. “Calisma arkadaslarim
baskalarmin ihtiyag ve beklentilerine karsi hassastir ve bu verimliligimi arttirir”
goriisii i¢in ise H, RED, mesleki c¢aligma siiresine gore verilen cevaplarda

istatistiksel olarak anlamli bir fark vardir sonucuna varilmaktadir.

Tablo 29 Goriislerin Su An Ki Kurumda Calisma Siiresi iliskin ANOVA

sonuc¢lari
ANOVA
Kareler | Serbestlik Karelerin
Toplami | Derecesi | Ortalamasi F | Anlamlilik
Calisma arkadaslarim astlarina  Gruplar 4,916 3 1,639 (5,906 ,001
arkadasca davranir ve bu Arasi
verimliligi arttirir Gruplar 37,734 136 277
ici
Toplam 42,650 139
Calisma arkadaslarim ile Gruplar 3,556 3 1,185| 5,137 ,002
iliskilerim tatmin edici Arasi
diizeydedir ve bu verimliligimi Gruplar 31,380 136 ,231
arttirir ici
Toplam 34,936 139
Calisma arkadaslarim isime Gruplar 8,653 3 2,884 15,037 ,002
yonelik ihtiyaglarimi anlar ve bu  Arasi
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verimliligimi arttirir Gruplar 77,882 136 573

IGi
Toplam 86,536 139
Toplam 89,743 139
Calisma arkadaslarim bazi Gruplar 5,869 3 1,956 | 4,889 ,003
fikirlerine katlmama konusunda Arasi
bana serbestlik tanir ve bu Gruplar 54,417 136 ,400
verimliligimi arttirir ici
Toplam 60,286 139
Toplam 79,971 139
Calisma arkadaslarimin s6zli Gruplar 2,310 3 ,770 (1,288 ,281
iletisimi iyi dUzeydedir (dili iyi Arasi
kullanir) ve bu verimliligimi Gruplar 81,290 136 ,598
arttinr ici
Toplam 83,600 139
Calisma arkadaslarim iyi bir Gruplar 1,218 3 ,406 11,110 347
dinleyicidir ve bu verimliligimi Arasi
arttinr Gruplar 49,753 136 ,366
ici
Toplam 50,971 139
Toplam 58,936 139
Bazen gevremdeki insanlari Gruplar 1,187 3 ,396 | 1,594 , 194
yeterince anlayamiyorum Arasi
Gruplar 33,749 136 ,248
ici
Toplam 34,936 139
Bazen ¢evremdeki insanlarin Gruplar 2,307 3 ,76911,533 ,209
beni yeterince taniyamadiklarini  Arasi
dasundyorum Gruplar 68,229 136 ,502
ici
Toplam 70,536 139
Bazen kendimi taniyamiyorum  Gruplar 2,444 3 ,8151 1,570 ,199
Arasi
Gruplar 70,549 136 ,519
ici
Toplam 72,993 139

Hy: Su an ki kurumlarinda ¢alisma siirelerine gore verilen cevaplarda istatistiksel

olarak anlaml bir fark yoktur.
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H,: Su an ki kurumlarinda c¢alisma siirelerine gore verilen cevaplarda istatistiksel

olarak anlaml: bir fark vardir.

Katilimeilarin kendilerine yoneltilen goriislere verdikleri cevaplarin su an ki
kurumlarinda ¢alisma siirelerine gore farklilik gdsterip gostermedigi incelenmek
istendiginde bir kez daha Anova testine basvurulmustur. Bu testin ger¢eklestirilme
sebebi su an ki kurumda calisma siiresi degiskeninin 2’den fazla secenekli bir
degisken olmasidir. Bu dogrultuda yapilan sinamada anlamlilik degerleri incelenmis
ve %95 giiven diizeyinde “calisma arkadaglarim astlarina arkadasca davranir ve bu
verimliligimi arttirir, calisma arkadaslarim ile iligkileirm tatmin edici diizeydedir ve
bu verimliligimi arttirir, ¢alisma arkadaslarim isime yonelik ihtiyaglarimi anlar ve bu
verimliligimi arttirir, ¢alisma arkadaglarim bazi fikirlerine katilmama konusunda
bana serbestlik tanir ve bu verimliligimi arttirir” goriisleri disinda 0,05’ten biiyiik

degerler oldugu gozlemlenmistir.

Bu hipotezler dogrultusunda anlamlilik degerleri 0,05’ten biiyiik goriisler i¢cin
H, REDDEDILEMEZ, su an ki kurumlarinda calisma siirelerine gore verilen
cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark yoktur sonucuna varilmaktadir.
“Calisma arkadaglarim astlarina arkadasca davranir ve bu verimliligimi arttirir,
calisma arkadaslarim ile iligkileirm tatmin edici diizeydedir ve bu verimliligimi
arttirir, calisma arkadaslarim isime yonelik ihtiyaglarimi anlar ve bu verimliligimi
arttirir, ¢alisma arkadaslarim bazi fikirlerine katilmama konusunda bana serbestlik
tanir ve bu verimliligimi arttirir” goriisleri igin ise Hy RED, su an ki kurumlarinda
caligma siirelerine gore verilen cevaplarda istatistiksel olarak anlamli bir fark vardir

sonucuna varilmaktadir.
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DORDUNCU BOLUM
SONUC VE ONERILER
4.1. Sonuc¢

Teknolojik gelismeler ve beraberinde artan kiiresellesme, isletmelerin
yalnizca ulusal pazarlarinda degil uluslararasi pazarlarda da rekabet gostermelerini
kacinilmaz kilmaktadir. Bu rekabet icerisinde Orgiitsel motivasyonun, orgiitsel
bagliligin ve beraberinde orgiitsel performansin énemi biiyiiktiir. Tiim bu bilesenler

de orgiitsel iletisimin ¢evresinde sekillenmektedir.

Orgiitsel motivasyon ve drgiitsel baglilik, orgiitsel performansa yiiksek etkide
bulunmaktadir. Calisanlarin motivasyonu ne kadar yiiksek olur ise bireysel
performanslar1 da o kadar yiiksek olmaktadir. Benzer sekilde orgiitsel baglilig

yiiksek bir ¢alisanin aldig1 sorumluluk, kurdugu iletisim ve sahip oldugu motivasyon
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yiiksek olacagindan performanst da yiiksek olmaktadir. Bu sebepledir ki orgiitsel

iletisim, bir biitiiniin ana pargasidir.

Calisma igerisinde bu dogrultuda hareket edilerek iletisim ve orgiitsel iletisim
kavramlar1 ele alinmistir. Yonetici ile ¢alisan arasindaki iletisim 6nemli oldugu igin
liderlik kavramina yer verilmistir. Ayrica verimliligin ana unsuru olan performans
konusu iizerinde de durulmustur. fletisim tiirlerinden séz edilmis ve analiz kismina
gecilmistir. Analizde goniillii olan katilim gosteren 140 katilimciya, 5’1 demografik
toplamda 22 soru yoneltilmistir. Katilimcilarin demografik 6zellikleri incelenmis ve
57’sinin erkek, 83’iiniin kadin, 82’sinin evli, 58’inin bekar, 24’tniin 0-1500 TL,
73’tiniin 1501-3000 TL, 34’iiniin 3001-4500 TL, 9’unun 4500 TL’ nin {izerinde aylik
gelire sahip oldugu bilgilerine yer verilmistir. Ayrica c¢alisanlarin mesleki ¢alisma
siirelerine ve mevcut kurumlarinda c¢alisma siirelerine yer verilmistir. Buna gore
katihmcilarin 26°s1 1-3 yi1l aralifinda, 24’4 4-6 yil araliginda, 63’4 7-10 yil
araliginda, 15’1 11-15 yil araliginda ve 12’si 15 yilin iizerinde mesleki tecriibeye
sahiptir. Bununla birlikte mevcut kurumlarinda ¢aligma dagilimlar: ise 27°si 1-3 yil,

9’u 4-6 yil, 100’1 7-10 y1l ve 4’1 11-15 yil aralig1 seklindedir.

Demografik bilgilerin ardindan katilimcilarin kendilerine yoneltilen goriislere
vedikleri cevaplarin dagilimlari ele alinmistir. Bu dagilim igerisinde en dikkat ¢eken
nokta hi¢bir katilimecinin higcbir goriise kesinlikle katiliyorum cevabini vermemis
olmasidir. Katilimcilara yoneltilen goriisler isletme icerisindeki iletisim ve bunun
verimlilikleri tizerindeki etkilerine yoneliktir. Gorilis kaliplarmin agirlikli olarak
pozitif oldugu diisiiniildiigiinde kesinlikle katiliyorum cevabinin hi¢ verilmemis
olmas1 Onemli bilgiler vermektedir. Dagilimlar incelendiginde agirlikli olarak
olumsuz goriislerin cogunlukta oldugu goriilmektedir. Katiliyorum cevabinin baskin

bir Ustiinliik kurdugu goriis sayisinin ¢oklugundan s6z etmek miimkiin degildir.

Tim bu frekans dagilimlarinin ardindan giivenirlik analizi yapilmis ve
sunulan goriislerin yiiksek giivenirlige sahip oldugu belirlenmistir. Tiim bu analizler
neticesinde verilen cevaplarin demogafik Ozelliklere gore farklilik gosterip
gostermedigi incelenmistir. Tiim sinamalarin ortak 6zelligi istisnai goriisler disinda

demografik 6zelliklere gore farklilik gézlemlenmiyor olmasidir.
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Sonug olarak 6rneklemi olusturan katilimeilarin mevcut isletmeleri igerisinde
iletisimden hognut olmadiklarini belirtmek miimkiindiir. Bu hosnutsuzluk neticesinde
iletisimin verimlilik {izerinde etkili oldugunu da sdylemek miimkiin degildir. Mevcut
orneklem iizerinde isletme igerisindeki iletisimden diisiik hosnutluk seviyesinin elde
edilmis olmasi iletisimin verimlilik iizerindeki etkilerini tam olarak gozlemlemek
adina imkan vermemektir fakat diisiik iletisimin verimlilik {izerinde olumsuz bir etki

yarattigini ifade etmeyi miimkiin kilmaktadir.

4.2. Oneriler

Bu dogrultuda isletme yonetimlerinin isletme igerisindeki iletisimi etkili bir
hale getirebilmek i¢in Oncelikli olarak saygi kavraminin isletmede yer edinmesi ve
uygulanmasi gerekmektedir. Basta yonetici-galisan iliskisi olmak {izere bireyler arasi
saygimin st seviyeye cikartilmasi gerekmektedir. Bununla birlikte calisanlar arasi
dayanismanin tesvik edilmesi iletisimi kuvvetlendirici bir unsur olacaktir. Ayrica
yoOnetici-galisan iliskisinden baslamak tizere her ¢alisanin goriistine deger verilmeli,

fikirler tartisilmali ve dinlenmelidir.

Yapilan arastirma isletme sahiplerine, yoneticilerine ve ¢alisanlarina etkili
iletisimin gereklilligi adina fikir verirken verimlilik tizerindeki etkileri konusunda da
bilinglendirme adina katki saglamaktadir. Bunun yami sira konuya iligkin saglik
sektorii igerisinde arastirma sayisinin oldukca diisiik olmasi yeni kazanimlara yol
acmaktadir. Yeni arastirmalar tesviklendirmesinin yani sira daha genis kitlelere bilgi

vermesi adina da dnemlidir.
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EKLER

Bu calisma “Isletmede Etkili Iletisim Kullanimimin Isletmenin Verimliligine Olan
Etkisinin Arastirilmasi” isimli tez ¢aligmasinda kullanilacak olup verdiginiz cevaplar
sakl1 tutulacaktir. Sorularin dogru cevaplar1 yoktur bu sebeple verdiginiz cevaplarda
kendi diislincelerinizi belirtmeniz 6nemlidir. Katiliminiz i¢in tesekkiirler.

Demografik Ozellikler

1. Cinsiyetiniz

Erkek () Kadin ()

2. Medeni Durumunuz

Evli () Bekar ()

3. Aylik Geliriniz

0-1500 TL () 1501-3000 TL ()  3001-4500 TL () 4500+ ()
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4. Mesleki Calisma Siireniz
1-3 Y1 () 4-6 Y11 () 7-10 Y1l () 11-15 Y1 () 15+ ()
5. Su An Ki Kurumda Calisma Siireniz

1-3Yil()  4-6Yil() 7-10 Y1l () 11-15 Y1l () 15+ ()

Liitfen sorulara 1= Kesinlikle Katilmiyorum, 2= Katilmiyorum, 3= Ne Katiliyorum
Ne Katilmiyorum, 4= Katiliyorum, 5= Kesinlikle Katiliyorum seklinde cevap
veriniz.

Sorular 1 2 3 4 5

1. Calisma arkadaslarim astlarina arkadasca davranir
ve bu verimliligimi arttirir.

2. Calisma arkadaslarim ile iliskilerim tatmin edici
diizeydedir ve bu verimliligimi arttirir.

3. Calisma arkadaslarim igime yonelik ihtiyaclarimi
anlar ve bu verimliligimi arttirir.

4. Caligma arkadaslarim bana kars1 iyi davranir ve bu
verimliligimi arttirir.

5. Calisma arkadaslarim bazi fikirlerine katilmama
konusunda bana serbestlik tanir ve bu
verimliligimi arttirir.

6. Calisma arkadaslarrm beni dinler ve bu
verimliligimi arttirir.

7. Isler kotii gittiginde bunu calisma arkadaslarima
anlatabilirim ve bu verimliligimi arttirir.

8. Calisma arkadaslarima  giivenirim ve bu
verimliligimi arttirir.

9. Calisma arkadaglarim insanlarin ona sdylediklerine
ilgi gbsterir ve bu verimliligimi arttirir.

10. Calisma arkadaslarim diger insanlarla etkin bir
sekilde ilgilenebilir ve bu verimliligimi arttirir.

11. Calisma arkadaslarim baskalarinin ihtiyag ve
beklentilerine karsi hassastir ve bu verimliligimi
arttirir.
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12. Calisma  arkadaslarim  sozlii  iletisimi  iyi
diizeydedir (dili iyi kullanir) ve bu verimliligimi
arttirir.

13. Calisma arkadaglarim iyi bir dinleyicidir ve bu
verimliligimi arttirir.

14. Calisma arkadaslarim olaylar1 ¢abucak kavrar ve
bu verimliligimi arttirir.

15. Bazen cevremdeki insanlart yeterince
anlayamiyorum.

16. Bazen ¢evremdeki insanlarin beni yeterince
tantyamadiklarini diistinliyorum

17. Bazen kendimi taniyamiyorum.
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