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ONSOZ

Catisma toplumsal yasamin bir pargasidir. Bireysel degerlerde, gecmis yasantilarda,
inaniglarda ve algilarda farkliliklarin dogal bir sonucu olarak anlagsmazliklar ve
uzlagsmazliklar kaginilmaz bir olgudur. Catisma sonucunun olumlu ya da olumsuz olmasi
catigmanin nasil yonetildigine baglidir. Catisma sonucunda kiiskiinliiklerin, kirginliklarin
olusmasi, iliskilerin bozulmasi ve is veriminin diismesi iyl yoOnetilmeyen catigmalarin

gostergesidir.

Catisma orgiite iki veya daha fazla kisi ya da grup arasinda kit kaynaklarin paylasilmasi,
iletisim eksikligi veya faaliyetlerin tahsisi ile yine bu kisi ve gruplar arasindaki, amag, stati,
deger yargilar1 veya algilama farkliklarindan kaynaklanan anlagsmazlik bigiminde
tanimlanabilir. Catigma yoOnetimi ise bir siire¢ olarak, ¢atismanin tespit, yogunlugunun

belirlenmesi, etkilerinin degerlendirilmesi ve uygun miidahale tekniklerini icermektedir.

Bu calismanin amaci; Pazar gelistirme siirecinde yasanmasi olasi olan ¢atigmalar1 ve bunlarin
kaynaklarmi1 yoneticilerin  dikkatine sunarak, bu siirecn daha etkin ve verimli

yonetilebilmesine katkida bulunmaktir.
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OZET

Bu calismanin temel amaci, bir isletmede pazar gelistirme siirecinde hangi ¢atismalarin
yasandigini ve bu catigmalar1 etkileyen faktorleri belirlemektir. Bu kapsamda ayrica,
catigsmayi etkileyen faktorlerin yapisal bir goriiniimii olup olmadig: da, bir baska ifade ile bu
faktorlerin  belirli  boyutlar altinda toplanip toplanamayacaginin belirlenmesi de
hedeflenmistir. Caligmanin bir diger amaci da, pazar gelistirme silirecinde yasanan
catigmalarin, sektorlere gore farklilik gosterip gostermedigini belirlemektir.

Calismanin bu amaglarin1 gerceklestirmek icin, Adana, Mersin, Hatay ve Osmaniye
illerinde demir-gelik ve finans olmak iizere iki farkli sektorden anket yontemi ile veri
toplanmistir. Bu kapsamda, 37 soruluk bir anket hazirlanmis ve demir-gelik sektoriinde 28
firmadan toplam 85 kisiden, finans sektoriinde ise 10 firmadan toplam 40 kisiden alinan
cevaplara dayal1 analizler yapilmistir.

Calisma kapsamindaki bulgular cercevesinde, her iki sektdrde de temel catisma
kaynaklarimin oncelikler, gelecege bakistaki farkliliklar, kisilik farkliliklari, kit kaynaklarin
dagitimi, vizyon farkliliklari, etkin performans 6l¢lilmesinin uygulanmamasi ve grup calisma
kiiltiirii gibi boyutlar altinda gruplandig1 goriilmiistiir. Bu iligki yapisinin, literatiir bulgular
ile de uyumlu oldugu goriilmiistiir.

Bir diger ana bulgu ise, demir-gelik ile finansin cevaplarinin birbirlerine gore bu
demografik degiskenler agisindan farklilik gosterip gostermediginin tespit edilmesidir.
Istatistik tablolara bakarak demir-celik sektdriinde alinan cevaplardan goriilmiistiir ki, catisma
nedeni acisindan, yas gruplarina gére “Oncelikler” boyutunda, medeni duruma gore “Vizyon
Farkliliklar’’> boyutunda, isyerinde c¢aligma siirelerine gore “Kit Kaynaklar”, “Gelecege
Bakistaki Farkliliklar” ve “Oncelikler” boyutlarinda, mevcut pozisyonda calisma siiresine
gore “Gelecege Bakistaki Farkliliklar ve “Kisilik Farkliliklar’” boyutlarinda, meslekteki
caligma siirelerine gore ise “Kit Kaynaklar”, “Vizyon Farkliliklar1’” boyutlarinda istatistiksel
anlamli farkliliklar tespit edilmistir.

Bu arastirmanin ayrica; demir ¢elik ve finans sektdriinde ¢alisan personelin demografik
ozellikleri ile olas1 ¢atismalarin nedenlerine ve bu catigmalarda kullanilan ¢atisma yonetim
stillerinin tespit edilmesi dogrultusunda orgiitsel aktorlerde farkindaligin olusturulmasina
katkida bulunabilecegi de diisliniilmektedir.

Anahtar Kelimeler; Orgiitsel Catisma Yonetimi, Pazar Gelistirme Siireci
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ABSTRACT

The main purpose of this study is to determine which conflicts are experienced in the
firms during the market development process and to determine the factors that affect these
conflicts. In this scope, it is also aimed to determine whether the factors that affect these
conflicts have structural appearances or not, in other words whether these factors can be
gathered under certain dimensions. Furthermore the other objective of this study is to
determine whether the conflicts experienced in the market development process varies from
sector to sector.

In order to realize the objectives of this study, data have been gathered by survey
methods from two separate sectors mainly iron- steel and finance sectors mainly in Adana,
Mersin, Hatay and Osmaniye. In this framework, survey that has 37 questions has been
prepared and accordingly analyses based on 85 staff responses of 28 companies in iron-steel
sector and 40 staff responses of 10 companies in finance sector.

In the framework of the findings of this study, it has been observed that the main
conflicts of both sectors are derived from priorities, the differences in future outlook,
personality differences, distribution of scarce resources, vision variations, non-implementing
of efficient performance measurements and culture of team working.

This connection structure is seen to be consistent with literature findings. Another key
finding is also to identify whether the iron- steel and finance vary in terms of the
demographic factors or not. Looking at the statistical charts, the differences are observed in
“Priorities” according to age groups, “Differences in the Future Outlook” and “Vision
Variation” according to marital status, “Distribution of Scarce Resources” , “Differences in
Looking to the Future outlook™ and “Priorities” according to working hours in work places,
“Looking to the Future outlook", and "Personality Differences" according to the current
working time, “Scarce Recourses”, “Vision Variation” and “Distribution of Scarce
Resources” according to vocational working time from the responses of iron-steel sector.

This research also is considered to be able to contribute to the creation of awareness in
organizational actors in the view of determining demographical traits of staff working in iron-
steel and finance sector and the potential reasons of conflicts and conflict management
styles.

Key words: Management of Organizational Conflicts, Market Development Process



BIRINCIi BOLUM
GIRIS

Isletmelerde bircok catisma yasanmaktadir. Bu catismalar genelde isletme
fonksiyonlarmin yiiriitiilmesi siireclerinde kisiler arasi ve birimler arasi1 diizeylerde ortaya
cikmaktadir. Kimi ¢atismalar maddi kaynaklarin kullanimina iligkin iken, kimi ¢atigmalar da
ama¢ ve Oncelik farkliliklarindan kaynaklanabilmektedir. Isletmelerde yonetim
anlayislarindan kaynakli c¢atigmalarin yani sira iletisim kaynakli ¢atismalar1 da gérmek

mumkundiir.

Isletme fonksiyonlarindan énemli bir tanesi de pazar gelistirmedir. isletmeler, en
azindan yasamlarini siirdiirebilmek ve rekabet avantaji elde edebilmek icin pazar gelistirme
caligmalarinda bulunurlar. Pazar gelistirme, isletme organizasyonunda, pazarlama, lojistik,
insan kaynaklar1 ve Ar-Ge gibi birgok departmanin birlikte c¢aligmasini gerektiren bir
faaliyettir. Bu biitiinlesik calisma gereksinimi, kac¢inilmaz olarak, bir¢ok c¢atisma
potansiyelini de beraberinde getirmektedir. Ornegin boliimler arasindaki amag veya oncelik
farkliliklari, “6nce hangi pazar” veya “Once hangi iiriin” gibi konularin tartisilmasinda ve

kararlastirilmasinda ¢atisma kaynagi olabilir.

Diger taraftan ¢ok genis bir genel ¢atigsma literatiirii bulunmaktadir. Her ne kadar
genel catisma bilgisi catisma yonetiminde katki saglayacaksa da, belirli bir konuya odakli
catigma bilgi birikimi, ¢atigma yonetimi kiiltliriinliin gelismesine de katki saglayabilecektir.
Bu calisma, iste bu konuya odaklanmustir. Isletmelerde pazar gelistirme siirecinde hangi
catismalarin yasandiginin belirlenmesi, o ¢atismalara kars1 hazirlikli olunmasi ve ¢atismalarin

yonetimi agisindan 6nemli bir rol oynayabilecektir.

1.1. Arastirmanin Amaci

Bu c¢alismanin temel amaci, bir isletmede pazar gelistirme siirecinde hangi
catigmalarin yasandigini ve bu catismalart etkileyen faktorleri belirlemektir. Bu kapsamda
ayrica, catismayi etkileyen faktorlerin yapisal bir goriiniimii olup olmadig da, bir baska ifade
ile bu faktorlerin belirli boyutlar altinda toplanip toplanamayacaginin belirlenmesi de

hedeflenmistir.



Calismanin bir diger amaci da, pazar gelistirme siirecinde yasanan g¢atismalarin,

sektorlere gore farklilik gosterip gostermedigini belirlemektir.

1.2. Arastirmanin Kapsami

Bu arastirmada ele alinan konu isletmelerde Pazar Gelistirme Siireci ve bu siiregte
yasanmasi olas1 catismalardir. Genel catisma literatiiriinden hareketle, bu siirece 6zgl
catigmalarin kaynaklar1 tizerinde durulmustur. Calismanin bu birinci bdliimiinde arastirmanin

amaci, kapsami, yontemi, kisitlar1 ve 6nemi gibi ana giris konular1 agiklanmustir.

Calismanin ikinci boliimiinde, pazar gelistirme siirecinin ne olduguna ve bu siiregte
karsilasilmast muhtemel c¢atismalarin neler olabilecegine yonelik literatiir arastirmasi

yapilmistir.

Ucgiincii boliim ise uygulamayr kapsamaktadir. Bu cercevede, demir-celik ve finans
sektoriindeki yoneticilerden alinan verilerin istatistik analizleri yapilmistir. Bu béliimde
ayrica, pazar gelistirme silirecindeki catismalar1 etkileyen degiskenlerin faktor yapisi da
incelenmistir. Aragtirma kapsaminda ayrica, c¢atismanin kaynaklari konusunda iki sektor
arasinda farkliliklar olup olmadigina da bakilmistir. Bu boliimiin sonunda ise, arastirma

bulgularinin genel degerlendirmesi, sonuglar ve oneriler yer almaktadir.

1.3. Arastirmanin Yontemi:

Bu calismada oncelikle pazar gelistirme siirecindeki c¢atigma alanlarinin neler
olduguna iligkin bir literatlir arastirmasi yapilmistir. Bu arastirma sonuglarina dayali olarak,
catisma alanlar1 ve bu ¢atismalar etkileyen ana degiskenlerden olusan bir arastirma modeli

olusturulmustur.

Bu modelde yeralan degiskenler hakkinda ilgili sektorlerde Pazar gelistirme siirecinde
yer alan yoneticilerden veri toplamak i¢in 37 soruluk bir anket hazirlanmistir. Anket verileri
istatistik analizlere tabi tutulmus ve catigmalarin algilanmasinda demografik degiskenlere

gore farkliliklar olup olmadig1 hipotez testleri yoluyla arastirilmigtir.
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Arastirma kapsaminda ayrica, catismalar etkileyen degiskenlerin, arastirma modeli
ile ortaya konulan yapisinin ne derece tutarli olup olmadigmi anlayabilmek ve faktor

yapilarini belirleyebilmek i¢in faktor analizi de yapilmistir.

1.4. Arastirmanin Kisitlan

Bu arastirma, demir-¢elik ve finans olmak iizere sadece iki sektorii kapsamaktadir.
Pazar gelistirme faaliyetleri yogun olan 6rnegin otomotiv ve elektronik gibi daha birgok

onemli sektor vardir. Bu nedenle bu ¢alisma, kapsam agisindan kisithidir.

Ayrica bu ¢alisma, sadece Adana, Mersin, Hatay, Osmaniye illerindeki demir-gelik ve
finans firmalarini ele almistir. Burada da en az 20’ nin iizerinde is¢i ¢alistiran firmalardan
erisilebilenlerden veri toplanabilmistir. Calisma bu yonii ile de kisithdir. Aragtirmanin bir
diger kisit1 ise, se¢ilen hedef kitlenin sadece isletmelerdeki iist ve orta kademe ydneticiler
olmasidir. Daha alt kademe yoneticilerin de arastirmaya dahil edilmesi, ¢atismalarin daha 1yi

anlasilmasina yardimci olabilecektir.

1.5. Arastirmanin Onemi

Isletme literatiiriinde firma igindeki birey veya gruplarin amag ve ¢ikarlarinin diger
bireylerin ve gruplarin ama¢ ve c¢ikarlart ile ¢akismast olarak tanimlanan
(Dant,Schul,1992:53) ¢atismalarin yonetilmesi yonetimin her kademesi i¢in temel sorumluluk
haline gelmistir. Catismalara neden olan faktorlerin belirlenmesi, yonetimin Orgiit yapisini
olusturmada, isletme verimliliginde ve etkililik diizeyinde optimal is basariminin
saglanabilmesi, gorev yetki ve sorumluluklarin isletmenin lehine bir sekilde olusturulmasi ve
bununla birlikte ¢alisan memnuniyetinin artmasi ile orgiitsel ¢atisma siireglerinin daha etkin

bir sekilde yonetilmesi 6nem kazanmustir.

Calismamizda sanayinin yapitasi olan demir-gelik sektoriinde ve ekonominin temel
yapitast olan finans sektoriinde gorev alan personele yonelik 37 sorudan olusan anket
uygulamasi yapilmistir. Demir-gelik ve finans sektoriinde ¢alisan personelin catisma

nedenlerinin belirlenmesine yonelik bdyle bir g¢alismanin Orgiitin her kademesinde
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verimliligin, is doyumunun, yonetim etkililiginin, performans diizeylerinin ve c¢atisma

yonetiminin saglikli uygulanabilirliginin arttirilmasina katki saglayacagi diistiniilmektedir.



IKiNCi BOLUM
PAZAR GELISTIRME VE CATISMA

2.1. Catisma ve Catisma Y onetimi

Bir orgiitte ¢atisma; bireyler ve gruplarin ¢calisma ortamindaki etkilesimlerinde yasanan
sorunlar sonucunda, orgiitteki calisma performansini ve orgiitiin i¢ dinamiklerini olumlu ya

da olumsuz yonde etkileyen olaylar olarak tanimlanabilmektedir.

2.1.1. Catisma Kavrami

Isletme literatiiriinde catigma, firma icindeki birey veya gruplarin amag ve ¢ikarlarinin
diger birey veya gruplarin amag¢ ve ¢ikarlariyla ¢akismasidir. Diger bir tanima gore ise
catisma bireyler ve gruplar arasi beklenen tepkilerin tutarsizligi, ahenksizligidir. Firma
calisanlarinin  giiven ve isbirligi igeren davranis ve hareketleri olas1i catismalar

engelleyecektir (Dant,Schul, 1992:53).

Orgiitsel catismay1 yapici ve fonksiyonel ydnlerini yansitacak bir bigimde de tanimlama
yoluna gidebiliriz. Bu anlamda orgiitsel catisma kavrami Orgiitte iki veya daha fazla birey
veya grup arasindaki kit kaynaklarin paylasilmasi veya gorevlerin dagilimi ile yine bu birey
ve gruplar arasindaki statii, arag, deger ya da algi farkliliklarindan kaynaklanan anlagmazlik

ya da uyusmazlik seklinde tanimlanabilir (Diisiikcan, 2003:6).

Kisiler arasinda, amaglarda, amaclara ulastiracak yollar konusunda, deger yargilarinda,
algilarda ve sorunlar1 tanimlamadaki farkliliklar catisma kaynagi olarak gosterilebilir.
Catigmalar bazen agik segik ortaya ¢ikmakta bazen de iistii kapali olarak kalmakta, fakat i¢in
icin devam ettiginden personelin davranislarini gizli kars1 koymaktan agik muhalefete hatta
sabotaja kadar etkileyebilmektedir. Modern yonetim anlayisinda orgiitlerde catigmalarin
kacinilmaz oldugu kabullenilir. Onemli olan bu ¢atismalar1 organizasyon igin fayda
olusturacak tarzda yonetmektir. Uretim ve pazarlama boliimleri arasindaki ¢atigmalar
isletmelerin igbirliginden ve giivenden saglayacagi avantajlar1 yok edebilir ve bu iki 6nemli

bolim c¢aligsanlar1 arasindaki catigmalar firmanin faaliyetlerini sekteye ugratabilir. Bundan
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dolay1 oOzellikle isletmelerde bu bdliimler arasi ¢atismalara dikkat edilmelidir

(Anderson,Narus, 1990:45).

2.1.2.Catisma Kavramina Yaklasimlar

Yonetim biliminde, Orgiitsel ¢atisma kavramina ilk dikkati ¢eken Marry Parker Follet
olmustur. Follet, orgilit yoneticilerinin Orgiitsel c¢atismayr ¢ozmek i¢in, gii¢ kullanimi,
uzlagtirma ve biitiinlestirme olmak iizere u¢ ayri segenege sahip olduklarini belirtmistir

(Elma, 2000:220).

2.1.2.1. Klasik Yonetim Diisiincesine Gore Catisma

Klasik yonetim diislincesine gore, catisma arzu edilmeyen bir olaydir. Miimkiinse
bundan kaginmali ve meydana geldigi anda hemen ¢6ziimlenerek ortadan kaldirilmalidir. Bu
tutum, klasik diisiince iginde, Taylor'un Onciiliigiinii yaptigi Bilimsel Yonetim Hareketi,
Henri Fayol'un onciiliigiinde gelisen Yonetim Teorisi ve Weber'in Biirokrasi Teorisinde de
ustu kapali olarak yer almaktadir. Bu yaklasimlar, rasyonel bir 6rgiit yapisinin gelistirilmesini

ongoriirler (Ertiirk, 1995: 202.)

Bu yaklasimda, catisma genel olarak yikicidir ve yonetimin bu anlamda gorevi orgiitii

catigmalardan korumaktir (Tengilimoglu, 1991:124).

2.1.2.2 Neoklasik Yaklasima Gore Catisma

Neoklasik yaklasima gore de catigma Orgiitler i¢in istenmeyen bir olgudur; orgiitiin
ahengini bozmakta, karisiklik yaratmaktadir; ortaya c¢iktiginda hemen ortadan kaldirmaya

yonelik tedbirlerin alinmasi gerekmektedir (Simsek, 2002: 273).

Bu yaklagima gore, biitlin catigmalar yikici degildir ve baz1 grup ¢atismalariin olumlu

sosyal fonksiyonlari olabilir (Ertekin, 1982:474).



2.1.2.3. Modern Yaklasima Gore Catisma

Modern yaklasima gore ise; Orgiitler nasil bir yapilandirma ve isleyise sahip olurlarsa
olsunlar, bunlarda ortaya ¢ikan catigsmalar kaginilmaz ve hatta gerekli olusumlardir. Belli bir
diizeyde catismanin varligi, orgiitlerde yeniligi, gelismeyi, yaraticiligi, etkinligi vb. tesvik

eder (Peker, 1995:143).

2.1.3. Catismanin Geleneksel Yaklasim ile Modern Yaklasim Acisindan

Karsilastirilmasi

Tablo:1: Modern Yaklasim (Etkilesim Modeli)

Geleneksel Yaklasim (Klasik ve Modern Yaklasim (Etkilesim Modeli) (26)

Neoklasik)

Catisma kagmilabilir Catisma kaginilmazdir.

Catigsma; oOrgiitsel yap1, amaglarda ki kagiilmaz

Catigma, yonetimin Orgiit yapisini
olusturmada ve onu yonetmesinde ki
hatalarindan ve sorun yaraticilar
tarafindan ortaya ¢ikarilir.

farkliliklar, hat ve kurmay elemanlarinin algi deger ve
sorunlara bakis acilarindaki farkliliklar ve benzeri
cesitli nedenlerden kaynaklanir.

Catigma, orgiitiin diizenle bicimde
islemesini kesintiye ugratir ve optimal
is basarimini (performans) engeller.

Catisma, degisik derecelerde oOrgiitsel basariya katkida
bulunabilecegi gibi onda azalmayanda neden olabilir.

Yonetimin temel gorevi catismay1
ortadan kaldirmaktir

Yonetimin gorevi, ¢catigmanin ¢oziimiinii optimal
orgiitsel basariya hizmet edecek bicimde yonetmektir.

Optimal orgiitsel is bagarimi
catismanin ortadan kaldirilmasini
gerektirir.

Optimal orgiitsel is basarim1 makul diizeyde bir
orgiitsel catismanin varhigim gerekli kilar.

Kaynak: Stoner ve Freeman, 1989: 392°den aktaran Yatkin, 2008

2.1.4.Catisma Tarzlar1 ve Catisma Tiirleri

Guetzkow ve Gyr’a gore iki tiir ¢atigma bulunmaktadir. Bunlar duygusal ve sabit olarak
adlandirilmaktadir. Duygusal catisma kisiler arasindaki iliskilere dayanirken sabit catisma

gorevlerle ilgilidir. Priem ve Price catismalar1 bilissel, gorev iliskili ¢atismalar ve sosyal
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duygusal catismalar olarak adlandirmiglardir. Coser, hedef odakli catismalar ve duygusal
catigsmalar seklinde ayrim yapmistir. Jehn, gorev odakli ¢atigmalar ve iliski odakli catigmalar

seklinde siiflamigtir (Jehn, 1997:535).

Jehn ve Mannix catismay1 i¢ tipte agiklamaktadir. Bunlar iliski catigmasi, gorev
catismasi ve siire¢ catismasi olarak adlandirilmaktadir. Iliski catismasi kisiler arasi
uyumsuzluklar olarak bilinmektedir. Bu g¢atigma tiirli gerilim ve siirtlisme hisleri uyandiran
duygusal bilesenleri igermektedir. liski ¢atismasi1 grup iiyelerinden hoslanmama, kizgilik,
dis kirikligi, 6tke gibi kisisel konular1 icermektedir. Bu ¢atigma tiiriiniin tanim1 duygusal ve
biligsel catisma arasinda tutarli bir ayricaliga sahiptir. Gorev catismasi bir goreve ait bakis ve
fikirler arasindaki farklilik olarak bilinmektedir. Biligsel catismaya benzerdir ve gorev
hakkindaki fikir ve goriis farkliliklarini ifade etmektedir. GoOrev ¢atismasi hareketli
tartismalar ve kisisel heyecan ile cakisma yaratabilir. Fakat kisiler arasi negatif duygular
iliski ¢atismasi ile ortak konulardir. Siireg catismasi gorevin nasil basarilacagi konusundaki
goriislere dair anlagsmazlik olarak bilinmektedir. Siire¢ catigmasi goreve ait konular ve
kaynaklarin delegasyonu konusunda kisilere ne gibi ve ne kadar sorumluluk verilecegini
icermektedir. Ornegin spesifik bir gérevi kimin tamamlayacagi konusunda grup iiyelerinin

birbirine katilmamasi siire¢ catismasina yoneliktir (Jehn ve Mannix, 2001:238).
2.1.4.1. Orgiitsel Catisma Tiirleri

Orgiitsel ¢atisma tiirleri, konuyu ele alan bilim adamlarinin yaklasimlarina gére gesitli
bi¢gimlerde siiflandirilmaktadir. Biz bu bodliimde c¢atisma tiirlerini dort baslik altinda

incelemeye ¢alisacagiz.

Catisma bireylerin kendi icinde, bireylerarasinda, bireyler ve gruplar arasinda veya

orgiitler arasinda ortaya cikabilir.
2.1.4.1.1. Bireyin Kendi Icindeki Catismalar

Bu catisma kisinin kendi i¢inde meydana gelen ¢atismadir.
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Kisinin kendisinden beklenilenden tam olarak emin olmadig1 veya kendisinden ayni
konuda farkli davranislar beklendigi veya kendisinin yapabileceginden daha fazlasinin

beklenmesi halinde ortaya ¢ikar ve kisiyi rahatsizliga, strese iter (Ertiirk, 2000: 219).

2.1.4.1.2. Bireyleraras1 Catismalar

Iki veya daha cok kisinin gesitli konularda anlasmazliga diismesidir. Bunun en énemli
nedenlerinden birisi, bireylerin amaglarinin, izledikleri yontemlerin, sahip olduklar1 bilgi ve

verilerin ve deger yargilarinin farkli olmasidir (Akat, 2002: 405).

Bireyleraras1 ¢atisma ayni hiyerarsik diizeyde olanlar arasinda olabilecegi gibi farkli

hiyerarsik seviyelerde olan kisiler arasinda da gergeklesebilir.

Bireylerarasi catismalarin analizinde en ¢ok kullanilan yontemlerin basinda, Joseph
Luft ve Horrylngham tarafindan gelistirilen Johari Penceresi modeli bulunmaktadir. Model,
birey ile orgiit ve diger bireyler arasinda meydana gelen ¢atigmalarin analizinde yardimci

olmasi agisindan 6nemli bir modeldir (Diistikcan, 2003: 21).

Kisinin Kendisi Tarafindan

= < Bilinen Bilinmeyen
E E
i= = Acik Bolge Kor Bolge
g m
F
ks
g =
g o Gizli Bolge Kapali Bolge
m

£

=

=

Sekil 1: Johari Penceresi Kaynak: Robbins, Stephen. 1994: 192°den aktaran Yatkin, 2008

Sekil 1° deki agik bolge; bireyin hem kendisi hem de bagkalari1 tarafindan bilinen
ozelliklerini icermektedir. Kor bolge bireyin kendisinin bilmedigi fakat baskalar tarafindan
bilinen alan1 aciklar. Gizli bolge birey tarafindan bilinen ancak bagkalar1 tarafindan

bilinmeyen Ozellikleridir. Birey bu 6zellikleri bilerek saklama ihtiyaci igerisinde olabilir.
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Kapali bolge ise, hem kendisi hem de bagkalar1 tarafindan bilinmeyen o0zelliklerini

igcermektedir (s. 22).

2.1.4.1.3. Bireyler Ve Gruplar Aras1 Catismalar

Bu tiir catisma daha cok, kisilerin grup tarafindan belirli normlar1 kabule zorlanmalari
ile olusur (Akat vd. 2002:405).

Grubun paylastig1 deger, norm ve inanglarin disinda hareket eden kisi grubun baskisiyla

karsilagsacak ve catisma meydana gelecektir.

Gruplar arast catigmalar daha ¢ok ayni bolim yoneticisine bagli olan gruplarin
birbirleriyle miicadeleye girmelerinden dogar (Eren, 2000:535). Bu ¢atisma tiiriinde en ¢ok

zorlanan kisi yoneticidir.
2.1.4.1.4. Orgiitler Aras1 Catismalar

Bir 6rgiitiin kendi disinda bulunan diger érgiitlerle olan gatismalar s6z konusudur. ki
rakip isletmenin birbirleriyle ¢atigmalar1 veya bir isci sendikasi ile bir isletmenin uygulanan
cesitli personel politikalar1 ve uygulamalar1 bakimindan goriis ayriliklarina diismeleri orgiitler
arasi ¢atigmalara Ornek olarak gosterilebilir (Eren, 2000: 536). Bu ¢atigma tiirii 6zellikle ticari
amach iligkiler sonucunda ortaya ¢ikan ve hem olumlu hem de olumsuz sonuglara neden

olabilen bir ¢atigma tiiriidiir (Yatkin, 2008).

2.1.4.2. Catismanin Isletme icindeki Konumuna Gére Tiirleri

Dikey catigsma, yatay catisma, emir-komuta ve kurmay ¢atismasi olmak iizere ii¢ grupta

siniflandirilmaktadir.
2.1.4.2.1. Dikey Catisma

Genellikle ast-iist ¢atismasi olarak tanimlanan bu c¢atisma, istlerin astlarini kontrol
etmeye ¢aligmasi ve astlarin da bu duruma direng gostermesi durumunda ortaya ¢ikar. Astlar

bu kontrolii kendi amaglarina ulagmada bir engel olarak gordiikleri i¢in bu tip bir miidahaleyi
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kendi kisisel 6zgiirliiklerine bir saldir1 olarak algilayarak, iistleriyle ¢atisma igine girebilirler

(Schermerhorn vd.1994:594).

Astlar ve {istler arasinda yasanan dikey catismalarin bir diger nedeni de, karsilikli

begenmezlik ve giivensizliktir (Peker ve Aytiirk, 2002:243-244’ten aktaran Yatkin, 2008).
2.1.4.2.2. Yatay Catisma

Yatay catisma, ayn1 diizeydeki kisi ve gruplar arasinda ortaya ¢ikan bir ¢atisma tiirii
olarak tanimlanabilir. (Nahavandi ve Malekzadeh, 2000:459). Yatay catisma, genellikle her
grubun, diger gruplar1 diistinmeden kendi amaclarini gergeklestirmek i¢in dayatmasi ve
ozellikle de amaglarin birbiri ile uyusmadigi durumlarda yasanir (Hellriegel vd., 1998:371).
Isletme icinde kit kaynaklar1 paylasan, farkli amaglari gerceklestirmeye ¢alisan ve
birbirleriyle rakip durumda olan esit hiyerarsi diizeyindeki kisiler ve grupla, bu nedenlerden

dolayi gatismaya diigebilirler (Ertiirk, 1998:204° ten aktaran Yatkin, 2008).

Ayn1 diizeyde bulunan birimlerde ¢alisan kisiler genelde birbirlerinin rakibi

durumundadir. Bu nedenle yatay ¢atisma kaginilmaz bir durumdur (Yatkin, 2008).
2.1.4.2.3. Emir-Komuta Ve Kurmay Catismasi

Isletmelerde vyiiriitme yetki ve sorumlulugunu tasiyan emir-komuta personeli ile
yoneticiye destek verme amacii gliden ve danmigma gorevini {istlenen kurmay personel

arasinda gesitli nedenlerle ¢atigsmalar yasanabilir (Schermerhorn vd. 1994:597).

Emir- komuta personeli olan dikey yetki sahibi yonetici ile kurmay personel arasindaki
catisma, iistlendikleri rollerin &zelliginden kaynaklanmaktadir (Oztiirk, 2002:504). Kurmay
personel genellikle iyi egitim gormiis ve konusunda uzman kisilerdir. Emir- komuta personeli
lizerinde yaptirnm giicli olmayip, sadece onlara isle ilgili yol gostericilik ve danigmanlik
yaparlar. Kurmay dikey yetkiye sahip olan emir- komuta yetkisi yoktur. Uzmanliktan
kaynaklanan fikir sdyleme yetkisi vardir. Basarisizlik durumunda kurmay personelin higbir
sorumlulugu yoktur (Ertiick, 1998:204). Emir-komuta ve kurmay iiyeleri, problemler

karsisinda farkli yaklasimlara, farkli bakis acilarina, farkli amacglara ve ilgi alanlarina
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sahiptirler. Bu farkliliklar emir-komuta ve kurmay gruplar agisindan bir yandan goérevlerini
etkili bir bi¢imde yerine getirmelerinde giiclendirici unsurlar seklinde hizmet goriirken diger
yandan da bu iki grup arasinda ¢esitli uyusmazlik ve ¢atigmalarin ortaya ¢ikmasina neden
olurlar (Tirkel, 2000:112 den aktaran Yatkin, 2008).

2.1.4.3. Fonksiyonel ve Fonksiyonel Olmayan Catisma

Isletmenin amaglarina ulagmasim erteleyen ve gerceklesmesine katkist bulunmayan
catismalara fonksiyonel olmayan ¢atisma denmektedir. Orgiitiin baz1 boliimlerinde rahatsizlik
bulundugunu ydnetime bildiren ve dinamizm ve yaraticilik kazandirarak orgiite katkida

bulunan ¢atismalara fonksiyonel ¢atisma denmektedir (Colak, 2007:42).

Klasik ve neoklasik yaklasimlar biitiin ¢atigmalar1 fonksiyonel olmayan ¢atigma olarak
algilarlar. Bu iki teoriye gore c¢atismanin olmasi organizasyon yapisinin ve yoOnetimin
eksikliginin bir gostergesidir. Modern yaklasima gore ise; bazi catismalar fonksiyonel

olmayabilir, fakat biitiin ¢alismalar fonksiyonel olmayan cinsten degildir (Ertiirk, 2000:223).

2.1.4.4. Ortaya Cikis Sekillerine Gore Catisma

Ortaya c¢ikis sekillerine gore catismalar; potansiyel catisma, algilanan c¢atisma,
hissedilen c¢atisma ve acgik catigma isimleri altinda sunulmaktadir. Potansiyel catisma,
kaynaklarin kit olmasi, amaglar konusunda farkliliklar gibi ¢atismay1 ortaya cikarabilecek
temel nedenlere dayanmaktadir. Algilanan c¢atisma, algi farkliliklarina dayanan c¢atigma
tiriidiir ve taraflarin olaylar1 farkli algilamasindan kaynaklanmaktadir. Hissedilen ¢atisma,
taraflarin catisma esnasindaki kizgin, kirgin, endiseli olma gibi duygularini gosteren hissiyati
ifade eden catigma tiirtidiir. Agik ¢atisma, ¢atisma halindeki taraflarin; karsilikli tartisma,
birbirlerine agir dil ve soz kullanma, belirli bilgi ve verileri kars1 tarafa gondermeme, fiziki
kuvvet kullanma gibi fiili davraniglarin1 ifade eden catigma tiiriidiir (Colak, 2007:42’den
aktaran Yatkin, 2008).
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2.1.4.5. Bireydeki Bi¢cimlerine Gore Catisma Tiirleri

Catismalar bireydeki bicimlerine gore de amag¢ catismalari, rol catismalari,
kurumsallagsmis catisma ve engellenme olarak siniflanabilir. Amag ¢atismasi, bireyin iki veya
daha fazla amag i¢inde oldugu ve birine ulasirken digerlerine ulasamadigr durumdur. Rol
catigmasi, bireylerin orgiit i¢inde almak istedikleri rol ile onlardan beklenen rol arasindaki
uyusmazliklardan dogmaktadir. Rol catismasi; rol gondericinin kendi iginde catigmasi,
gondericiler arasi rol catismasi, roller arasi ¢atisma, kisi-rol g¢atigmasi ve asir1 rol yiikleme
sekillerinde goriilebilmektedir. Bunlarin yani sira rol belirsizligi nedeniyle de rol ¢atigmasi
olusabilir. Rol belirsizligi kisinin gorevinin belirsizligi veya sosyal duygusal belirsizlik

seklinde gortilebilir.

Kurumsallagmis c¢atisma, ¢atismanin dogabilecegi kosullarin, catismanin derece ve
siddetinin, catisma ¢O6ziim yollarinin sosyal sistem tarafindan belirlendigi, taraflarin bir
catigsma halinde nasil davranacaklarinin, hangi yontemleri izleyeceklerinin ayrintili olarak

belirlendigi durumlari ifade etmektedir (Tiiziinkan, 1998:42).

2.1.4.6. Thomas & Kilmann Celiski / Catisma Tarzlar

CATISMA/CELISKI YONETIMINDE 5 STIL

N
I II
III

KARSIMDAKININ BEKLENTILERI/iSTEKLERI

BENiM BEKLENTILERiM/iSTEKLERIM

Sekil:2: Thomas & Kilmann Celiski/Catisma Tarzlar1
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Catisma yonetiminde kullanilan yontemlerin her biri ayr1 bir stildir ve belli durumlarda

kontrollii olarak kullanilmalidir. Her biri bir takim sosyal becerileri temsil eder.

2.1.4.6.1. Rekabet

Kendi fikirlerini karsisindakilerin aleyhine de olsa iddia eder. Kendi dedigi mutlaka
olsun ister. Giice doniik bir tarzdir. Catismada kendi konumunu giiglendirmek i¢in miimkiin
olan biitiin gii¢leri kullanir, tartisir. Cabuk ve kesin hareket kaginilmaz olunca. Kritik
donemlerde arzulanmayan kurallarin uygulanmasi gerektiginde. Hayati konularda hakli

oldugunuzdan emin oldugunuzda, rekabet¢i ortamlarda kullanilir.

2.1.4.6.2. Uzlasma

Kendinizin beklentileriyle karsinizdakinin beklentilerinin tam ortasinda yer alan
durumdur. Her iki taraf da bir miktar tatmin edilerek, kabul edilebilir uygun bir ¢dziime
ulasilmaya calisilir. Soruna kaginmadan daha direkt yaklasilir ancak isbirlik¢i kadar da derin
arastirma yapilmaz. Uzlagsma farklilig1 yok ederek ¢abucak ortalarda bir yerde bulugmaktir.
‘Kazan-Kazan’ degil, ‘Al-Ver’ seklinde calisir. Amaglarin 6nemi muhtemel catismanin
kaybettirebileceklerinden az oldugunda. Zaman ¢ok kritik oldugu i¢in kestirme yoldan
sonuca ulagsmak gerektiginde. Karmasik durumlar i¢in gegis anlagmalar1 gerektiginde.
Isbirligi ve rekabet sizi sonuca gotiiremediyse onlarin yerini alabilecek bir tarz olarak

kullanilabilir.

2.1.4.6.3. Kacinma

Ne kendi isteklerine, ne de karsisindakinin isteklerine hemen ulagsmaya calismaz.
Celiskiyi/Catismay1 tanimlamaz. Sorunu diplomat¢a bir kenara birakma ya da sorunu daha
dogru bir zamana erteleme durumudur. ‘Dalagma, etrafindan dolas’ felsefesidir. Gegici 6nemi
olan ehemmiyetsiz bir konu ise, ya da giindeme daha 6nemli konular varsa, daha ¢ok bilgi
toplamak hemen karar vermenin avantajlarindan daha agir basiyorsa, ¢catismanin potansiyel
hasar1 onun ¢6ziimiiniin yararlarindan daha agir basiyorsa, insanlar1 yatistirmak, ortamdaki
tansiyonu iiretken seviyeye indirmek gerektiginde, celiskiyi/catismay1 bagkalar1 daha etkili

coziimleyecekse kullanilir.
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2.1.4.6.4. iltifatkar

Kisisel bir fedakarlik s6z konusudur. Karsisindakinin ihtiya¢larini karsilamaya calisir.
Onceligi karst tarafa verir. Comertlik ve yardimseverlik seklinde olabilecegi gibi
karsisindakinin emirlerine istemeden boyun egme seklinde de olabilir. Yanildiginizi
anladigimizda daha iyi fikrin duyulmasini saglamak igin, konu sizden ¢ok karsinizdaki igin
onemli ise, igbirlikei iligkilerinizi ayakta tutmak icin iyi niyet gosterisi olarak, sizin igin
onemli olabilecek daha sonraki olaylar i¢in yatirim olarak, hatali oldugunuzu kabul etmede

genellikle giicliik ¢cekilen durumlarda kullanilir.
2.1.4.6.5. isbirligi

Iki taraf icin de maksimum kazanci arar. Detay ve zaman gerektiren bir yoldur. ki
tarafin fikir ayriliklarini inceleyerek birbirinden yararlanma ve en dogru ¢oziimii bulma
seklindedir. Her iki taraf i¢cin de taviz vermek miimkiin degilse, ortak birlestirici bir ¢dziim
bulmada, bir problemin ¢6ziimiinii bulmak i¢in farkli gorlislerden faydalanmaya ihtiyag
duyuldugunda, taraflarin ilgilerini ortak bir kararda birlestirerek, kesin ve herkesin arkasinda

durdugu bir karar elde etmek i¢in kullanilir.
2.1.5. Catisma Yonetimi

Katz ve Kahn, c¢atisma dogdugunda dogal orgiitiin ortaya ¢iktigini ileri siirmektedir.
Komuta zincirinde iist kademelerde olmayanlar genellikle Orgiitte uygulanan yontemlere
uymakla birlikte yetki, ticret azlig1 ve haksiz yapildigini sandiklari islemlerden dolayr hosnut
olmamaktadirlar. Gergekte orgiitiin iist basamaklarina dogru siirekli bir yarig bulunmaktadir.
Bu nedenle orgiit birimleri arasindaki isbirligi bir ¢atisma sekline dontisebilir (Ertekin;

1978:150’ den aktaran Yatkin, 2008).
2.1.6. Catismalarin Analizinde Izlenecek Yollar

“Catismanin yapisimin ayrintili olarak analiz edilmesinde asagidaki sorulara cevap

’

aranacak bir yontem uygulanabilir.’

e (atismanin nedeni olan anlagmazligin ortaya ¢ikis sebebi nedir?
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e Anlagmazligin kapsamina giren kisiler ve gruplar kimlerdir ve g¢atigma nasil bir

gelisme gostermistir?
e Anlagmazlig1 baslatan ve siirdiiren goriiniirde olmayan gizli nedenler nelerdir?
e Anlasmazligin ¢6ziimii i¢in taraflarin takindiklar1 tutumlar nasildir?
e Anlagmazligin biiyiimesi s6z konusu ise buna ne gibi hususlar sebep olmustur?
e Muhtemel ¢6ziim sonucunda hangi tarafin ne tiir bir ¢ikar ve gii¢ kaybi olabilecektir?

e Birden fazla ¢6ziim var midir? Anlasmayr kokiinden ¢ozmeden gecici ¢Oziimlerle

durum kurtarilabilir mi?

e Orgiit dis1 bir uzman veya taraflarin hakem olarak kabul edebilecekleri 6rgiit icinde

hatirli bir kiginin anlagmazligin giderilmesinde aktif rol oynamasi miimkiin miidiir?

e Taraflar belirli bir siire sonra disaridan miidahale etmeksizin kendi aralarinda kabul

edebilecekleri ¢oziim yollar1 bulabilirler mi?

e Orgiit ¢dziimiin uygulanabilecegi bir ortama sahip midir? Orgiitsel kosullar hangi

¢coziim yontemleri i¢cin uygundur?
e (Coziimiin etkinligi nasil ve kim tarafindan, ne zaman denetlenecektir?”

2.1.7. Catisma Yonetimi Asamalari

Catigsma birbirleriyle iligkili dort asama sonucunda olusur. Robins’ e gbre bu agamalar

Sekil 3’de gosterildigi gibidir (Yatkin, 2008).
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Sekil:3: Robins Catisma Asamalar1. Kaynak: Robins, 1994’ ten aktarim Yatkin, 2008

On kosullar, ¢atisma durumunun ilk asamasi, ¢atismanin ortaya ¢ikmasma olanak
taniyan sartlarin varligidir. Catismanin ortaya ¢ikmasi i¢in bu sartlarin varligi zorunludur.
Potansiyel uyusmazlik kaynaklari, yapi, iletisim ve kisilik farkliliklarn ile iligkilidir.
Catismay1 bilis ve kisisellestirme, ¢atigsma siirecinde ikinci asamadir. Potansiyel nedenlerin
anlagilmasi ve benimsenmesi anlamima gelen catismayi bilis ve kisisellestirme siirecidir.
Davranis asamasinda ¢atisma su yiiziine ¢ikar. Catismanin yansimalari dolayli ve yiiksek
oranda kontrol veya saldirgan veya kontrol edilemeyen miicadele seklinde olabilir. Bu
davraniglar, rekabet, isbirligi, uzlasma, kacinma ve zorlama gibi sekillerde ortaya
cikmaktadir. Sonu¢ asamasi ise ¢atismanin sonugclari ile ilgilidir. Bireyler sorunlar hakkinda
olumlu ya da olumsuz kararlar vermistir. Bu sonuglar grubun basarisinin artirict ya da

diigtiriicti nitelikte olabilir (Yatkin, 2008).

2.1.8. Catismalarda Liderin Rolii

Saglikli bir catismay1 tesvik etmekte bir liderin yasadigi en biiyiik zorluk, iiyelerini
koruma arzusudur. Bu, tartismalarin erken kesilmesine ve catismalarin kendi baslarina
istesinden gelmelerini saglayacak becerileri gelistirmelerinin engellenmesine yol acar.

Katilimcilarin ¢atismalar1 denetleme becerisinden yoksun kalmalar1 cogu kez iliskilerin daha
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da gerilmesinden baska ise yaramaz. Ayni zamanda onlarin bir tiirlii ulasilamayan bir ¢oziimi

daha da fazla 6zlemelerine yol agar.

Bu nedenle buradaki anahtar, insanlar catismaya girdiklerinde kendisini dizginlemesi
ve ¢Ozlimiin zor da olsa dogallikla saglanmasina izin vermesidir. Bu gii¢ olabilir, ¢linkii cogu
lider catisma sirasinda ekiplerinin kontroliinii yitirirse gérevinde basarisiz olacagi duygusuna

kapilir.

Basmakalip goriinse de bir liderin ¢atigma i¢in uygun bir davranis modeli olusturmasi
cok onemlidir. Gerekli ve yararli ¢atigmadan kaginmakla ki ¢ogu ydnetici bdyle yapar ekip

lideri bu aksakligin daha da serpilmesine yol agar.

Orgiitteki aksaklik ile baglantist: Tiim bunlarin diger bir aksaklik olan baglilik eksikligi
ile baglantisin1 inceleyecek olursak; Verimli ¢atismalara giren ve iyelerinin goriis ve
diisiincelerine kulak veren bir ekip herkesin fikirlerinden yararlanildiginin bilincinde olarak

alinan bir karara gilivenle bagl kalir ve onu benimser (Lencioni,P. 2002).

2.1.9. Orgiitsel Catismanin Kaynaklar

Orgiitsel yasamin isleyisinde 6nemli bir yeri olan ¢atismanin nedenleri gesitli bilim
adamlan tarafindan cesitli siniflandirmalara ayrilarak yapilmigtir. Bu kaynaklar her orgiitiin

yapisina gore degiskenlik gosteren yapidadirlar.

Orgiitsel catismanin kaynaklari ile ilgili cesitli goriisler bulunmaktadir (Renwick,1977).
orgiit i¢i catismanin kaynaklari olarak sunlar1 belirtmistir. Bilgi, inan¢ veya temel
degerlerdeki farkliliklar, pozisyon, gii¢ veya kendini gostermek icin yapilan rekabet, tansiyon
ve gerilimi azaltma ihtiyaci, bireysel rahatsizlik ve orgiit yapisindan kaynaklanan alg1 veya
tutumlar. Rahim, (1986) ise; oOrgiitsel catisma kaynaklari olarak, hissi catisma, ¢ikar
catigmasi, deger catismasi, biligsel catisma, ama¢ catismast ve bagimsiz catigmalari
gostermistir. Diger arastirmalar orgiitsel catismayr calisma giliciindeki farliliga, celisen
ekonomik c¢ikarlara, farklilasan rol yapilarina, catisan grubun baglilifina ve oOrgiitte deger

farkliligina baglamistir (Diistikcan, 2003:32).
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Uzerinde goriis birligine varilmis bazi1 orgiitsel catisma kaynaklarii ise bu béliimde

incelemeye calisacagiz.

2.1.9. 1. Kat Kaynaklarin Orgiit Birimleri Arasinda Paylasilmasi

Orgiit i¢inde gorevli kisiler, kendi kisisel isteklerini gerceklestirebilmek igin &rgiitiin
kaynaklarina ihtiya¢ duyarlar. Kaynaklarin kit olmasi ya da devamliliginin saglanmasi

durumunda kaynaklara baglilik artmaktadir.

Kit kaynaklarin boliisiim organizasyona mensup kisiler ve gruplar arasinda ¢atisma

potansiyeli olusturur (www.kto.org.tr, 15.05.2007) Bireyler veya birimler genellikle

kaynaklarin az oldugu durumlarda orgiit kaynaklari i¢in rekabet ederler. Bu rekabet finansal
kaynak, teknik kaynak veya yetenekli bir ¢alisan i¢in olabilir. Ciinkii drgiitlerin elinde bu
kaynaklardan siirli bulunmaktadir. Gruplarin biiyiik bir boliimiiniin biitge fonlari, fiziki alan,
malzeme, personel firsatlar1 ve destekleyici hizmetleri icin birbirleriyle rekabet icinde

oldugunu goriiyoruz (Diisiikcan, 2003: 32).
2.1.9.2. Tletisim Engelleri

Orgiit icerisindeki iletisim siirecinde medyana gelen aksakliklar diger bir ¢atigma
nedenidir. Iletisim sayesinde 6rgiitiin birimleri arasinda bilgiler siirekli olarak akis halindedir.

[letisim sistemindeki aksakliklar ise drgiitlerde bir takim tikaniklara neden olmaktadir.

Organizasyonlarin biitiinlesmesi ancak organizasyon amaglarinin biitiin personele ¢ok
iyl anlatilmasina, yonetim ile biitiin birimlerdeki personelin siirekli ve etkili bir bigimde
iletisim iginde bulunmasina bagldir. Iletisim engelleri nedeniyle amaglarin biitiin birimlere
iyl anlatilmamas1 durumunda birimler arasinda farklilagsmalar ve degisik yargilar olusmaya
baslar. Organizasyon i¢indeki kisilerin ve birimlerin farklilasmasi da ¢atismalara neden olur

(Ertiirk, 2000: 227).

Iletisim ile iliskili catismalara kaynak olan diger bir faktor ise, iletisimdeki algilama
farkliliklaridir. ki yénlii bir siireg olan iletisimde mesaji gonderen ve mesaj olacak olan

bireyler arasindaki deger yargilari, egitim diizeyleri, bireyin bulundugu ortam farklilig


http://www.kto.org.tr/
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olabilir. Bununla birlikte iletilen mesajlarin acik ve anlasilir olmamasi ile mesaji
gonderdigimiz iletisim kanalinin mesaji istedigimizden farkli bir sekilde ve zamanda
ulastirmast algilamada farkliliga yol agabilir, dolayisiyla bu durum catigmalara kaynak

olabilecektir (Diistikcan, 2003: 36).

Kisi ve gruplar arasinda haber ve bilgi akisi kesintiye ugruyorsa, bu durum Kkisileri

catigsmaya sevk eden bir neden olmaktadir.

2.1.9.3. Statii ve Gii¢ Farkhliklar

Orgiit ici catismanin énemli nedenlerinden biri de kisilerin kazanmis oldugu statii ve
gii¢ farkliliklaridir. Ornek olarak satisa yonelik bir politika izleyen isletmelerde pazarlama
bolimii tiretim ve diger boliimlerden daha fazla 6nem kazanir. Bu boliimlerin bigimsel statii
ve giicleri esit olmasina ragmen, uygulamada bi¢imsel olmayan bir statii ve gili¢ kazandigi
icin, diger boliimlerle pazarlama boliimii arasinda catisma potansiyeli ortaya ¢ikar (Ertiirk,

2000: 229).

Statii ve gii¢ farkliliklarini kullanarak tehdit vari bir sekilde is yaptirma gibi durumlar
catigma yaratan Onemli nedenlerdir. Bireyler emredici sekilde verilen bu isleri yapmak
istemeseler de zorunlu olarak uyum saglamak i¢in, yapmak zorunda birakilmaktadir. Bu da

catisma ortamina zemin hazirlamaktadir.

2.1.9.4. Gelecege Bakistaki Farklihk

Gelecege bakistaki farkliliklar daima potansiyel bir catisma kaynagidir. Cilinkii bireyler,
gruplar ve boliimler farkli yaklasimlara, kavramlara, onceliklere ve amaclara sahiptirler.
Lawrene ve Lorsch farkliligin yansitildigi (Diisiikcan, 2003:36); Yoneticinin amaglarindaki
egilim, Zaman egilimi (kisa veya uzun dénem), Bireylerarasi egilim, Yapisal diizenlemelerin

formalitesi olarak dort yolu belirtmektedir

Organizasyonlarda is boliimii ve uzmanlagmanin artmasi oOrgiitsel etkinligi artirmak
bakimindan 6nemlidir. Bununla birlikte her birim kendi birimleriyle ilgili ¢cok cesitli amaglar

belirleyerek kendi birimlerinin amaglarii diger birimlerin amaglarindan veya bir biitiin
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olarak orgiitiin amaglarindan daha 6nemli gorebilirler. (www.manas.kg.com, 15. 05.2007).

Kendi alaninda uzmanlasan birimler farkli amaglar belirlemeye, gelistirmeye ¢aligirlar. Ve bu
amaglan digerlerinden daha iistiin ve gerekli gormeye baslarlar. Bu da arada ¢atigsmalara yol

acar.
2.1.9. 5. Yonetim Alam ile ilgili Belirsizlik

Orgiitlerde bulunan bireyleri ve gruplar1 rahatsiz eden konulardan biri de gorev
alanlarinin acik olarak belirlenmemis olmasidir. Orgiit igerisinde bulunan birey ve gruplar
orgiitteki kurallarin neler oldugunu, hangi davranislarin 6diil veya ceza alacagi, yoneticilerin
yetki ve sorumluluklarinin nerede baslayip nerede bittigini acgik olarak bilmeleri
gerekmektedir. Bireyler veya gruplar nasil davranacaklarini anlayamaz ve bir belirsizlik
icerisine girerlerse catigma ortaya ¢ikabilir (Dislikcan, 2003: 34). Gorev alanlarinin
belirlenmemis olmasi ya da iyi belirlenmemis olmasi, ¢alisanlarin gérev ve sorumluluklarinin
nereden baslayip nereye kadar devam ettigini bilmemelerine neden olur (Yatkin, 2006: 63).
Bu durumda ise, ya bazi gorevlere birden fazla kisi sahip ¢ikmakta ve aralarinda catigma
olugmakta ya da bazi gorevlere hi¢ kimse sahip ¢ikmamaktadir. Bu da isi aksatan bir sonuca

neden olmaktadir.

& Crgittsel Performans

(ikzek)

(DigEik)

M iksekl

Optimurn Catisma

ruhternel Durgunluktan o Duzeyi Kaostan
Orgitsel Catigma

Kavnaklanan Basarisizhk kaynaklanan

bagansizhk

Sekil 4. Orgiitsel Catisma ve Orgiitsel Performans Arasindaki Iliski Kaynak: Stonner,
Freeman, 1989: 393’ten aktaran Yatkin, 2008
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2.1.9.6. Fonksiyonel Bagimhhik

Bir orgiitte kisi ve gruplar arasinda karsilikli bagimlilik bulunmaktadir. Bir grup,
digerinin bilgi, tecriibe, hizmet veya ¢iktilarina fonksiyonel agidan bagimlidir. Bu bagimlilik
ise catismaya neden olmaktadir. Performansi diisiik olan birey ya da gruplar tim Orgiitiin
performans hizini belirlemektedir. Bagimlilik halinde taraflardan birinin oncelikleri farkli ise

catisma kaginilmaz olarak agiklanmaktadir (Degirmenci, 2008:23).
2.1.9.7. Kisilik farkhliklar:

Insanlarin diisiince duygu ve davranislari, olaylar1 ve durumlari algilamalar birbirinden
farklidir. Bu farkliliklar beraberinde ¢atismalar1 da getirmektedir. Bu farkliliklar beraberinde
catigmalar1 da getirmektedir. Bireyler farkli sosyal gruplardan gelmektedir. Birbirine
benzeyen insanlarin gruplagmalari, gruplar arasi catismalar ortaya cikarabilmektedir. Bir
gruba yeni giren bireyin, o grubun normlarina adapte olmasi, rol ¢atismasi gibi catismalara
neden olmaktadir. Kisilik yapisi bencil ve diigmancil olan birinin digerleri ile ¢atismasi da s6z

konusu olmaktadir ( Degirmenci, 2008:27).

Bazen de kisiler is ve igyeri disindaki sebeplerden otiirii birbirlerine zit diisebilirler.
Ama bu onlarin isletme igindeki 1§ verimlerini, motivasyonlarin1 ve performanslarini

etkileyecektir (Kogel, 2005:671).
2.1.9.8. Algilama Farkhhiklar:

Kisilerin olay ve durumlari algilamalar1 birbirinden farklidir. Algilama ve davranis
arasinda bir iligki bulunmakta ve alginin farklilastigi durumlarda kisiler arasinda catigmaya
yol acacak davranislar ortaya g¢ikabilmektedir (Degirmenci, 2008:27). Cesitli kaynaklardan
dogan alg1 farkl kisileri veya gruplar birbirleriyle tezat duruma diisiirebilir. Bu kaynaklar
arasinda amag farkliliklari, deger yargis1 farkliliklari, kisilik farkliliklari, algilanan zaman

stiresi farkliliklari, veri ve bilgi farkliliklar sayilabilir (Kogel, 2005:670).
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2.1.9.9. Zaman Ufku Farkhliklar:

Orgiit icindeki bireylerin gorevleri birbirinden farklidir. Her bdliimiin yapmas1 gereken
isi tamamlamas1 gereken bir zaman dilimi bulunmaktadir. Bazi bdliimlerin hedeflerini
gergeklestirmek i¢in yil cinsinden zamani bulunurken bazilar1 giin cinsinden bir zamanda
islerini yapmak zorundadir. Zaman planlarinin farkli olmasi, yapilacak islerin planlanmasinda
farkli bakis acilarin1 gerekli kilabilir. Boyle bir durumun varligi ise catismalara yol

acmaktadir (Degirmenci, 2008:28).

Zaman ufku yatay olarak ayni hiyerarsik diizeylerde faaliyette bulunan birim ve
departmanlar icin farkli oldugu kadar, degisik hiyerarsik diizeylerde bulunan departman ve
kisiler i¢in de farklilik arz edebilmektedir. Yaygin zaman ufuklarinin bulundugu orgiitlerde
kisiler, kisimlar ve bolimler arasinda planlamada goriis birligi saglamak ¢ok zordur. S6ziini
ettigimiz goriis farkliliklar1 nedeniyle birbirine bagli olan birim ve boliimlerde anlagsmazlik ve

catigmalar artacaktir (Eren, 2001:549).

2.1.9.10. Degisim

Kiiltirel ve teknolojik alanda yasanan degisimler c¢atismaya neden olmaktadir.
Teknolojinin getirdigi yenilikleri kabullenme konusunda c¢alisanlar tarafindan bir direng
ortaya cikabilir. Bu diren¢ ¢ogunlukla yasli kesimlerde goriilebilir. Bir diger konu olarak
bilgisayarli ve otomasyona dayali iiretimin insanlarda igsizlik korkusu yaratmasi ve gerilim
dogurmasi s6z konusudur. Degisim ve karmasiklik diizeyinin artmasi ¢atismanin artmasina
yol agabilir. Kiiltiirel agidan degisim ele alindiginda, kusaklar arasi1 farkliliklarin olugmast,
toplumsal deger ve normlarin degismesi de c¢atismaya yol acabilecek niteliktedir

(Degirmenci, 2008:29).

2.1.9.11. Deger Farkhiliklar:

Birey ve gruplarin degerleri arasindaki farkliliklar ve bir sistemin deger yargilari ile ona
tabi olan bireylerin deger yargilar1 arasindaki farkliliklar c¢atismaya zemin

hazirlayabilmektedir (Aslan, 2010). Algilama ile davranis arasindaki yakin iligki
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bilinmektedir. Cesitli kaynaklardan dogan alg1 veya algilama siireci farkliliklari, kisi veya

gruplari birbiriyle zit duruma diisiirerek catisma nedeni olabilecektir (Simsek, 2009:305).
2.1.9.12. Etkin Performans Degerlendirme ve Odiillendirmenin Uygulanamamasi

Calisanlarin performansinin 6l¢iilmesi ve degerlendirilmesinin zor oldugu durumlarda

catigmalar yasanabilmektedir (Aslan, 2010).

Genelde c¢atigsmalarin  kokeninde kisilerin gosterdigi  basariyla orantili olarak
odiillendirilmesi yatmaktadir. Odiillerin gosterilecek basariya gore belirlenmesi kisileri
yarisma icine sokmaktadir. Orgiit icindeki bu yarigma havasi kisilerin birbirine karsi
diismanca duygular beslemelerine neden olmaktadir. Cesitli hilelerin, kiskang¢liklarin ve buna
benzer kotii duygularin olusmasi orgiit i¢inde gii¢ birligi yerine adeta birbirinin giiciinii
azaltan, kotiileyen kisi ve gruplarin ortaya ¢ikmasi kaginilmaz olmaktadir. Bu tiir ¢atismalari
iyl bir ¢oziime kavusturulamadiklar1 zaman tiim orgiitsel etkinligi ve esgiidiimii zayif hale

getirecektir (Eren, 2001:547).
2.1.9.13. Etkin Ekip Calismasinin Uygulanamamasi

Bir ekibin etkin ve uyumlu olabilmesi igin ekipteki her {iyenin rol ve gorevlerinin iyi
tanimlanmis olmasi1 gerekmektedir. Ekibin her iiyesinin rol ve islevlerini en iist diizeyde
yerine getirememesi gorevlerin net olmamasma dayanmaktadir. Bu nedene bagl olarak

catigmalar meydana gelebilmektedir (Aslan, 2010).
2.1.10. Catisma ve Performans iliskisi

Orgiitlerde yasanan catismalarm  paydaslarin  performanslart  {izerine etkisi

kac¢iilmazdir.
2.1.10.1. Catisma Tiirlerinin Performansa Etkisi

Orgiitsel yasam i¢inde meydana gelen ¢atismalarin 6rgiit performansi icin hem olumlu

hem de olumsuz yanlari mevcuttur (Yatkin, 2008).
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2.1.10.1.1. Catisma Tiirlerinin Performansa Olumlu Etkileri

Orgiitlerde meydana gelen tiim ¢atismalar orgiit icin faydali olmasa bile, orgiitlerde
goriilen baz1 catigma tiirleri calisanlar arasindaki etkilesimi olumlu yonde artirarak yiiksek

diizeyde performansin olugsmasini saglamaktadir (Yatkin, 2008).

Bireylerin arasinda farkli tutum, diisiince ve davranislardan kaynaklanan ¢atisma, konu
hakkinda goriis ¢esitliligine neden oldugu i¢in segenek sayisini ¢ogaltir. Bu seceneklerden
amag i¢in olan1 ve etkili verimlilik i¢in olan1 segme sansi bir olumlu sonug olarak goriilebilir.
Secenek ve sonug ¢esitliligi yoniinden olumlu etkileri olabilecek bu tiirler arasindan en iyisini
secmek ve uygulamak performansi artirict en 6nemli etkenlerden biridir. Ayrica, oOrgiit
icerisinde gerceklesen, ast-list arasindaki catigsmalar, rol ¢atigmalari, amag¢ catigmalar1 gibi
tirler de, nedenler gz Oniine alinarak ¢oziildiigiinde performans verimliligini artiya
cikaracak niteliktedirler. Orgiitiin amagclarmna ulasmada kolaylastiric1 nitelik tasiyan ¢atisma
tirleri, orgiitsel performansin artmasinda da olumlu sonuglar yaratabilmektedir. Bu olumlu

sonuglari su seklide siralayabiliriz (Diisiikcan, 2003: 17).

e (Catisma orgiitsel degisme ve gelismeye neden olabilir. Taraflar kendi goriislerinin
hakliligin kanitlamak amaciyla tiim yaraticiliklarini ortaya koyacaklardir. Orijinal ve
yeni fikirler ortaya ¢ikacaktir ve bundan biitiin Orgiit yonetimi yararlanma olanagi
bulacaktir. Kaygilarin, korkularin ve esitsizlik gibi orgiitlerde etkililige engel 6gelerin
belirlenmesine yardimci olur.

e Uzun zamandir siiriincemede kalan ve bir tiirlii ¢oziime kavusturulmamis orgiitsel ve
bireysel sorunlar incelenerek ve ¢6ziim i¢in enerji ve dikkat sorunlar iizerine
yogunlastirilip sonug elde edilecek ve orgiitteki gerilim azaltilacaktir.

e Orgiit kendine ¢eki diizen verebilir. Uretim eylemleri 6n palan ¢ikabilir ve 6rgiitiin
kaynaklarinin daha dengeli dagitimina yol agabilir.

e Uyumlu bir takim ¢alismasi olusturulabilir. Yoneticiler ve calisanlar dis miisterilerin
ihtiyaglarin1 karsilama iizerinde yogunlasabilir. Iliskilerde farkliliklar kabul edilerek
ya da farkliliklar {izerinde uzlagma saglanarak daha uygun calisan, bir takim
olusturulabilir.

e C(Catisma Orgiite yeni amaglar kazandirabilir. Eski amaclarin ¢agdaslasmasina yol

acabilir ve orglit islevsel hedeflerin pesinden daha fazla kosabilir.
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e (Catigma Orgiit igindeki yetki dagilimimin dengelenmesini saglayabilir ve catigmaya
yol acan uyusmazliklar ortadan kaldirildiginda 6rgiitii biitiinlestirebilir.

e Catisan bireyler ve taraflar catisma ile kendi bilgi, yetenek ve kapasitelerini
degerlendirme sansina sahip olacaktir. Bu degerleme sonucu eksik yanlarini saptama
ve bunlar1 gidermek icin gerekli onlemleri alma firsatina da kavusacaktir. Orgiitsel
etkinligi ve verimliligi uzun siiredir olumsuz Sl¢iide etkileyen ve tehdit eden birgok
sorunlar su yiiziine ¢ikacaktir. Gerilim, ilgi ve ¢oziim iglisii bir araya gelerek
giidiilemeyi artiracaktir. Orgiitsel ¢atismanin performansi olumlu ydnde etkilemesi
her seyden Once catisma ortaminin yonetilmesine ve bu yonetim igin kullanilan

metotlara baglidir (Yatkin, 2008).

2.1.10.1.2. Catisma Tiirlerinin Olumsuz Etkileri

Orgiitlerde catismanin artmasi ve orgiit amaclarina ulagsmay: zorlastirmasi olumsuz

sonuglar meydana getirebilir.

Orgiit icindeki bireylerin birbirleriyle olan iliskilerinin bozulmasi, isbirliginin azalmast,
iletisim eksikligi orgiit i¢in tehlikeli bir durum olusturur ki bu da dogrudan performansi

azaltic1 sonuglar ortaya ¢ikarabilir.

Orgiitlerde, gerginligin ¢ok yiiksek olup performans verimliliginin diismesine neden
olan ii¢ temel unsurdan s6z etmek miimkiindiir (Ozer, 2003:332). Kisisellestirme, ben

bilirimcilik ve iletisim ihmalleri.

Kisisellestirme: Catisma baglaminda, bireyler ¢oziim arayislarinda veya belirli bir
hedefe ilerlerken kendi bireysel goriis farkliliklarini, kisiliklerinin degerlendirilecegi Olgiitler
olarak gordiiklerinden ortaya artik fikir farkliliklarinin dogal bir “tokusmasi” yerine,
kisiliklerin kagiilmaz “savas1” c¢ikmis olacaktir. Artik bireyler, fikirlerinin yani sira,
kisiliklerinin de savunmasmi yapar bir duruma diisecektir. Iste gerginligin temel

nedenlerinden birisi bu kisilik savaslaridir (Diisiikcan, 2003’ten aktaran Yatkin, 2008).

Ben Bilirimcilik: Gerilim diizeyini ¢ok yiikselterek, performans verimliligini ¢ok

diisiik diizeylere ¢eken catigma nedenlerinden bir baskasi olan “ben bilirimcilik”, bireylerin
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farkliliklarin1 mutlak dogrular olarak gérmeye baslamalar1 anlamina gelir. Birey kendi agisina
sadakat gelistirerek, o ag1 ¢ergevesinde diistindiiklerini “ger¢ek” veya “dogru” ve dolayisiyla
kendi goriislerinden farkli olan her bir diislinceyi ise otomatik olarak “yanlis” gérmeye baslar

(Diistikcan, 2003’ten aktaran Yatkin, 2008).

Iletisim Thmalleri: Iletisim becerisi saglikli diizeylerde gelistigi oranda, farkliliklarin
ortaya cikarttigi dogal catismalarin zahmetinden en iist diizeyde yararlanilabilir. Ancak,
iletisimin alt unsurlarindan bazilarinin ihmali, ¢atismanin sonuglarini zarar haline itme

giicline sahiptir.

Iletisim alt unsurlarindan ileti dakikliginin ¢atismadan en iist diizeyde yarar saglamada
onemli bir islevi vardir. leti dakikliginin gerekli oldugu anlardan bir tanesi, bireylerin veya
birimlerin sorumluluklarinin tanimlaridir. Eger sorumluluklar ve yetkiler net ve agik bir
sekilde tanimlanmis ise, ortaya ¢ikan belirsizlik veya sorumluluk ortiismeleri ¢atigmalardaki
gerilim diizeyini arttiracaktir. Bu durumlarda bireyler birbirlerine sorumluluklart “benim

degil, senin”, savunmasiyla artacak ve “haklilik ve haksizlik” arayis1 i¢ine gireceklerdir.

Iletisim kazalarindan bir baskasi, tiimiiyle ileti ihmalinden kaynaklanabilir. Yapilmas:
gerekli isleri ilgili c¢alisanlara bilgi vermeden, “nasilsa birileri yapar” diisiincesiyle

yapilmasini bekleyen bir miidiiriin diistiigli durum 6rnek olabilir.

lletisim kazalarindan biri de dinleme dakikligindeki sorunlardir. Gelen iletiyi
dinleyebilme, iletiyi gergekte yansittigi niyet ve igerikte kavrayabilme, biliyilk 6nem tasir.
Kisilerin kendi egilimlerine gore iletileri yorumlamasi bir siire sonra gerilimi artiracagindan

catigmaya yol acar.

Catisma halini sorun haline getiren bu ii¢ unsur, bireyler arasinda rekabet ortami
yaratir. Ortaya ¢ikan rekabet ise performansin iyilestirilmesine degil, olumsuz hale gelmesine

neden olur.

Orgiitlerdeki ¢atismanin olumsuz sonuglart {izerine yapilan bir arastirmada ydneticilerin

zamanlarinin  %20’sini c¢atisma ile ilgili sorunlar1 ¢ozmeye ayirdiklart goriilmiistiir.
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Yoneticilerin basarisinin ve etkinliginin 6nemli 6lgiide catismanin olumsuz sonuglarini ele

alma yeteneklerine bagli oldugu tespit edilmistir (Diisiikcan, 2003: 18).

Yatkin’a (2008) gore her orgiitte ¢atismanin ¢ok yiiksek diizeyde olmasi Orgiitiin
performansinin diismesine neden olurken, amaclarin savsaklanmasina, emegin, paranin,

zamanin savurganliginin artmasina yol agmaktadir.

2.1.11. Catisma Tiirlerinin Ortadan Kaldirilmasina Yénelik Céziim Onerileri

En yiliksek diizeyde performans amacina ulasmak i¢in yapilmasi gereken en onemli
noktalardan biri ise, performansi olumsuz etkileyen unsurlardan biri olan ¢atigma tiirlerinin
etkili sekilde yonetilmesidir. Verimliligi alt diizeylere ¢eken c¢atisma ortaminin yok
edilmesinden ziyade etkili sekilde yonetimi ¢ok 6nemlidir. Ciinkii bir organizasyonda ¢ok
fazla ¢atismanin olmasi zararli oldugu gibi, hi¢ ¢atigmanin olmamasi da belirli oranlarda
zararli olan bir durumdur. Onemli olan, var olan catisma ortamini, en iyi sekilde yoneterek
etkili ve verimli sonuclar alma yoniinde ¢evirmektir. Yoneticiler basinda bulunduklar: 6rgiitte

meydana gelen her tiirde catismayr ¢oziimlemek ve amaglar dogrultusunda yonetmek

durumundadirlar.
Tani mMidahale Catigma Etkililik
*Olgme *Sireg *Derecesi *Birey
& I
*Analiz *apisal *dnetim *Grup

Ddndit

"

Sekil 5: Orgiitsel Catismay1 Ydnetme Siireci Kaynak: Rahim, 1983’ten aktaran Yatkin, 2008

Catisma yOnetimi, ¢atismanin teshis edilmesi, yogunlugun saptanmasi, bu yogunlugun
etkileri itibariyle degerlendirilmesi ile uygun miidahale yontemlerinin tespiti ve bunun
sonuglarinin izlenmesi asamalarini igeren bir siire¢ olarak ifade edilebilir (Uysal, 2007).
Uzlagma noktasini bulmak anlamina gelen catisma yonetiminin her zaman ¢dziimlenmesi

seklinde sonuglandirilmasi gerekmez.
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Catisma yonetimi orgiitsel etkinlik icin belirli bir diizeyde catismanin varligint ve
catismanin farkli durumlarda uygun stratejilerle yonetilmesini gerektirebilir. Catisma yonetim
slireci, catigmanin tanimlanmasini ve ¢atismaya miidahale edilmesini igerir (Karip, 2000: 53).
Orgiitteki catisma yonetim siireci etkin, faydali, tarafsiz ve esit olmalidir. Catisma ¢dziim
yontemi Orglitteki morali tesvik etmeli ve bireyleri yoOnlendirici olmalidir. Catismayi
¢oziimlemenin anlami c¢atismayr analitik yOntemler kullanarak ortadan kaldirmaktadir.
Catisma yonetimi sorunun kalici olarak ¢éziimlenmesini igeren bir sonugla noktalanmalidir

(Diistikcan, 2003: 40).
2.1.12. Orgiitsel Catismay1 Yonetme Siireci Asamalar1

Catismalarin yonetimi, kisiler arasi iliskilerde gordiigli onemli fonksiyonlarin yaninda,
orgiitsel etkinlik ve verimliligin sinirlarinin belirlenmesinde de 6nemli bir yere sahiptir.
Glinlimiizde ¢atisma Orgiitlerde olumlu ve yonetilebilen bir siire¢ olarak ele alinmak
zorundadir. Orgiitlerde, ydneticilerin personel arasindaki ve gruplar arasindaki ¢atigmalari,
Orgiit amaclarina katkida bulunacak sekilde yonetmeleri gereken bu siire¢ dort asamadan

olusmaktadir:
Potansiyel Muhalefet:

Bu ilk asamada catisma doguracak nedenlerin varlig1 s6z konusudur. Bunlar dogrudan
catigsmaya yoOnelik olmayabilir ama ¢atismanin varligi i¢in gereklidir. Bu nedenler iletisim,
yapt ve kisilik degiskenleridir. Iletisim nedenleri; anlam giicliikleri, yanlis anlama ve
giirtiltidiir. Yapisal degiskenler; biiyiikliik, uzmanlagsma derecesi, yetki alanlarinin belirginlik
durumu, Onderlik tarzi, 6diil sistemleri, karsilikli bagimlilik derecesi ve kisilerin amag
uyusmazliklarnidir.  Kisilik  degiskenleri; bireylerin  deger sistemlerinde yatmaktadir

(Bumin,1990).
Kavrama ve Kisisellestirme:

Bu asamada potansiyel nedenler arastirilir, anlasilir ve benimsenir. Birinci asamadaki
kosullar hayal kiriklig1 yaratiyorsa potansiyel uyusmazlik gercek diizeyine ¢ikmis olur
(Bumin, 1990).
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Davranus:

Uciincii asama; davranis asamasidir. Bu davranislar rekabet (yarisma), isbirligi,

uzlagma, kaginma ve uyarlanma bigiminde ortaya ¢ikar (Bumin, 1990).

Sonuclar:

Son asama; catismanin sonuglar ile ilgilidir. Bu sonuglar ya grup basarisimi artirici

(islevsel) ya da disiiriicii nitelikte olabilir (Bumin, 1990).

Catismanin Coziilmesi:

“Bu asamada ama¢ ac¢ik c¢atismanin bitirilmesidir. Rekabet ve benzeri sebeplerden
dogan catigmalar1 ¢ozmek basittir. Bu ¢6ziimiin kurallart mevcuttur ve kurallar sonucu
ulasmay1 saglar. Yikict etkisi yliksek catigmalarin ¢6zimii iginse acil stratejilerin
gelistirilmesi gerekir. Bu stratejilerden bazilari; kazan-kaybet, kaybet-kazan, kaybet-kaybet

ve kazan-kazan stratejileridir (Bumin, 1990:27).”
Catismanin Sonucu:

Catismalar ¢oziimlenmis olsalar bile taraflarin iliskileri, tutumlari, hisleri, amaclari,
kaynaklar1 vs. lizerinde etki birakirlar. En az zararla ¢ikilan sonug¢ basit rekabetin
sonlandirilmasidir. Catismanin sonuglari taraflardan en az biri i¢in genellikle olumsuzdur.
Acik maglubiyet, muhalefet duygusunu arttirir ve yeni ¢atigmalara zemin olur. Maglup taraf
kazanmaya cabalar. Bu cabalar, taraflar arasi giiveni ve iletisimin saglhigini zedeler. Catisma
anlagma ile sonu¢lanmigsa, yapilan anlasma muhalif duygularin etkisinde yiirtiyecektir. Her
bir taraf yaptig1 fedakarligin digerinden fazla oldugunu diisiinecektir. Taraflardan tam
anlamiyla kaybeden olmadign halde yeni duruma direngler goriilebilecektir. ileride
yapilabilecek anlagmalarda daha iyi sartlarda pazarlik yapma istegi de taraflar arasindaki

giivenin ve iletisimin sagliginin tahrif olmasina sebep olacaktir.
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2.2. Pazar Gelistirme

Pazar Gelistirme kavramina baslamadan Once Pazarlama ve Pazarlama Karmasi

Elemanlari ele alinacak olur ise;

2.2.1. Pazarlama Kavram

Bir tanima gore, Pazarlama kat1 veya yumusak bir iiriiniin veya baska bir deyimle bir
mal veya hizmetin fikrinin gelistirilmesinden baglayarak, satistan sonra o trliniin 6liimiine

kadar olagelen iiretim harig tiim islevlerin toplamidir (Garih, 2005:11).

Bir diger tanima gore de; pazarlama firmanin amaclarina ulagsmak icin hedef pazarlarda

degisimi saglamak iizere yaptigi analiz, planlama, uygulama ve denetim eylemleridir (Tek,

1997:5).

2.2.1.1. Pazarlama Karmasi Elemanlari

Degisken bir cevrede faaliyet gosteren isletmelerin, i¢inde bulunduklar1 sektorde
rekabet edebilmeleri ve basarili olabilmeleri icin, i¢ ve dis ¢evre faktorlerine olabildigince
uyum saglamalar1 gerekmektedir. Dis ¢evre faktorleri olarak ele alinmakta olan makro
(demografik ¢evre, rekabet, teknoloji) ¢cevre faktorleri pazarlama yoneticisi tarafindan kontrol
edilemeyen; mikro g¢evre faktorleri (Pazar, tiretim faktorleri sahipleri, aract kuruluslar) ise
kismen ve zorlukla kontrol edilebilen faktorler olarak kabul edilmektedir. Isletmeleri
etkileyen i¢ cevre faktorleri de pazarlama dis1 isletme kaynak ve imkanlari (finansman,
iretim, personel, kurulus yeri, Firma imaj1 ve arastirma gelistirme) ile pazarlama karmasi
elemanlar1 (iiriin, fiyat, tutundurma, dagitim) olarak iki gruptan olusmaktadir. I¢ cevre
faktorleri dis ¢evre faktorlerinin aksine, isletme yoneticilerinin kontrol altina almakta zorluk
cekmedigi kontrol edilebilir degiskenleri kapsamaktadir. Isletmeler bu faktdrleri kullanarak
hedef miisteri kitlelerinin istek ve ihtiyaglarin1 karsilamakta ve onlara arzu ettikleri mal ve

hizmetleri sunmaktadirlar.
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2.2.1.1.1. Pazarlama Karmasi Elemanlar1 4 P

Tablo:2: Pazarlama Karmasi1 Elemanlar

Uriin Uretilmekte olan iiriinler ile miisterilerin | Fonksiyonellik, kalite, gdriiniim, ambalajlama,
istek ve ihtiyaclar1 karsilanabilmekte marka, hizmet, garanti
midir?

Fiyat Miisterilerimiz Satin alma istegi i¢inde | Liste fiyati, indirimler, kredi sartlart

bulunduklar1 mal ve hizmetlere ne
kadarlik 6deme yapmay1

diigiinmektedirler?

Dagitim Uriinlerimiz dogru yerde, dogru Yer, lojistik, kanal tiyeleri
zamanda ve dogru miktarda m1

miisterilerimize sunulmaktadir?

Tutundurma Hedef kitle isletme ve isletmenin Reklam, halkla iligkiler, dogrudan pazarlama,
tirtinleri hakkinda ne kadar bilgi satis gelistirme, kisisel satis
sahibidir?

Kaynak: http://www.valuebasedmanagement.net’ ten aktaran Stimer, Eser, 2006.165-186
2.2.1.1.2. 4P den 4C ye : isletme Merkezlilikten Miisteri Merkezlilige

Mc.Carthy tarafindan 4P Olarak ileri siiriilmiis olan pazarlama karmasi elemanlar1 her
ne kadar uzun yillar literatlirde yer almis olsa da; ¢esitli acilardan elestirilere ugramistir. 4P
ye kars1 yapilan en temel elestirilere kisaca deginmek gerekirse; 1930 larda mikroekonominin
aksak rekabet teorisinden gelistirilmis, zamanla modelin teorik temellerinden ayrilmis ve
model koksiiz kalmistir. Model her ne kadar interaktif olarak nitelendirilmis olsa da modelin
icerigi incelendiginde bdyle bir interaktiflige rastlanilamamaktadir. Modelde yer alan karma
elemanlar1 degismez, sabit olarak gosterilmis ve model yeniden yapilan diizenlemeleri
kapsamina almamistir. Model cercevesinde pazarlama faaliyetleri, isletmedeki pazarlama
departmaninin bir fonksiyonu olarak goriilmiistiir. Modelin belirli ¢cevre kosullar altinda ise
yaramakta oldugu diisiincesi goz ardi edilmis ve diinya genelinde kabul edilen bir model
olarak benimsenmistir. Modelde bir seylerin kime yonelik olarak yapilmakta oldugu
tartisilmakta ve bu da Pazar odakli ya da miisteri odakli olmadan ziyade tiretim odakli bir
tanim 6zelligi tasimaktadir (Gronroos, 1994:6; Uner,2003:47-48).

Gortildigii gibi pazarlama karmasi yaklasimi c¢esitli nedenlerden dolayr yogun
elestirilere ugramistir. Bu yaklagima yonelik olarak getirilen elestirilerden bir baskas1 da 4P
olarak belirlenmis olan pazarlama karmasi elemanlarinin hizmetler i¢in yeterli olmadigina

yonelik olarak yapilmistir. Bu da pazarlama karmasi elemanlarina 3 P olarak ifade edilmekte
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olan; fiziksel ortam, katilimcilar ve siire¢ yonetimi adi verilen elemanlarin eklenmesine neden
olmus ve bunlar da genisletilmis pazarlama karmasi elemanlar1 olarak literatiirde yer almaya

baslamislardir (Collier,1991:42).

riin fiyat
tutundurma
dagitim

tirtin, fiyat,
tutundurma
,dagitim, siireg
yonetimi, fiziksel
ortam, katihmcilar

Sekil:6: Mal ve Hizmet Pazarlamasina Yo6nelik Pazarlama Karmasi Elemanlari

Kaynak: Uner,1994: 6° dan aktaran Giiltekin, Kiigiik, 2004

2.2.1.1.3. Pazarlama Karmasi Elemanlari (4C)

Tablo:3: Pazarlama Karmasi Elemanlar1 4 C

Miisteri Degeri Miisterilerin istek ve ihtiyaclarini onlarla giivene dayali iliskiler kurarak gidermek.

Isletmeyi rakiplerinden farkli kilacak olan stratejiler belirleyip yiiriitmek

Miisteri Maliyeti Miisterilerin istek ve ihtiyaglarini karsilayacak olan iiriinleri satin alirken katlanmak

zorunda olduklar1 maliyetleri g6z oniinde bulundurmak

Miisteri Iletisimi Uriin tarafindan sunulmakta olan degerin isletmeler tarafindan miisterilere iletilmesini

saglamak.
Miisteriye Miisteriler sunulmakta olan tirtinlerin tiiketicilerin bekledikleri boyutlar {izerinden
Uygunluk iretilmesi ve dagitilmasi konusunda 6zen gostermek (yer, zaman, sekil faydasi gibi)

Kaynak:Uner, 1994°ten aktaran Giiltekin, Kiiciik, 2004
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Sekil:7: 4P’den 4C’ye Pazarlama Karmas1 Elemanlar1 Kaynak: Stimer, Eser ,2006.165-
186°dan aktaran Giiltekin, Kiigiik, 2004
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URUN/HIZMET FiYAT DAGITIM(YER) TUTUNDURMA
Miisteri acisindan parasal Deger
ihtiyac Kaliteli hizmet ve bilgi En diisiik isletim Miisterinin ihtiyacina | Miisteriye
transferi maliyeti hizhi cevap verme sunulanlarla uyumlu
gercek hizmet
fiyatlamasi
Kisisel kontak, Diisiik maliyetlerin Miisteriden ilave
Saglanma | ihtiya¢ tammlamasi faydasinin elde edilmesi | iicret talep edilmeden
Sekli ve miisterinin iicretsiz gonderme hizli hizmet
egitilmesi saglanmasi
Tedarik¢inin Kabiliyeti ve Kapasitesi
Ihtiyac Teknik Tutarh ve rasyonel Operasyonel Miisterilere sunulan
Yterlilik/iiriin fiyatlandirma politikas1 | taleplerin hizmetlerde itimat
destegi karsilanmasi
Saglanma | Tam kapsamh bakim Bireysel tiiketici Etkin dagitim Kolay anlasilan fayda
Sekli ve test olanaklar, ihtiya¢larina bagh kanallari,uygu iletisimi ve kaliteli
yakin iliskiler olarak olugturulmus depolama promosyonlar

anlagsmal iskontolar

Miktar (Tekrar eden siparisler)

ihtiyac Tutarh doniis siiresi Olgek ekonomisi Coklu siparislerin Orgiitiin dlgegi ile
ve uygunluk teslimatinda itimat tutarh kapasite

Saglanma Etkin iiretim Miktara bagh Optimum iiretim Kisitlamalarda, is

Sekli programusatis iskontolar,sadakat hatti, alternatif ve etiidlerinde ve

sonrasi destekler

programlar

kismi depolama

zamanin izlenmesinde

diiriistliik

Cesitlilik (Miisteri acisindan hizmet secenekleri)

ihtiyac Durumsal-Gegici Spesifik isletimsel Yerinde gosterimler | Tiim damigsmalarda
secenekler maliyet simirlamalari olumlu yanitlar

Saglanma | Tam kapsamh bakim Fiyat esnekligi, gercek | Biitiin diizeylerde Yerine

Sekli hizmetlerine karsin miisterilerin iilkelerde depolama | getirilemeyecek

tamirat, tamirat

yerine yenisini verme

ihtiyaclarin1 anlama

vaatlerde bulunmama
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Dogruluk (Miisteri agisindan hizmet kalitemiz)

siiriilmeden evvel

sistemi, bolge

intiyac Dayanmikhlik ve Etkin finansal yonetim | Minimum dagitim Sonradan hesapta
giivenilirlik, en az ve planlama kesintileri olmayan
garanti sartlar uygulamalara yer
verilmemesi
Saglanma | TQM,ilk defa dogru Dogru,uygun kotali ve | Giren ve ¢ikan Hizmetler ve
Sekli iiriin piyasaya fatural iiriinlerin izleme planlama hakkinda

diiriist ve acik

biitiin iinitelerin test acentalari tanimlamalar.
edilmesi
Kaynak:Bennett, 1997:155’ten aktaran Giiltekin, Kiigiik, 2004
Tablo:5: iliskisel Pazarlama ve Pazarlama Karmasi
Uriin Uriinler her miisterinin istek ve ihtiyaglarina gore uyarlanmaktadir.Yeni iiriin gelistirmede
tedarikei ve dagiticilarla igbirligi icinde olunmaktadir.
Fiyat Isletmeler miisterileri ile olan iliskilerine gére ve miisterileri tarafindan iletilmis olan

ozellikler ile hizmetler paketine dayali olarak fiyat belirlemektedir.

Dagitim Iliskisel pazarlama ile birlikte aracilarin rolii azalmaktadir. Isletmeler tarafindan miisterilere
;siparis verme,6deme yapma,bakim vb. konularda se¢cenekler sunulmaktadir.
Tutundurma Miisteriler ile yogun iliskiler kurulmaktadir.

Kaynak: Kotler, 2005:55’ten aktaran Siimer, Eser, 2006:165

Tablo:5’de de goriildigli gibi iliskisel pazarlama ile birlikte pazarlama karmasi

elemanlar ¢esitli agilardan degisiklige ugramis ve yeni bi¢cimlere doniigsmiistiir.

Boylelikle artik isletmeler miisterilerine onlarin tarafindan bakmaya baslamislar; plan,
politika ve stratejilerini onlarin fikirlerine gore olusturmaya 6zen gostermislerdir. (Bayuk,
2005:34) Bu dogrultuda Robert Lauterborn, isletmelerin 4 P’yi olusturmadan o&nce 4C
iizerinde odaklanmalar1 gerektigi diisiincesini ortaya koymustur. Bunun iizerine {iriin miisteri
degeri (customer value), fiyat miisteri maliyeti (Customer cost), tutundurma miisteri iletisimi
(customer communication),dagitim da miisteriye uygunluk (customer convenience) olarak
cevrilmistir.(Kotler, 2005:120) Lauterborn tarafindan ortaya atilmis olan 4C ‘nin temel

fonksiyonlarini Tablo 3’ teki gibi ifade etmek miimkiindiir.
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2.2.2. Pazar Gelistirme Kavrami

Pazar gelistirme i¢in iki temel yaklasim vardir. Birincisi cografik genisleme ikincisi
farkli pazar dilimlerine dogru genisleme. ilk olarak cografi genisleme, bolgesel bir faaliyetten
ulusal bir faaliyete dogru gelismeyi igerir. Bir firma ayni zamanda yeni pazarlara ulasma
yoluyla da gelisebilir. S6z konusu bu pazarlar, yas ortalamasi, iirtin kullanim1 ve hayat stili
bakimindan farkli Pazar béliimleri de olabilir (Aaker, 1984:255). ikinci yéntem olarak ise;
mevcut lriinlerin yeni pazarlara sunularak satisina devam edilir. Pazar gelistirme daha ¢ok

dagitim ve pazarlama bilgi ve becerilerine dayandirilir (Evans,Berman, 1982:678).
e Mevcut liriin yelpazesiyle yeni pazarlara / pazar segmentlerine agilma gayretidir.

¢ Yeni miisteri profilinin ¢ok iyi tanimlanmasi ve taninmasini gerektirir.

e Pazarlama karmasinin tiim unsurlarindan yararlanilir (4 P = iriin, fiyat, dagitim

kanal1, promosyon).
e “Pazara Yerlesme” stratejisinden daha risklidir.

Pazara Yerlesme: Mevcut drlinlerin mevcut pazardaki paymin genisletilmesi
girisimleridir. Biiylimesini tamamlamamis (doygunluga ulagmamis) pazarlarda agirlik
kazanmak amaciyla bagvurulan bir yontemdir. Doygunluga erigsmis (biiyiimesi hiz kesmis)

pazarlardaki rakipleri devre dis1 birakmak igin de kullanilir (Ustel, 2006).

2.2.2.1. Pazar Yonliiliik

Yonetimsel bakis agisina gore degerlendirildiginde pazar yonliiliik; miisterinin simdiki
ve gelecekteki ihtiyag ve tercihlerindeki degisime iliskin bilgilerin toplanmasi, elde edilen bu
bilgilerin organizasyondaki biitiin departmanlar arasinda dagiliminin saglanmasi ve pazara

verilecek tepkinin bu bilgiler dogrultusunda belirlenmesi ve uygulanmasidir (Uzkurt, 2002).



40

2.2.2.2. Miisteri Yonliiliik

Yiiksek deger sunan isletmeler, yiiksek kaliteli, diisiik fiyath {iriin ve hizmetleri
sunmanin yaninda, miisteri ihtiyaclarina da cevap verebilmelidirler. Bu asamada miisteri
yonliiliigii olusturan bilesenler; Pazara iliskin bilginin toplanmasi, Pazar bilgisinin yayilmasi

ve Pazar tepkisinin olusturulmasi kargimiza ¢ikar.

Pazara iligkin bilginin toplanmasi: Bir isletme Ustiin miisteri degeri yaratmak istiyorsa,

miisterinin simdiki ve gelecekteki ihtiyaclarinin ve beklentilerinin ne oldugunu bilmelidir.

Pazar bilgisinin yayilmasi: Toplanan bilginin, isletmenin pazara kars1 etkin bir tepki
gosterebilmesi icin isletme icinde tiim departmanlar ve calisanlar arasinda paylasilmasi
gerekir. Pazar bilgisinin departmanlar arasi yayilimi, farkli boliimlerin ortak bir hareket

tarzin1 gelistirmesine yardimci olur.

Pazar tepkisinin olusturulmasi: Hedef pazari segcme, {liriin ve hizmetin dizayn edilmesi
ve sunulmasi, dagitim ve tutundurma faaliyetleri Pazar tepkisini olusturur.Bu faaliyetler
sadece pazarlama departmaninin gorevi degil, organizasyonda yer alan tiim departmanlarin

sorumlulugu altindadir (Varinli, 2006).

2.2.2.3. Cografi Pazarlama (Geomarketing)

Pazarlama yapilacak bdlgenin sartlarina uygun sekilde, verilerin toplanarak, islenmest,
analiz edlmesi ve sonuglarin pazarlama siirecinin sekillendirilmesinde kullanilmasi Cografi

Pazarlama olarak tanimlanabilir.

2.2.2.3.1. Cografi Pazarlamaya Genel Bakis

Teknolojik gelismelerle birlikte pazarlama veri toplama faaliyetleri de hizla gelisme
gostermektedir (Hess, vd., 2004). Sosyal smiflar, tiiketici profili ile ilgili genel bilgiler
cografi ve demografik olgiimlerle elde edilebilmektedir (Batey, vd., 1999). Ozellikle

pazarlama, alaninda biiyiiyen ve gelisen CBS sistemi etkileserek "Cografi Pazarlama
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(Geomarketing)" gibi farkli bir anlayisi ortaya ¢ikarmistir. Cografi Pazarlama, sirketlerin
miisteri odakli pazar aktivitelerini CBS yontemleriyle planlanmasini, koordine edilmesini ve
kontrol edilmesini amag edinen farkli bir pazarlama yaklagimidir. CBS kavramindan Miisteri
Iliskiler Y&netimi (CRM-Customer Relationship Management) de etkilenmis ve gCRM
adinda bir kavram ortaya ¢ikmistir. Baska bir deyisle Cografi Pazarlama, elinizde bulunan
mekansal verilerin mekansal olarak analiz edilmesi, sonuglarin haritalar ve raporlarla
sunulmasidir (Kaya, 1984). CBS veri tabaninda bulunan her tiirlii verinin sorgulanmasinda,
kategorize edilmesine ve haritalar aracilig1 ile gorsellestirilmesine yardimci olur. Bu sayede

karmagik gibi goriinen verilerin analizini yapmak ve bu verilerden bilgi ¢ikarmak kolaylasir.

Sekil:8:Cografi Pazarlama Katman Yapis1 Kaynak: URL-3

Cografi Pazarlama, pazarlama verilerini geometrik verilerle Sekil 8 deki gibi
birlestirerek, biitiinden koparmadan ve her unsurun birbiriyle iligkisini kullanarak bilgi haline
getirir, tiiketicilerin nerede oldugunu sdyler, her veriyi mekansal gosterimle bir imaj haline
getirir, olay ve sonuglar harita {izerine yerlestirir, bir alana ait tiiketicilerin se¢imini yapar,
bir alanin farkli 6zelliklerinin gruplandirilmasin1 ortaya koyar, bir nokta koordinatlari
kesinliginde tiiketici se¢imini yapar, pazarin cografi olarak boliimlendirilmesinde pazarlama

yonetimine bilgi saglar.
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Di1s ¢evre ile ilgili bilgilerin toplanmasi ve anlasilir hale getirilmesi pazarlama
haberlesmesi olarak bilinmektedir (Burns, 2000; Bush, 1982). Ekonomik gostergeler,
hiikkiimet diizenlemeleri, tiiketici demografik bilgileri, iirlin arz faaliyetleri vb. pazar
haberlerini olusturmaktadir. Pazarlama yOnetimi bu gibi pazar bilgilerini elde etmek ve
yenilemekle daha kolayca karar alabilmektedir. CBS tiiketicilerin bir cografyasini
olusturarak, bu cografyadan pazar bilgilerini temin etmeye c¢alisir. Firmalar 6zellikleri,
yerlesim alanlarinda rekabet durumu gibi bilgilere CBS ile analizler yaparak ulagabilir (Hess,

vd., 2004).

Pazarlama arastirmalarinda birincil veri toplama faaliyeti kisisel goriisme, telefon,
posta, e-posta gibi araglarla, anket uygulamasina dayali olarak yapilmaktadir (Kirgova, 1999).
CBS ozellikle, birincil veri toplamada maliyetleri azaltic1 etkiye sahiptir. CBS ile 6rnekleme
faaliyeti kolaylikla yapilabilmektedir. Arastirmalarin cografi planlanmasi, organize edilmesi,

arastirma yapilacak bolgelere erisim CBS ile daha kolay yapilabilmektedir (Altintas, 2007).

Pazarlama dagitim siteminde optimum dagitim planinin olusturulmasi igin tiiketici
yerlesimleri dikkate alinarak en kisa mesafede tiiketiciye ulasmak hedef alinir. CBS ile farkl
tiketim alanlar1 siniflandirilabilir. Tiiketim seviyeleri yerlesim agina gore haritalarda

isaretlenebilir. Dagitimda aracilarin faaliyetleri tahmin edilebilir (URL-4).

Uriin gelistirmede tiiketici gruplarinin 6zellikleri, énemli bir yapiya sahiptir. Uriin
ozellikleri cografik oOzelliklere gore de gelistirilebilmektedir. Mekansal verilerle, hangi
tilketici grubu nerede bilinebildigi i¢in {riin tasarlanmasi, tasarlanan iirliniin uyumu,
tasarlanan Uriiniin satiga basladiktan sonra pazar pay1 ¢cok daha hizli analiz edilebilmektedir

(Engel vd., 1979).

Firmalar tek fiyat olusturamayabilirler veya olusturmak istemeyebilirler. Uriinlere
bolgesel olarak fiyatlama yapabilmesi i¢in cografi talep farkliliklarini, lojistik ve maliyet gibi
etkenleri goz onilinde bulundurmalidir (Yurdakul ve Kog, 1995). Firmalar {iriinlerini farkli
bolgelerdeki tiiketicilere yonelik farkli fiyat tespitinde uygun karar almak i¢in mekansal
analizlerini kullanabilmektedirler (Mayros ve Werner, 1982).
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2.2.2.3.2. Cografi Pazarlama Siireci

Birinci asamada veriler saha ve ofis caligmalar1 yapilarak gerekirse firma disi
kaynaklardan satin alinarak hazirlanir. Mekansal veriler ve pazarlama verileri ile
iliskilendirilerek Cografi Pazarlamada kullanilabilecek mekansal verilere déniistiiriiliir. ikinci
asamada bu veriler, pazarlama i¢in analiz edilip Cografi Pazarlamanin asagidaki temel

sorularina cevap vermeye hazir hale gelir (Stephen vd., 2006).

Potansiyel Miisteri Kimler? Nerede? Nerede Sube Agilmali? Nerede, Nasil Reklam
Yapilmali? Nereye Yatirim Yapilmali? Yatirimlar Ne Kadar Zamanda Geri Doner? Rakipler
Nerede? Hangi Uriinleri, Hangi Subede, Ne Kadara Satilmali? Hangi Uriinlerden, Ne Kadar

Uretilmeli?

Ucgiincii asamada yukaridaki sorularin cevaplar1 pazarlama ve planlama yoneticilerinin
kullanabilecegi tematik haritalar, grafikler ve raporlar seklinde iletilir. Boylece yoneticiler,

raporlar icinde bogulup karar verme siireleri uzamayacak, etkin ve dogru kararlar

verebileceklerdir (Stone ve Good, 1989).

Baglangicta veri temini gibi yatirim maliyetleri olsa da Cografi Pazarlama listelenmis
olan sorulara harita ortaminda cevaplar vererek karar vericilerin islerini kolaylagtirir,
hizlandirir ve dogru kararlar verilebilecegi i¢in yatirimi maliyetinin ¢ok {istiinde tasarruf

saglar.
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2.2.3. Pazar Gelistirme Siirecinde Rol Oynayan Orgiitsel Aktorler

Pazar Gelistirm Siirecinde etkinligin orgiitsel rollere goére farkliliklar gosterdigi

gorilmiistiir.

2.2.3.1. Ust Yonetim

Calisanlar1 pazar yonlii olmaya motive ederek, organizasyondaki bireylerin pazardaki
degisimi izlemeye, pazar bilgisini diger calisanlarla paylasmaya ve pazar ihtiyaglarina cevap
vermeye yonelmelerini saglayabilir. Ayrica degisen pazar ihtiyaglarinda miisteri
beklentilerinin gelisimi de dikkate alinmalidir. Bu baglamda yeni iiriin iiretilmesi s6z konusu

olursa, risk alip degisim dogrultusunda yeni {iriinleri destekleyen yonetici kazanacaktir

(Varinli, 2006, Yiiksel, 2001).
2.2.3.2. Departmanlar Arasi Giicler

Organizasyondaki departmanlar arasindaki formal ve informal iliski ve etkilesimden

meydana gelir. Bunun sonucunda g¢atisma ve baglilik gibi faktorler ortaya ¢ikar (Varinli,
2006, Yiiksel, 2001).

2.2.3.3. Orgiitsel Sistemler

Bicimsellestirme, merkezilestirme, departmanlasma ve Olgme-ddiillendirme olmak
tizere dort degiskeni barindirir. Merkezilesme; bir organizasyonda karar alma yetkisinin
dagitilmamas1 ve karar almaya Orgilit TUyelerinin katilmamasi olarak adlandirilir.
Bicimsellestirme; yetki dagilimi, roller, siiregler gibi konularda kurallarin belirlenme
diizeyini temsil eder. Departmanlasma; orgiitsel faaliyetlerin boliimlere ayrilip ve daha sonra
bunlarm bir araya toplanmasmi ifade eder. Olgme-6diillendirme sistemleri; ¢alisanlarin

davraniglarini sekillendirmede yararlanilan araglardir (Varinli, 2006, Yiiksel, 2001).
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2.3. Pazar Gelistirme Siirecinde Catisma

Pazar gelistirme caligmalarin1i mikro diizeyde 4 P etrafinda diisiinmek miimkiindiir.

Dolayist ile pazar gelistirme faaliyetleri sirasinda Orgiitle yasanabilecek catigmalar1 da 4P

basliklar1 altinda incelemek bir yontem olabilir.

Diger taraftan pazar gelistirme ¢alismalarinin 4P’nin 6nemli bir unsuru olan iiriin ile ilgili

kisminda, organizasyonun cesitli birimleri arasinda olusabilecek c¢atismalara odaklanmak da

mimkindir.

Bu tez calismasinda Pazar Gelistirmenin ilgili oldugu Miisteri ve Dagitim Kanali, Uriin

Gelistirme, Uretim ve Halkla iliskiler olmak iizere dért ana konudaki muhtemel ¢atismalar

izerinde durulacaktir.
2.3.1. Isletme ile Miisteri Ve Dagitim Kanali Arasindaki Catisma Yonetimi

Miisteri ve dagitim kanali arasindaki etkilesimin diger paydaslara gére daha yogun

oldugu goriilmektedir.
2.3.1.1. isletme Cevre Etkilesimi:

Isletmeler esas itibar1 ile ekonomik ozellik tasiyan toplumsal bir kurumdur. Kurumlar
sermaye, emek, bilgi, hammadde faktorleri elde ederek mallar ve hizmetler {ireten toplumun
temel ekonomik birimleridir. Kurumlarin basarisi ile ayakta kalabilmesi isletme doneminde
yapilan elde edilen ¢iktilarin gruplarin isteklerine verilen cevabin istek derecesine baglidir.
Isletmelerin ¢evresindeki sistemin bir parcasi olmasindan dolayr yasamini siirdiirebilmesi
ancak bu sistemdeki degisikliklere uyum saglamasiyla miimkiin olacaktir (Giiltekin, Kiigiik,
2004).

Isletmelerden pek ¢ok alanda toplumun biitiin gruplar tarafindan talepleri vardr.
Toplumun kurumdan beklentileri hakkinda muhtelif goriisleri olmasimma ragmen, bunlar;
teknolojik, kiiltiirel, ekonomik, siyasi, hukuki ve baska birtakim alanlar1 itibar1 ile
iliskilendirilebilir (Aytek, 1985:5).
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Stirdiiriilebilir kurum imaj1 i¢in Pazar Liderligi ya da Kurum Liderligi fiyatla ya da iirlinle
olmayacaktir. Kurum paydaslart yeni stratejide kurumun amagclari ve hedeflerinin igine
yerlestirilmesi gerekecektir. Eger kurumun uzun donemde boyle bir imaj yaratilmak
isteniyorsa paydas beklentileri diistinceleri kurumla biitiinlestirilmelidir (Nakra, 2000: 35’ten
aktaran Giiltekin, Kii¢iik, 2004).
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Sekil:10:Kurumun Cevreyle iliski Alanlar1 Kaynak.: Sabuncuoglu, Z. , Tokol ,T. 2001°den aktaran
Giiltekin, Kiigiik, Marmara Universitesi IIBF Dergisi Y11:2004,Cilt XIX,Say1 1
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2.3.1.2. Giiven

Giiven; korku, cekinme ve kusku duymadan inanma ve baglanma duygusu, itimat
olarak tanimlanmaktadir (www.tdkterim.org.tr, Erisim Tarihi: 01.05.2009). Akademik
literatiirde giliven, bir iligkide taraflardan birinin, diger tarafin vermis oldugu sozlerin

gergeklestirilecegine dair hissettigi inangtir (Schurr,Ozanne, 1995:939).

Giliven olusumu, taahhiitlerde bulunma ve iliski pazarlamasini inceledikleri
caligmalarinda Morgan ve Hunt giliveni, “alici-satict iligkisi i¢inde bulunan taraflarin
birbirlerinin gilivenilirlik ve dogruluguna inanmalar1” seklinde tanimlamakta ve basarili iligki
pazarlamasi uygulamalarinin, iliskiye olan baglilhlk ve gilivene dayandigini ortaya
koymaktadirlar  (Morgan,Hunt,1994). 1Iliski pazarlamasinda, giivenin anahtar rol
iistlenmesinin nedenleri; degisim ortaklar ile giivenilir iliskisel yatirimlar saglamasi, mevcut
ortaklarla kisa siireli ve gecici degil, uzun siireli ve kalici iliskilere temel olusturmasi,
ortaklarin firsat¢1 davranmayacaklari imajin1 olusturmasi ve boylece yiiksek riskli eylemlerin
daha diigiik riskli algilanmasini saglamasi oldugu ileri siirlilmektedir (Morgan, Hunt,
1994:24).

Giiven, bir iligkinin ekonomik sonuglarinin 6tesinde, miisteri tatminine ve uzun stireli
bir birlesmeye de katkida bulunur. iliski pazarlamasinin basarisinda hem giiven hem de
ekonomik sonugclar etkilidir. Miisteri giiveni yaratmak, firmalar i¢in her kosulda ¢ok karlidir.
Isletmeye giiven duyan bir miisteri igin diger onerileri denemek zaman ve maliyet gerektirir
(Hart,Michael, 1999:1). Ayrica giliven, pazarla ilgili belirsizligi azaltici yonde bir etkiye
sahiptir. Morgan ve Hunt, pazarlama iliskilerinde giiven ve belirsizlik arasinda olumsuz bir

iliski oldugunu ortaya ¢ikarmislardir (Morgan, Hunt, 1994 :31).

Giliven unsuru, miisteri ve firma arasinda iliskilerin kurulmasi acisindan en 6nemli
etkenlerden birisidir. Isletmeye giiven duyan bir miisteri icin karar vermede belirsizlikler
azalacak, risk algis1 ortadan kalkacak ve miisterinin isletmeyi (lirlin veya hizmet yoniinden)
tercih etme egilimi artacak ve ilerleyen zamanda sadik miisteri olma ihtimali fazlalasacaktir
(Gummesson, 1998:4). Morgan ve Hunt, pazarlama iliskilerinde giiven ve belirsizlik arasinda
olumsuz bir iliski, gliven ve miisteri sadakati arasinda olumlu bir iliski oldugunu ortaya

cikarmislardir (Gronroos, 1990:3).
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Hizmet saglayan personele duyulan sadakat, beraberinde hizmet isletmesine sadakat
duyulmasini saglamaktadir. Bu agidan diisiiniildiigiinde, bir hizmet isletmesinde calisanlara
duyulan giiven, galisanlarin yardimseverligi miisteri sadakati bilesenleri olarak diisiiniilebilir

(Boas, 2004:134’ten aktaran Yagan, 2010)

2.3.1.3. iletisim

Bir iliskinin bagarili ve uzun siireli olmasi kurulan iletisimin kalitesiyle yakindan
ilgilidir. Iletisimin, bir iliski olusturma ve gelistirmedeki roliinii iyi anlamak, hem bireyler
hem de miisteri istek ve ihtiyaglar1 dogrultusunda mal ve hizmet iireten firmalar i¢in ¢ok
onemlidir. Etkin bir iletisim kurulmadan etkin miisteri iliskisi olusturabilmek olduk¢a zordur.
Bir iletisimden bahsedebilmek i¢in de karsilikli fikir, bilgi ve duygu aligverisini zorunlu kilan
bir iliskinin kurulmas1 gerekmektedir. Iletisim kisaca resmi veya gayri resmi yollardan
taraflar agisindan degerli bilgilerin uygun zamanda paylasilmasi olarak tanimlanabilir
(Morgan,Hunt, 1994: 25). Miisteriler herhangi bir {iriin ya da hizmeti satin almadan once,
satin alma sirasinda ve satin almadan sonra bir takim bilgilere gereksinim duyarlar. Alict ve
satict arasinda her asamada kurulan etkin iletisim daha saglikli ve uzun siireli iliskiler

gelistirmede ve baglilik yaratmada etkili olacaktir (Hart,Michael, 1999 :17).

Iliski pazarlamasi baglaminda iletisim, goreli olarak degerli olan miisterilerle siirekli
irtibat halinde olmak, hizmetlerin sunumu esnasinda dogru bilgiyi uygun zamanda
saglayabilmek ve bir sorun olustugunda aninda duruma miidahale edebilmek seklinde
degerlendirilmektedir (Anderson,Fornell, 1994:53). iletisim ¢ift tarafli bir siire¢ oldugundan
ve iliski pazarlamasi temelinde en temel taraflar hizmet sunan ve hizmetten faydalanan
oldugundan, bu siiregte ilk olarak hizmet saglayicisinin/igletmenin yapmasi gereken
farkindalik yaratip dikkat ¢ekmek olacaktir. Miisterinin dikkatini ¢ektikten sonra saticinin
misterinin tercihlerinin isletme lehine gelistirmesi, miisterileri ikna edebilmesi ve onlari
sonunda satin alma veya hizmetten yararlanma eylemine ikna edebilmesi gerekecektir
(Ndubisi, 2007 :834 vd.’den aktaran Yagan, 2010).
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2.3.1.4. Baghhk

Morgan ve Hunt bagliligy, iliski pazarlamasinin en 6nemli anahtarlarindan biri olarak
gortirler. Bir iliskide baglilik yaratildiginda, taraflarin daha karli sonuglar elde etmeye devam
edebilmeleri i¢in iligkinin siirdliriilmesi amacimma yonelik olarak hareket ettikleri
goriilmektedir. Alic1 ve satict arasindaki cesitli etkilesimler zamanla tutarlilik gostermeye
basladiginda, taraflarin birbirine olan baglilig1 ve iligkinin uzunlugunda geligsmeler olur. Cok
sik kullanilan bir tanima gore baglilik, taraflarin bir iliskiyi siirekli hale getirmek icin ciddi
sozler verdigi, gecerli ve baglayict bir anlasmay1 ifade eder. Bu tip bir iliskide isbirligi
zorunludur ve baglilik taraflarin istek ve ihtiyaglari sonucunda ortaya ¢ikmaktadir. ( Morgan,

Hunt, 1994: 24)

Taraflar arasinda olusan baglilik ise bir iliskinin en ileri agamasinin gdstergesidir ve bu
noktada her iki taraf da iliskiyi siirdiirme konusunda aktif bir rol almaktadir. Tiiketicileri birer
karar verici olarak tanimlamak ve en temel davranislarinin da ihtiyaclari tatmin etmek {izere
secenekleri arastirma, tercih etme, satin alma ve sonuglar1 degerlendirme oldugunu diistinmek
miimkiindiir. Tatmin olmus bir tiiketicinin sergiledigi temel davranislarin ise tekrar satin alma
egilimi (baghlik olusumu) ve/veya artan kullanim orani oldugu sdylenebilir (Nakiboglu,

2008:72°den aktaran Yagan, 2010).

2.3.1.5. Catisma Yonetimi

Iliskisel aligverislerde, her zaman anlasmazliklar veya ‘“catisma” lar olacaktir.
Catismalardan dogan gerginlikler dostca ¢oziilmedigi takdirde, taraflar arasindaki iliskinin
sona ermesi gibi sonuglar ortaya cikarabilir. Bununla birlikte, karsit goriisler dostga
uzlastirildiklarinda, anlagsmazliklar, “islevsel ¢atismalar” olarak adlandirilabilir. Ciinki
bunlar, duraganlig: onler, ilgi ve merak uyandirir ve problemlerin agiga ¢iktigi, ¢oziimlerin
elde edildigi bir orta nokta saglar. Islevsel catisma, iliski pazarlamasindaki iiretkenligi
artirabilir ve “ig goérmenin bir diger yonii” olarak goriilebilir (Morgan, Hunt, 1994 :26).
Catigsma, taraflardan birinin kendi ¢ikar ve hedeflerinin diger tarafca engellendigini, karsi
cikildigim1 ya da olumsuz etkilendigini diisiinmesiyle ortaya cikar. Bir miisteri, saticinin
iligkiye bagli oldugunu diisiindiigli zaman, siipheci ve kirilgan hislerinden kurtulur. Saticinin

davraniglarini iyi niyetle degerlendirir. Taraflar, birbirlerine bagli olduklar siirece, catigmalar
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islevsel olarak ¢oziiliir. Birbirlerine bagh olan taraflar, olumlu davranislar iizerine odaklanip,
olumsuz davraniglar1 Onemsemezler ve catigma sirasinda, karsilikli olarak 0Ozveride
bulunurlar. Iyi niyetli satic1 diisiincesi ve catismanin islevsel olarak ¢dziimlenmesi, bagliliga

dayanan iliskilerdeki ¢atismanin derecesini diisiirecektir (Jap, Ganesan, 2000:227).

Catismalarin c¢ogu, iyi yonetildigi takdirde yikici olmaktan ¢ok oOrgiitlerde farkl
davranis sekilleri ve karar alternatiflerinin olusmasi agisindan bir esneklik saglar. Yaraticilig
arttirir ve orgiitlerin varligini devam ettirmesinde onemli olan bazi uzmanlik alanlarinin

olusmasina yol gosterir (Ndubisi, 2007: 100).

Dagitim kanalinda yer alan firmalar, aralarindaki ¢atismalar1 asgari diizeyde tutma
cabalarina karsin, yine de bir ¢ikar ¢atigmasi kaginilmaz olmaktadir. Burada, 6nemli olan s6z
konusu c¢atismalar1 belirli bir diizeyde tutmak gerekliligidir. Taraflar arasindaki ¢atismanin
bir takim dinamik gelismelere ortam hazirladig1 diisiintilse de yikict ve uzayip giden

catismalarin da ne denli zararl olabilecegi agiktir ( Tek, 1999 :565).

Catisma yoOnetimi, c¢atigma yaratmasi olast durumlar olugsmadan oOnce, bunlarin
isletme/tedarik¢iler tarafindan Ongoriilip ortadan kaldirilmast olarak tanimlanabilir.
Isletmeler ¢atisma yonetiminde ne kadar basarili olabilirler ve miisteride olumsuz algi
yaratabilecek durumlardan ne kadar kaginabilirlerse, sadakatin olusmasi da o kadar kolay
olusabilecektir. Arastirmalar miisteri sadakati ve ¢atisma yonetimi arasinda ters yonli olumlu

bir iligki bulundugunu ortaya koymaktadir (Yagan, 2010).
2.3.1.6. Isbirligi

Isbirligi iliski pazarlamasinin bir bileseni degil, Morgan ve Hunt tarafindan karsilikli
fayda saglamak i¢in, iligkideki taraflarin aktif katilimlarinin gerekliligi olarak
vurgulanmaktadir. Yani iligski pazarlamasinda, dort temel unsur olan giiven, iletisim, baglilik
ve catigma yOnetiminin etkili sekilde olusturulmast ve bunun tam anlamiyla
gerceklesebilmesi icin taraflar arasinda bir igbirliginin kaginilmaz oldugu sdylenebilir.
Boylece, isbirligi, cok daha uzun siireli ve saglam iliskiler getirmede basar1 saglar. Yine
isbirligini, ana veya yan kurulus yoneticilerinin etkilesimleri, iletisimleri ve bir mal veya

hizmet i¢in gelistirilen pazarlama programlarina dayali hedefler baglaminda olusan ve gelisen
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bir perspektif olarak tanimlamak miimkiindiir (Haciefendioglu, 2005:69). Isbirligine dayali
degisimin sinirlari, teorik varsayimlara da konu teskil etmektedir. Bu, iliski veya islemsel
degisim arasindaki tartismalardan da agikca belli olmaktadir. Islemsel analizlerde isbirligi, bir
pazar eksikligi olarak goriiliir ve yalmzca islemi kolaylastirdign oranda gereklidir. Islem
yaklasimi, bir degisim iliskisinin islem verimliligi {izerinde yogunlasir. iliskiler, maliyet
verimliligi yonetim yapisini temsil ettiginde, organizasyonlar arasi pazarda verimli olurlar.
Ote yandan iliski analizi, isbirligini, degisim siirecinin merkezine oturtur (Donaldson,
O'Toole, 2002: 492). Iliski pazarlamasinda bir agda gerceklesen etkin bir isbirligi, aglar
arasinda etkin rekabeti artirir. Bununla birlikte, isbirligi, iliski pazarlamasinin basarisini da
kolaylastirir. Ciinkili catismaci davranislar, isbirligine dayali davranislarla gecici bir siire igin
birlikte var olabilir. Yani isbirligi, basitce, catismanin yoklugu demek degildir. Ornegin,
ortaklar arasinda hedefler konusunda devam eden tartigsmalar olabilir. Ama yine de isbirligine
devam ederler. Ciinkii her iki taraf acisindan da iliskiyi kaybetmenin maliyeti yiiksektir
(Yagan, 2010).

2.3.1.7. Nliski Kalitesi

Mliski kalitesi, iliski pazarlamas1 unsurlarinin ne kadar basaril bir sekilde olusturuldugu
ve yonetildiginin bir c¢iktis1 olarak ifade edilebilir. Iliski kalitesi en genel olarak iliskilerin
yogunluk ve nitelikleri olarak degerlendirilmektedir. Nihai miisteriler ve isletmeler arasindaki
iliski kalitesi genel itibariyle “miisterinin iliskiye bagli biitiin ihtiyaglarimi karsilamaya
yonelik olan iliskinin uygunluk diizeyi” seklinde tanimlanmaktadir (Henning, Thurau, Klee,
1997 :737). iliski kalitesi miisterinin hizmet saglayicisinin davranis ve iletisimini algilayisina
ve degerlemesine yon verir. Ancak iliski kalitesi hizmet kalitesinde oldugunun aksine ne
hizmet sunumunun mekanikleriyle ilgilidir, ne de hizmet sunum sisteminin iginde yer alir.
Bunun yerine, miisteri-iggoren etkilesimi yoluyla miisterinin ruh halini ve duyumlarini igerir.
Iliski kalitesini hizmet kalitesinden ayiran en onemli nokta iligkinin siireklilik boyutudur.
Iliski kalitesinin boyutlar1 en temel anlamda giiven ve taahhiitler, iliski tatmini, iletisim ve
catisma yonetimidir. Birinci boyut “giiven” dir. Giiven;“ bir tarafin ihtiyaglarinin gelecekte
diger tarafin sergiledigi hareketler vasitasiyla tam olarak karsilanacagina olan inanci”
seklinde agiklanmaktadir (Morgan, Hunt 1994: 23). Dolayisiyla gliven muamele ortaginin
dogruluk ve giivenilirlik konusunda bir yargiyr gerekli kilar. Giiven, kisa donem

olumsuzluklar1 ortadan kaldirarak ve uzun donemli fayda yaratarak etkinlik ve etkililigi
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arttirir. Boylece gliven boyutu riski azaltmaya hizmet eder. Bir isletme i¢in en giiclii iligki
pazarlamasi araci olarak, hizmetlerin 6zellikleri dolayisiyla ayri1 bir 6neme sahip giiven
unsuru 6n plana ¢ikmaktadir (Berry, 1995:236). Bir iliskinin basarili ve uzun siireli olmasi
kurulan iletisimin kalitesiyle yakindan ilgilidir. Iletisimin, bir iliski olusturma ve
gelistirmedeki roliinii iyi anlamak, hem bireyler hem de miisteri istek ve ihtiyaglari
dogrultusunda mal ve hizmet {ireten firmalar icin ¢ok Onemlidir. Etkin bir iletisim
kurulmadan etkin bir miisteri iliskileri olusturmak imkansizdir. Alici ve satict arasinda her
asamada kurulan etkin iletisim daha saglikli ve uzun siireli iliskiler gelistirmede ve baglilik

yaratmada etkili olacaktir (Hart, Johnson., 1999: 17).

Egan’a gore iliski pazarlamasi acisindan tatmin, baglilig1 ve tekrar satin alma niyetini
ortaya cikartan en Onemli neden olarak goriilmektedir. Buna gore tatmin “duygularin
degerlendirilmesi” veya “kit kaynaklardan elde edilen olumlu sonu¢” olarak
tanimlanmaktadir. McDougall ve Levesque’e gore liriin veya hizmetin bizzat kendisinin
sundugu kalite ile birlikte genel olarak kalite algisin1 etkileyen bir diger unsur da algilanan
iliski kalitesidir. 1liski kalitesi ise iiriin veya hizmetin “nasil sunuldugu” ile ilgilidir.
Miisteriler ile kurulan iligkinin algilanan kalitesinin (isletmenin iliski performansinin) giiven
iizerinde oldugu gibi tatmin {izerinde de oldukca giiclii etkisi vardir ve bu etki iliski
performansinin aracglart yani iligkisel pazarlama taktikleri tarafindan saglanmaktadir. Tatmin
iizerindeki etkileri ve tatminin uzun siireli iligki pazarlamasi1 amacglarinin basinda gelen
tilkketici baglilig1 (veya tekrar satin alma egilimi) dikkate alindiginda iliskisel pazarlama
taktiklerinin, isletmelerin iliskisel uygulamalarinin insan ve iletisim yonlii ana giicli oldugu
diisiiniilmektedir (Nakiboglu, 2008 :72). Dordiincii boyut olan “catisma; gercek ve arzulanan
karsiliklarin birbirine uymayisindan kaynaklanan, iki veya daha fazla sosyal varlik arasindaki
gecimsizlik” seklinde tanimlanmaktadir (Roberts,Varki,Brodie, 2003:169). Olumsuz etkisinin
daha biiyiik riske yol ag¢tig1 bulunan ¢atisma, iliski kalitesini negatif yonlii etkilemektedir. Bir
iligkinin giicii olarak degerlendirilebilen iliski kalitesi, miisteri ile iyi iligkiler kurulabilmesi
i¢in cok onemli olmaktadir. iliski kalitesinin hizmetlerin karmasik, miisterilere gore
uyarlanmasi gereken saticilarin digerlerine gore sattiklari mal veya sunduklari hizmetle ilgili
yeterli bilgiye sahip olmadiklar1 ve ¢evrenin siirekli degisken ve belirsiz oldugu sektorlerde
cok daha 6nemli olmasi, kurulan iliskilerin niteliginin miisteri sadakati yaratmada belirleyici

oldugunu gostermektedir (Yagan, 2010).



54

2.3.2. Uriin Gelistirme Siirecinde Catisma Alanlar1

Pazar Gelistirme kavrami incelenirken, Pazar Gelistirmenin Uriin Gelistirme

asamalarinda da ¢atigmalarin yogun yasandigi goriilmiistiir.

Yeni iirlin kavrami, orijinal iiriin, gelistirilmis {iriin, degistirilmis liriin olgularini igeren
genis kapsamli bir terimdir (Ulrike,2000:170;Kotler,1991:310). Yeni iiriin gelistirme ise
firmanin yeni {iriin olugturmak amaci ile giristigi uzun ve risklerle dolu bir siirectir. Bu siireg,
gerek firmanin kontrol edemedigi dis ¢evresel faktorler gerekse firma ici faktorler tarafindan
etkilenir (Sanders,Monrodt,1994:98). Sirketler, yeni {rlin gelistirme siirecinin farkl
sathalarinda verecekleri dogru kararlarla yeni {iriiniin basaris1 karsisindaki belirsizlikleri
azaltarak riski minimize edebilirler. Firmalarin dogru kararlar verebilmeleri, onlarin yeni
iiriin gelistirmenin basarisini etkileyen faktorleri gbz Oniine alma derecelerine bagli olarak
degisir. Son yillarda yapilan c¢aligmalar yeni iirlin gelistirmenin basarisim1 belirleyebilecek
bazi modeller ve varsayimlari ortaya koymaktadir. Bunlardan biri Rosenau ve Moran (1993),
kalite yoOnetimi, capraz fonksiyonel takim ¢alismasi, Pazar degisim hiz1 gibi yOnetim
araglarmi kullanarak yeni iiriin gelistirmenin basarili bir sekilde yiiriitiilebilecegini ileri
stirmislerdir. Diger taraftan, Bowen vd. (1994) yeni iiriin gelistirmede etkili olabilecek yedi
kritik faktor oldugunu belirtmislerdir. Bunlar; biitiin ¢apraz fonksiyonel takim tiiyelerince
paylasilan ve rehber niteliginde olan firmanin yeni {irlin gelistirme vizyonu, proje liderliginin
Ve oOrganizasyonun yapisi, projeleri sistem yaklagimi anlayisiyla bir biitiin olarak
degerlendirme, firmanin 68renme hiz1 ve hatalar1 diizeltme giicii, takimlara sorumluluk ve
sahiplik gilidlisiiniin agilanma miktar1 ve giicli, firma performansinin ileri dogru atilim
yapabilme kapasitesi ve en son olarak da, firmanin temel yeteneklerinin kullanilma seklidir.
Bir baska aragtirmada, Bobrow (1997) yeni iiriin gelistirmedeki basari listesini sunmustur.
Bobrow, stratejik yonelimin, firmanin yeni {riin gelistirmesinin arkasinda yatan Orgiit
kiiltiirliniin niteliginin, beseri ve fiziksel kaynaklarin kullanim hassasiyetinin ve yeni {iriin
gelistirmek i¢in olusturulacak takimlarin niteliginin yeni iriin gelistirmenin basarisin
dogrudan etkileyecegini ileri siirmiistiir. Chorda vd. (2002), iist yonetim destegi, yeni {iriin
gelistirme siirecinin etkinligi ve pazar gereklerinin yeni iiriin gelistirmede etkili olan faktorler
oldugunu ortaya g¢ikarmislardir. Gonzalez ve Palacious’a (2002) gore ise, pazar yapisi,
liriiniin kalitesi ve miisteri ve tedarik¢ilerin bu siirecin i¢ine katilmasi yeni iiriin gelistirmede

kritik basar1 faktorleridir. Son olarak, Valera ve Benito (2004) yaptiklari incelemeler
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sonucunda, yonetim duyarliliginin, yeni liriin gelistirmedeki tecriibenin, yeni {iriin gelistirme
stire¢ tipinin, firmanin teknik aktivitelerinin ve organizasyonel yapinin yeni iirlin

gelistirmenin basarisini etkiledigini belirtmislerdir.

Ust Yonetim
Destegi
UG Stratejisi Pazar
Yonelimi
UG Takimi L
@ , UG Sureci
Bilgi UG Hizi
Yonetimi
Teknoloji

Sekil:11:Yeni Uriin Gelistirmedeki Kritik Basar1 Faktorleri Kaynak: Cengiz, Ayyildiz,Kirkbir 2005:13

Goriiliiyor ki yeni iirlin gelistirme siirecinde iist yonetim destegi faktorii, teknoloji
faktorii ve bilgi yonetimi faktorii yeni iirtin gelistirme siireci performansi iizerinde yiiksek
diizeyde etkili olan faktorlerdir. Bu dogrultuda yeni tiriin gelistirme siirecindeki i¢ dinamikler
ile belirtilen noktalar arasinda yasanabilecek olasi gatigmalar {iriin gelistirme siirecini
olumsuz yonde etkileyebilecegi gibi dogru bir catisma yoOnetimi stratejisi ile pozitif yonde

etkiler olusturulabilir.

2.3.2.1. Fikir Yaratma

Yeni bir iiriin gelistirme siireci yogun arastirma ve gelistirme cabalarinin bir araya
gelmesi sonucunda gergeklesmektedir. Mamuliin yenilik seviyesi yiikselip, yeni icat ve
orijinal anlamda yeni bir mal liretmeye dogru gittikge, uzman personele biiyiik arastirma

biitcelerine ve techizata sahip olmak gerekmektedir.
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Sirketler, yeni iirlin gelistirme konusunda olgun fikirlere ulasmak icin pek cok fikir
bulmali ve bunlar arasindan se¢im yapmalidir. Yeni irlin fikirleri ile ilgili yapilan bir
aragtirmada; 100 yeni {iriin fikrinden 39’unun {iriin gelistirme siirecine baslanildigi, 17 adet
yeni iiriin fikrinin gelistirme asamasinda basar1y1 yakaladigi, ger¢ekte 8 tanesinin pazarda yer
aldig1 ve sadece 1 tanesinin firmanin hedeflerine tam olarak ulastigi ortaya konmustur

(Kotler, Armstrong, Sounders, 1999: 274).

Kuruluslarda yeni iiriin gelistirebilme fikrinin ortaya ¢ikmasi ve gerceklestirilmesi igin
inovasyon ikliminin olusturulmast ve yoOnlendirilmesi, yenilesmemin arkasindaki itici
gliglerin yonetimi ve yenilesme yeteneginin siirekli iyilestirilmesi konularinda sistematik
caligmalar yiiriitmek gerekmektedir (Baktir, 2009:118). Asamalar siirecin kritik bazi
gostergelerinin durulup incelenmesi gereken Onemli noktalaridir. Her bir asamada ¢apraz
fonksiyonel takimlar gorev alir ve ekip halinde bir ¢alisma vardir. Her bir asama bir 6nceki
asamadan daha maliyetlidir. Bundan dolay1 asamalar riski yonetecek ve gerekli bilgileri

toplayabilecek sekilde dizayn edilmelidir (www.prod-dev.com/sg-stages.shtml).

2.3.2.2. Konsept Gelistirme ve Test

Bu sathada 6n eleme asamasindan gecen fikirler bir {irtin kavrami haline getirilmekte
ve test edilmektedir. Uriin fikri, iiriin kavram ve {iriin imaji arasinda anlam farki
bulunmaktadir. Uriin fikri isletmenin pazara sunabilecegi iiriin olarak bilinmektedir. Uriin
kavramu, {iriiniin tiiketici tarafindan bir anlam ifade edecek sekilde belirtilmesidir. Uriin imaj
ise tiiketicinin gercek veya potansiyel bir iiriinle ilgili algilamalarini ifade etmektedir.
Geligtirilen {irlin kavramlarinin hedef pazarda yer alan kiigiik tiliketici gruplarina resim,
sOzciik, soru vb yollarla test ettirilmesine kavram (konsept) testi denmektedir. Kavramlar
sembolik olarak tiiketici grubuna sunulmakta ve tiiketicilerin tercihlerini ifade etmeleri
istenmektedir. Alman cevaplar, isletmenin hangi kavramin daha yiiksek ¢ekicilige sahip

olduguna karar vermesine yardimc1 olmaktadir (URL1 Goniilliioglu).

2.3.2.3. Pazarlama Stratejisi

Pazarlama stratejisi genel ifadeyle amaclara ulagsmada yol gosteren stratejilerin

toplamidir. Uriin yoneticileri iiriinii pazara sunmak icin bir &n pazarlama stratejisi
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belirlemelidir. Pazarlama stratejisi olusturulurken 3 boliimlii bir ¢alisma yapilmaldir. ilk
olarak hedef pazarin biiyiikliigli, yapisi, davraniglari, {iriiniin nereye konumlanacagi ve ilk
yillardaki satis, pazar pay1 ve karlilik hedeflerini tanimlanmalidir. ikinci asama ise ilk yil i¢in
iirliniin planlanan fiyati, dagitim stratejileri ve pazarlama biit¢esi konularii igermektedir.
Uciincii boliim ise uzun dénemli satis ve karlilik hedeflerini ve pazarlama karmasi

stratejilerini kapsamaktadir (Kotler, 1998: 421).

2.3.2.4. Isletme Analizi

Isletme analizinin temel amaci, belirli bir siirede yeni iiriiniin finansal sonuclarini
incelemektir. incelemede talep, rekabet kosullar1 ile satis, maliyet, kar ve zarar olasili
belirlenir. Yapilacak ilk is, planlama doneminde gerceklesecek nakit akisinin miktarint ve
zamanlamasini hesaplamaktir. Bunun i¢in ise pazarlamacilarin, konacak fiyati ve planlama
siiresi boyunca saglanacak satis artisini hesaplamalar1 gerekir. Bundan sonra, iiriini
gelistirmenin ve pazarlamanin gerektirecegi maliyet ve yatirim harcamalarmin farkh
departmanlarca hesaplanmasi gerekmektedir. Bu hesaplamalara giivenilemeyecegi i¢in
iyimser ve kotlimser tahminler yapmanin yani sira iyimser ve kotiimser tahminlerin orta
degerinin de hesaplanmasi faydali olur. Son olarak, yonetimin, projeye uygulanacak iskonto

oranini se¢gmesi gerekir.

2.3.2.5. Markalama

Bir markanin, bir saticinin esya ve servislerinin belirlenmesi acisindan onlarin,
rakiplerinin esya ve servislerinden ayri tutulmasini saglamakta olan bir isaret, sembol, isim,
terim veya biitiin bunlarin birlesimidir (Kotler, 2000: 405). Uriin anlaminda marka segimi
pazarlama acisindan en Onemli unsurlardan birisi konumundadir. Marka ismi isletme
acisindan bir varlik olmaktadir. Marka ismi isletmenin biinyesine ve liretilmekte olan {iriine

uygun olarak belirlenmelidir (Aksoz, 1985: 115).

Uriin islevsel acidan bir fayda sunarken, marka iiriiniin islevsel amacinin dtesinde o
tirtiniin degerini artirir. Bu anlamda da iirlin ile marka arasinda bir fark s6z konusu olup iiriin
iiretilirken, marka ise yaratilmaktadir. Diger bakimdan ise bir iiriin zaman iginde degisme

gosterirken markanin kalicilig vardir.
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2.3.2.6. Pazar Testi

Yeni gelistirilmekte olan iriinler son hallerini de alincaya kadar iiriin 6zellikleri,
estetik, dizayn, bicim, renk, iiriine bagli olarak hizmetler, marka ve ambalaj bakimindan
degisik elemelerde gegmektedir. Fakat biitiin bunlar c¢ergevesinde, iiriiniin her yoniyle
tamamlandig1 anlamina gelmemektedirler. Ciinkii tiriinler degisik test ve analizlerden gegmek
ile birlikte, yeni triinli tiiketecek ve kullanacak olan tiiketiciler tarafindan tam olarak
degerlendirilmemistir. Son karar1 verecek olan pazar olduguna gore de, {irliniin tam olarak
pazarda denenmesi gerekmektedir. Her yeni iiriin adayi, siirli veya genis sekilde yapilacak
bir pazar testine tutulur. Test sayesinde, pazarin tepkileri anlasilir ve gelen geri beslemeler
1s1¢1nda {iriin {izerinde rétuslar veya son diizeltmeler yapilir. Uriin pazara sunulduktan sonra

da cesitli testler yiirtitiilebilir.

2.3.3. Uretim Kanalinda Catisma Yénetimi

Orgiitiin iiretim asamasinda rol alan paydaslar1 arasindaki dogru catigma ydnetimi de

iirlin pazarlama siirecinin 6ncesinde destekleyici faktor olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
2.3.3.1. Organizasyon Simmrlar icindeki Problemleri Ortadan Kaldirmak

Uretim faaliyetlerimizin hedefleri, dogru iiriinii dogru zamanda dogru miktarda en
yiiksek kaliteyle en diisiik maliyetle ve en kisa teslim zamaniyla imal etmektir. Her iiretim

bilegeni ve tiretimle ilgili faaliyetler bu hedeflere ulasmaya uygun olmalidir (Suzaki, 2013).
2.3.3.2. Biitiinsel Optimizasyon ve Lokal Optimizasyon

Cogu durumda, insanlar kendi ilgi alanlarin1 “’optimize eder’’, daha genis bir bakis
acisina  yeterince dikkat gostermezler. Ornegin operatdrler emek verimliliklerine
odaklaniyorlarsa, daha az kalip degistirmeyle uzun {iiretim calismasini tercih edebilirler.
Alternatif olarak, sabahleyin olabildigince programin 6niine gecip 6gleden sonra gevseyecek
sekilde de calisabilirler. Benzer bigimde, malzeme idarecisi biiyiik partilerden hoslanabilir,
clinkii boylesi parga teslimi i¢in daha az gidis gelis gerektirir, dolayisi ile de zaman ve enerji

tasarrufu saglar. Ya da bakim ve denetim elemanlar1 ¢aligmalarini, isin dogasinin belirledigi
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onceliklerden ¢ok, kendi tercihlerine ya da isin rahatligina dayandirabilirler. Genelde, siirecin
biitiiniiyle ilgili sorumluluk duymayan ya da onu ¢’sahiplenmeyen’” operatorler, bina
bakimina, makinelerinin korunmasia, kusurlu {iretimi Onlemeye ya da iiretimi

programlamaya 6zen géstermeme egilimindedirler (Suzaki, 2013).

Bu orneklerde calisma prosediirleri her alandaki uzmanlasmis kisilerce gelistirilir. Bu
ise organizasyon iginde bir iletisim ve koordinasyon kopuklugu yaratir. Insanlar, hepsi igin en
iyi sonuglari elde etmek lizere digerleri ile isbirligi yapmaktansa, kendi alanlarinda ne kadar

performans gosterdikleriyle ilgilenirler.

Biz buna ©’ biitiinsel optimizasyon’’ yerine lokal optimizasyona odaklanma diyoruz.
Sekil 12° de gosterilen model, bu noktayr agiklamayr amacliyor. Sol tarafta, her biri bir
organizasyon icindeki ti¢ farkli grup kendi alanina odaklaniyor. Bunlar fabrikasyon, alt
montaj, ve son montaj gibi liretim faaliyetlerini temsil ediyor olabilir. Ya da imalat,
mithendislik ve pazarlama olabilirler; veya imalatcilar, tedarik¢iler ve satis temsilcileri
olabilir. Gordiigiimiiz gibi, her grubun kendi dar alanina odaklanmas: iletisim eksikligine,

ortak hedef eksikligine ve isbirligi eksikligine yol agiyor (Suzaki, 2013).

Beceri, Toplam hedefe yonelik
bilgi duizeyi organizasyon
Lokal olarak
odaklanmis
organizasyon
sl
A B Cc A B C
Her organizasyon kendi Farkli organizasyonlar bilgi
alanina odaklaniyor. Beceriler paylasiyorlar. Bir biitin olarak
dar bir sekilde tanimlanmig insanlar arasinda anlayis ve
sorumluluk alani iginde koordinasyon daha ¢ok
kazanihyor. gelisiyor.

Sekil 12: Biitiinsel ve Lokal Optimizasyonun Karsilastirilmasi: Kaynak: Suzaki,K. (2013)

Imalatta Miikemmellik Yolu

Bu durum, resmin sag tarafinda gosterilen daha cok iletisim, koordinasyon ve isbirligi
barindiran organizasyon modeliyle karsilagtiriliyor. Buradaki o6nemli nokta, bir
organizasyonu gelistirmek i¢in tam zamaninda ve biitiinsel kalite felsefe, kavram ve
teknikleri uygulandigr zaman, bu gelisimin kendiliginden toplam optimizasyona evrilecek

olmasidir.
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2.3.3.3. Lokal Optimizasyondan Biitiinsel Optimizasyona

Bu noktayr agiklayacak basit bir 6rnek fabrikalarimizdaki ardigik iiretim siiregleri
vardir. (Sekil 13) Operator A’ nin {irettigi iiriinleri daha sonra operatér B ve C isler. A ile B
ve B ile C arasinda stok goriiriiz; bu da A, B, C’nin islerinde iletisim ve koordinasyon
kurmalarini, isbirligi yapmalarini engeller. Her operator kendi ¢alismasina odaklanir, ama
calisma temposunda genel bir disiplin yoktur ya da hat dengesi diisiiniilmez. Onun yerine

nezaret, programlama, malzeme tasima ve denetim ihtiyaci dogar.

-

GIRDI e

CIKTI

Ham Malzeme

~

-

?' ; Pazar

Kalite Guivencesi Ustabasi

Sekil:13: <’ Yalitilmis Adacik’” Diizenlemesindeki Isleyis Kaynak: Suzaki,K. (2013) /malatta
Miikemmellik Yolu

Bu durum genellikle yalniz fabrikasyon islerinde degil, montaj islerinde ve diger
alanlarda da goriliir. Operatorlerin becerileri yiiksek olsa bile, genel sonug fireye yol agan bir
verimsizlik olabilir. “’Yalitlanmis adacik’® ya da “’Kafeste bir kus’ terimleri bu gibi
durumlart tanimlar. Bu durumlara bagli fireyi ortadan kaldirmak i¢in birgok yaklagim

gelistirilebilir. Ornegin, iiretim siireci, rekabet ve pazar egilimleri gibi faktorleri hesaba katan
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kalite, maliyet ve teslim hedefleri olusturulabilir. Bu ortak hedefler bu iiretim alanindaki her

katilimciya bu amaglara ulagmak i¢in birlikte calismaya tesvik edebilir.

~ w3 GIKTI

Sekil 14: “Yalitilmis Adacik’” Diizenlemesinde lyilestirme Kaynak: Suzaki,K. (2013)
Imalatta Miikemmellik Yolu

Bir ¢oziim Sekil 14’ de gosterildigi gibi, ¢ islemi birlestirip bir ‘’hiicre”
olusturmaktadir. Bu diizenlemede operatorler daha iyi iletisim kurabilirler, malzeme nakli

azalir ve siirecler arasindaki stok 6nemli 6l¢iide azalir (Suzaki, 2013).

Pazarlama ve iiretim boliimii ¢alisanlar1 arasindaki ¢atisma, iletisim, gii¢ dengesi ve
paylasilan degerler dogrudan veya dolayli olarak giiven, isbirligi ve hizmetin etkinligi

yapilarimi etkiler (Ayyildiz, Cengiz, Ustasiileyman, 2006).

2.3.3.4. Bir Sonraki Siire¢ Miisterinizdir

Stok diizeylerini azaltinca ve yerlesimler operatdrlerin daha iyi iletisim kurabilecegi
bicimde yeniden diizenlenince, i¢ iliskileri gozle gérerek anlamaya baslariz. Operatdr C’ nin
bakis a¢isindan, bir sonraki siireg¢ sevktir. Bu anlamda, sevkiyat boliimii C’ nin miisterisidir.
Operator B’ nin bakis agisindan miisteri C’ dir. Opretadér A’ nin bakis agisindan da miisteri B’

dir (Suzaki, 2013).
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Her operatoriin hedefi basit¢ce miisterinin talebini yerine getirmek olduguna gore, her
operatdr sadece miisterisi iirlin talep ettigi zaman calisir. Operatorler birbirlerine yakin
olduklar1 zaman, yalitlanmis adacik’’ bigimindeki diizenlemeye kiyasla, bunu yapmak daha

kolaydir.

Sadece pazarin ihtiyaci olan seyi iliretmenin énemini kavramamiz gerekir, ozellikle de
bu Pazar kararsizsa ve istikrarli bir biiyiime beklenmiyorsa, Bu uygulama yerlestiginde,
operatdrler kendilerini eskisine gore daha issiz kalmis bulabilirler. Sadece miisteriye gerekeni
iirettikleri i¢in, simdi operatorler hangi kalemden ne zaman iiretilecegi konusunda daha az

karigiklik oldugunu da gorebilirler (Suzaki, 2013).

Bu asamada programcinin rolii azalacaktir. Operatorler rutini kendileri programlamay1
basaracaklardir. Uriin kalitesinin iyilestirilmesine de katkida bulunabilitler. Bu miimkiindiir,
clinkii ¢ok daha az stok vardir ve operatorler arasinda bilginin geri doniisii eski
diizenlemelere gore daha hizli olur. Dolayisi ile yeni diizenlemede problem c¢iktiginda,

potansiyel toplam kusurlu miktar1 ¢ok kiigiik olur.

Her operatore bilginin hizli geri doniisii “’bir sonraki silire¢ senin miisterindir’’
diistincesini dogrulayacaktir. Miisteri yakinda oldugu ve geri besleme ¢ok hizli oldugu icin,
herhangi bir 6nlem de ¢ok daha hizli alinacaktir. Ayni hatalarin tekrarlanmasindan kaginmak

icin problemin ortaya ¢ikmasini engelleyecek karsit onlemler gelistirilecektir (Suzaki, 2013).

Islemler yakindan birbirine baglandiginda, iiriin denetcisinin rolii degisecektir.
Denetcinin pargalar1 incelemeye ve iyl parcalar kotiilerden ayiklamaya zaman harcamasi
yerine, operatorler problemleri kendileri saptayacaklar ve kalite giivencesi elemanlarinin
yardimiyla kars1 6nlemler gelistireceklerdir. Buna uygun olarak, denetgiler problem ¢ézme ve
operatorleri boyle teknikler konusunda egitme islerini daha ¢ok yapacak, ama daha az iiriin

muayenesi yapacaktir. Operatorler kalite kontrolii isini kendileri yapmaya baslayacaklardir.

Operatorlerle bakim elemanlar1 arasindaki iliski de degisecektir. Ara stok kiigiik
tutulursa, makineyi her zaman iyi isleyecek durumda tutmaya ¢ok daha fazla ihtiyag vardir.
Herhangi bir makine bozuklugu biitiin {iretimi kolaylikla durdurabilecegi i¢in, operatorler

takirt1, giliriiltii ve asir1 1stnma gibi makine arizasi belirtilerine dikkat etmeye 6zen gostermek
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zorunda kalacaklardir. Operatorlerin yaglama, civata sikistirma islerini ve diger kolay bakim
faaliyetlerini bilmeleri gerekir. Ik ariza isaretinde, operator bakim ekibini haberdar edecektir.
Bir problem c¢iktiginda, insanlar birka¢ kere “’ni¢in’’ diye sormaya baslayacak, boylece

problemin gercek nedeni bulunacak ve diizeltilecektir.

Operatorler kolay bakim ve problem ¢6zme faaliyetlerini yapabilme yetenegi
kazandik¢a, kalite kontrol faaliyetlerindeki gibi bakim elemanlarmin da rolii degisir. Daha
cok, koruyucu bakim ve operatorlerin egitilmesi isleri yapilacak, yangin sondiirme isleri

azalacaktir.

Bu faaliyetler siirdiik¢e, operatorler islerinde bir sahiplenme duygusu gelistireceklerdir.

Boylece bir sonraki siirece kaliteyi, maliyeti ve teslimi garanti ederler (Suzaki, 2013).

2.3.3.5. Esnek Organizasyon

Sekil 13 ve Sekil 14’ te iiretim islemleri bakimindan gosterilen durum diger alanlara da
uygulanabilir. Birkacin1 anarsak, imalat ve miihendislik, pazarlama ve imalat, imalat¢1 ve

tedarikgi gibi organizasyon arakesitlerinde gogu kez benzer zayif baglar buluruz. (Sekil:15)
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Sekil:15: Organizasyon Sinirlarindaki Problemlerin Coziimii Kaynak: Suzaki,K. (2013)

Imalatta Miikemmellik Yolu
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Sekil 16, iki organizasyonun nasil birlikte ¢alismasi gerektiginin bir 6rnegi olarak,
imalat ile tasarim miihendisligi arasindaki bagi gosteriyor. Bu iki birim birbiriyle kolayca

iletisim kuramazsa, cezasini toplam organizasyonun hedefleri ¢cekecektir (Suzaki, 2013).

Bu iki birimin daha iyi ¢alismasi i¢in birgok faaliyetin koordine edilmesi gerekir.
Bunlar arasinda parcalarin standartlastiriimasi, imal edilebilirlige gore tasarim, miihendislik
degisiklikleri ve benzerleri vardir. Toplam organizasyonun ihtiyaclari zamanla degisebilecegi

icin, uyarlanmasi zor kat1 sistemler olusturmamaya dikkat etmeliyiz.

Bu durum bayrak yarisina benzer, hizli kosucular bayrak degistirme bolgesini daha 1yi
kullanarak yavas kosuculara yardimci olabilir. Ote yandan, mesafe ¢ok kisaysa ya da iyi

tanimlanmamigsa, yavas ve hizli kosucular arasindaki koordinasyon ¢ok sinirli kalabilir.

Tasarim
Mihendisligi

imalat

/\
/N

pargalarin ortak o6zellikleri
imal edilebilirlige gére tasarm
miihendislik degisiklikleri
standart kalip tasanmi

| ]
i i

Sekil:16: Imalat ile Tasarim Miihendisligi Arasindaki Isbirligi Kaynak: Suzaki,K. (2013).

Imalatta Miikemmellik Yolu

29

 Basitlestir, birlestir, ele >’ temel ilkeleri ¢ogu kez iyilestirmenin ipuglarini verir.
Ancak, bunu kolaylagtirmak i¢in yonetimin koordinasyonuna ihtiya¢ duyariz. Yonetim yon

verip iletisim araglarini saglayinca, faaliyetlerin geri kalanina insanlar g6z kulak olabilirler.

Yoneticiler organizasyonu ezmek ve bireysel yetenekleri baski altina almak yerine, her
kisinin yetenegini géz Oniline almali ve insanlarin becerilerini en iyi sekilde kullandiklari,

birbirlerine yardimci olduklart bir ortami tesvik etmelidirler (Suzaki, 2013).
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Dolayisiyla yonetimin rolii, insanlar1 deger katan islere daha ¢cok odaklanmaya tesvik
etmektir, boylece problemli alanlar ¢abuk ortaya ¢ikar ve sonugta organizasyonun refleks

gosteren kaslar1 gelisir (Suzaki, 2013).

Ornek- Mazda

Petrol krizinden sonra, Japon otomobil sirketi Mazda zor bir finansal durumla karsi
karsiya kaldi. Ayakta kalabilmek i¢in cesitli programlar baslatti. 1977°den 1980°¢ kadar,
sirket 250’den fazla miihendisini iyilestirme faaliyetlerinde tedarik¢ilere tam zamanl yardim
etmeleri ve tedarikgilerle Mazda’nin bagini giiglendirmeleri i¢in gonderdi. Miihendisler tipki
yaban arilarinin bal yapmak i¢in ¢igekten c¢icege ugmalari gibi sik sik tedarikgileri ziyarete

gittiklerinden buna Yaban Arist Programi adi verildi.

Ayni donemde bir bagka program, Model Hat Programi, yoneticileri belli iiretim
hatlarinin iyilestirilmesinden sorumlu tuttu. Aslinda, iyilestirmede belli diizeylere ulasincaya

kadar yoneticiler atolyeden ayrilip biirolarina donemiyorlardi.

Bu doneme operatorlerle ustabasilar kadar biiro ¢alisanlar1 da katildi. Zamanla, toplam
isgiicliniin yarisindan fazlasi araba satiglarini tesvik etmek {lizere satis temsilcilerine

gonderildi.

Bu orneklerin gosterildigi gibi, Mazda’nin rekabette ayakta kalabilmesi i¢in imalatciyla

tedarikgiler, yonetimle isciler ve operatorlerle satis gorevlileri hep birlikte galigtilar.
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Sekil:17: Mazda’nin Yaban Aris1 Programi Kaynak: Suzaki,K. (2013). fmalatta Miikemmellik
Yolu

Ornek Toyota

Toyota Japonya’ nin en karli sirketlerinden biridir. Calisanlarmin istiin
performanslariyla yetinmek yerine, Toyota sik sik bazi boliimlerinde eleman sayisimi azaltir
ve organizasyonunu yeniden canlandirmak i¢in insanlarin sorumluluklarini yeniden belirler.
Eleman sayis1 azaltildiktan sonra, geride kalan insanlar 6zel bir ¢caba gostererek ayni {iretim
diizeyini korumak i¢in bir¢ok fikir liretmeye baslarlar. Elbette, eski islerinden alinan insanlar

baska yerlerde sorumluluk alirlar.

Bir bagka ornekte, Toyota birden bire ortak bir tedarik¢inin ambarin1 kapatti ve
malzemeleri tedarik¢inin fabrikasindan dogrudan Toyota’ nin fabrikasina tasimaya basladi,
boylece gereksiz parca idaresini ortadan kaldirmis oldu. Dogal olarak bu, tedarik¢inin
fabrikasinda epey bir karisikliga yol acti. Ancak, Toyota’ nin yardimiyla tedarik¢inin
organizasyonu yeni disipline uygun sekilde kisa siirede diizeltildi. Bireysel sorumluluklar ve

organizasyon yapisi degisiklige ayak uyduracak sekilde diizenlendi (Suzaki, 2013).

Rekabetci konumu korumaya ve organizasyonun ortak hedeflerine varmaya calisirken

insanlar arasinda kader birligi gelistikge organizasyon smirlarinin énemi azalir. Insanlar ic
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cekismelere odaklanirlarsa, organizasyon biiyiik bir olasilikla yok olup gidecektir. Birgok
sey, ig ortaminin su anki egilimlerini dogru degerlendirmeye ve firmanin sinirl kaynaklarini

akillica dagitmaya baghdir (Suzaki, 2013).

2.3.3.6. Merkezi Ve Ademi Organizasyon

Insanlarin katilimmmi organizasyon iliskisini aciklamak amaciyla, Sekil 18 de iki tip
organizasyon karsilastiriliyor. Sagdaki modelin gosterdigi gibi, bir¢ok insanin dogrudan
katilimi, beceri ve bilgilerin merkezden yonetildigi soldaki modelle kiyaslandiginda, ¢ok

daha genis bir organizasyon yetenegi havuzu yaratir.

Dikkat edilecek olursa gosterilen modeller organizasyonu dikey bir bakis agisiyla

tanimliyor, oysa Sekil 12 deki modeller organizasyonu yatay bakis agistyla tanimliyordu.

Soldaki, modelde, sirketi c¢alistiracak beceri ve bilgiler az sayidaki yonetim ya da
kurmay personelinde toplanmistir. Bunlar c¢alisanlarin biiylik ¢ogunlugu igin yonergeler,
siparigler ve programlar yayimlarlar. Fabrika ortaminda, insanlarin katma degeri en koti

durumda el becerileriyle sinirli kalabilir.

Organizasyon arakesitlerine iliskin daha onceki tartigmalar, organizasyon i¢inde diizgiin
bilgi akisinin ve biitiin ¢alisanlar i¢in daha genis bir sorumluluk alaninin 6nemini gosterdi;
oysa burada karsimizda, asir1 yiiklenmis bir yonetim ve kurmaylar ile, sadece smirl katki

potansiyeli ile geregince yararlanilmayan genel bir iggiicii var.

Sekil 18 ‘in sag tarafindaki modelde ise, egitim ve dgretim yolu ile ¢ok sayida insana
gerek zihinsel gerekse el becerilerini gelistirme firsati verilmis. Emir almak ve gozlenmek
yerine, insanlar ¢esitli yollardan kendi kendilerini kontrol ediyor, kendileri diisiiniiyor ve
kendi kendilerini motive ediyorlar. Yonetim becerileri biirolardaki insanlar tekelinde degildir

(Suzaki, 2013).
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Merkezi Ademi Merkezi
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insan sahiptir ve bunlar disiik insan sahiptir; bunlar kendi
becerili kigilere emir verirler. kendilerini kontrol eder,
Biyutk bolam igin, insanlarin kendileri diistinlr ve kendi
yeteneklerinden yeterince kendilerini motive ederler.

yararlaniimaz.

Sekil 18: Merkezi ve Ademi Organizasyonun Karsilastirilmas1 Kaynak: Suzaki,K. (2013).
Imalatta Miikemmellik Yolu

Bu iki organizasyon modelindeki kiitle farkini karsilastirirsak, is diinyamizda

hangisinin rekabet avantajina sahip oldugunu acik se¢ik gorebiliriz.
2.3.3.7. Olgek Ekonomilerinin Otesi

Merkezden yoOnetilen organizasyon yandaglarinin tipik savunusu, 6lgek ekonomisidir.
Bu diisiince, kiigiik, yerinden yonetilen organizasyonlarin biiyiik, merkezden yonetilen bir

organizasyon kadar verimli olamayacagini varsayar. Uygulamada durum pek boyle degildir.

Merkezi bir organizasyonda, c¢ok diizeyli onaylama siireci uygun Onlemi almay1
geciktirir. Yonetim ve kurmaylar kendi kisisel ¢ikarlar1 tarafindan yonetiliyor gibidir ve
dolayisiyla miisterileriyle temas yitirirler. I¢ politik miicadeleler yaygindir, hantallik ve

biirokrasi yenilenme ve iyilestirme ¢abalarin1 engeller (Suzaki, 2013).

Bu durum, rakipleri alt edip ayakta kalmanin en 6nemli sey olmadigi planli bir
ekonomide ya da tekellesmis bir iste hos goriilebilir. Ama yogun rekabet yasanan bir

ortamda, yonetim ve kurmaylar miisteriye yonelmeye zorlanacaklardir. Ayakta kalmak i¢in
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insanlara yakin c¢alismaya ihtiyaglar1 vardir. Tepe yonetim, i¢ tekellerin ortadan
kaldirilmasima ve herkesin miisterilere hizmet etmeye tesvik edilmesine odaklanmak

zorundadir.

Anahtar bir soru, calisanlarin islerinde motive edilip edilmedigidir. Calisanlarin moral
diizeyi yoOnetimin liderligine bagldir. Isteki rekabet iist diizey yonetim tarafindan
gelistirilmesine bagli olsa, c¢alisanlarin katilimi rekabet giiciiniin odak noktasi olmayabilir.
Buna uygun olarak, tepe yOnetim insanlarin katilimi gibi “’hafif”” konulara fazla dikkat
gostermeyebilir ve ¢alisanlar, az ya da c¢ok, bir mal gibi kullanilabilir. Ancak, ABD ve diger
Bati iilkelerinin tarihine bakildiginda, organizasyonun “’ beyin >’ yanina asir1 vurgu yapmak

cogunlukla yonetimle is¢iler arasinda ayrismayla sonuglanmig gibi goziikiir (Suzaki, 2013).

Yonetim Isci
Ust :]l [l: Ast
Beyin Kas
Sahip Sahip degil

Sekil:19: Geleneksel Ayrisma Yapis1 Kaynak: Suzaki,K. (2013) Imalatta Miikemmellik Yolu

Iscilerin katilimi olmadiginda ise yarar sirket stratejisi gelistirmenin kisitlarini daha
yeni kesfediyoruz. Se¢kin yonetim elemanlar: bir yenilenme stratejisi gelistirseler bile,
organizasyonun geri kalaninin destegi olmadan bu strateji kolay kolay yiiriitillemez ya da

stratejik segenekler hizla daralir.

Organizasyonun insan yanini ve 0n hattaki ger¢ek islemleri anlamaksizin 6nerilmis bir

strateji gercegi yansitmaz, olsa olsa kagit tizerinde bir alistirma olabilir.

Konu oldukga basittir. Insanin viicut sistemindeki gibi, beyin, viicut sisteminin diger
parcgalarinin yardimi olmadan viicudu kendi basina hareket ettiremez. Beynin fonksiyonlari

ancak saglikli bir sinir sistemiyle, kemik yapisiyla ve kaslarla iletilebilir (Suzaki, 2013).

Suzaki’ ye gore saglikli bir organizasyonu korumak i¢in, fazladan organizasyon

katmanlari, gereksiz derecede uzun emir - komuta zincirleri ve sistemdeki diger biitiin fireler
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ortadan kaldirilmalidir. Daha ileri gitmek isteniyor ise, insanlarin yetenekleri asla

kiigimsenmemelidir (Suzaki, 2013).

Paylasilan degerler, ortak Orgiitsel faaliyetleri icra eden calisanlar arast iligkileri
etkileyen bir diger onemli faktordiir. Paylasilan degerler, calisanlar tarafindan davranislarin,
amaclarin ve politikalarin 6nemli olup olmadigi, uygun olup olmadig: hakkinda ortak fikirler
ve kanaatlerdir. Diger bir deyisle paylasilan degerler, tercihlerdeki, demografik
ozelliklerdeki, kisiliklerdeki, amaglardaki ve bilissel siireclerdeki benzerliklerdir. Paylasilan
degerlerin ¢oklugu firmalarin performanslarini ve calisanlarin tatminlerini olumlu ydnde

etkiler (Sathe, 1985:45°ten aktaran Ayyildiz, Cengiz, Ustasiileyman, 2006).

2.3.3.8. Kontrolii Kaybetme Korkusu

Biitiin insanlarin aktif katilimina diizglin bir gecisin Oniindeki en biiyiik engel,
yoneticilerin kontrolii kaybetme korkusudur. Gii¢lii bir merkezi otoriteden merkezi olmayan
bir bicime gectigimizde, birgok yonetici ve kurmaylar1 otoritelerinin sarsilmasi konusunda

kendilerini giivensiz hissedebilirler.

Suzaki ye gore; Bagkalariyla paylasarak ve onlar1 egiterek ilerleme ilkesini kavranirsa
bile birikmis bilgi ve deneyimihediye etmek her zaman kolay degildir. Insanlar1 katmak s6z
edilse bile, kisinin kendisi bunu iyi yapamayabilir. Otorite ve bilgi paylasildiginda insanlar

bunun izinden gitmezse giiliing duruma diismekten de korkulur (Suzaki, 2013).

Dahas1 sdyle fikirler de yiiriitelebilir.(1) Insanlar sirketin ihtiyaclar1 ve faaliyetleri
konusunda yeterince bilgi sahibi degiller, ya da (2) bilgi ve deneyim eksikliginden dolay: hata
yapabilirler, veya (3) sirketin ¢ikarlarindan ¢ok kendi ¢ikarlarina gore hareket edebilirler.
Giglii bir merkezi otoriteyle son derece hiyerarsik bir yapiya ve kati bir organizasyona yol
acan, bu korkulardi. Insanlik tarihi bu kati yapilardan dolay: insanlarin cektigi acilarin
milyonlarca drnegini veriyor bize. Buna karsilik, insanlar seslerini yiikselttikleri, biirokrasiye
meydan okuduklari, koleleri serbest biraktiklari, eski yapilart yikip yerine yenilerini
kurduklart i¢in var kalmayi basaramayan kati hiyerarsik yapilarin da sayisiz Ornegi
gortilebilir. Demokrasi ve 6zgiirliik gelisti ve esitlik arayisina girildi. Eski yapilara tutunanlar,

bu yapilara meydan okuyan, onu yikan ya da reforma tabi tutan yeni bir insan nesline boyun
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egmek zorunda kaldilar. Unutulmamasi gereken bir nokta, simdi bizim, daha iyi bir diinya
yaratmak i¢in cesurca miicadele etmis o insanlarin kurdugu temellerin iizerinde

durdugumuzdur (Suzaki, 2013).

Bu temel iistiine yapilar kurarken bencilce giidiilerle kontrolii ele gecirmeye
calisilamaz. Bir kisinin sorumluluklarini devretmesinin iyilestirme siire¢lerine baska insanlari
katmasiin odiilleri, organizasyonun ilerlemesi ve calisanlarin motivasyonunun artmasidir.

Rekabette ayakta kalmanin anahtar1 bunlardir.

Baz1 kisiler sorumluluk devretme siirecinde kontrolii kaybetme ve kaos yaratma
potansiyelinden hala endise duyuyor olabilirler. Bu bir bakima, katilan insanlarin kalitesi ve

motivasyonuyla ilgili kanaatlere bagli bir konudur.

Kuskusuz yoneticiler ¢alisanlarini yetistirme ve egitme araglarini vermenin yani sira,
yol gostermeye de devam etmelidirler. Sorumluluk devrederek insanlar1 daha ¢ok ¢abalamaya
tesvik eden bir tutum benimsemeli ve insanlar ellerinden gelenin en iyisini yapiyorlarsa

kiigiik kusurlara hosgorii gostermelidirler.

Ancak bunu uygulandiginda yoneticiler ¢ogunlukla insanlarin umulandan ¢ok daha
biliyiik bir rol oynadiklarmi goriip sasirirlar. Siire¢ zaman alacaktir ve basart yonetimin

ilgisine, yonetme tarzina ve organizasyondaki insanlara baglidir.

Uretim sistemi verimli ve uyumlu hale getirebilmekisteniyor ise nasil stok azaltmanin
gerekliligini vurguluyor ise, yonetimle insanlar arasindaki tamponu da kiigiiltmek gerekir.
Hem fiziksel hem diisiinsel engeller yikilmalidir. Mazda’ nin Yaban Arilar1 programi Mazda
ile tedarikcileri arasindaki mesafeyi nasil kisalttiysa ve Model Hat programi yonetimle
operatorler arasindaki ekip calismasini nasil gelistirdiyse, yonetimle caligsanlar arasindaki

mesafeyi azaltmak i¢in de benzer bir yaklagim gerekli olabilir (Suzaki, 2013).

2.3.4. Pazarlama Halkla Iliskilerinin Kullanim Alanlar

Halkla iligkiler pazarlamaya destek saglayan bir fonksiyon olarak bir ¢ok amaci

basarmak icin kullanilmaktadir. Bunlardan en 6nemlileri farkindaligi arttirmak, haber ya da
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bilgi vermek, anlayis kazandirmak, giiven olusturmak, dostluklar kurmak, insanlara satin
almalar1 i¢in nedenler gostermek (bazi durumlarda da onay vermek) ve sonug olarak tiiketici

kabulii i¢in bir iklim yaratmaktir (Haris, 1993:14).

Pazarlama Halkla Iliskileri; ister bir iiriin icin olsun, ister bir hizmet ya da bir kavram
i¢in, tercih edilen stratejik bir iletisim aracidir. Pazarlama Halkla iliskileri diger rakiplere
ragmen bir {iriiniin bir markasinit ki bu bir igecek, CD calar, video-film, dis macunu ya da
otomobil olabilir. Kisinin tercih edip satin almasini saglamak i¢in harekete gecirir. Avukatlar,
mali miisavirler ve mimarlarda verdikleri hizmet i¢in gerekli talebi yaratmak i¢in pazarlama
iletisimi yontemlerini kullanabilmektedirler. ilk kez gosterime girecek bir film i¢in daha ¢ok
yer satabilmek, 6zel bir tatil beldesi i¢in daha fazla ilgi ¢ekerek kazanilan paray1 arttirmak,
bir havayolu sirketini ya da bir oteli digerlerine gore tercih edilir kilmak miimkiindiir (Henry,
1995:5). Pazarlama Halkla iliskileri izleyicinin digerlerine ragmen bir kanali ya da spor ve
eglence i¢in kablolu bir yaymi tercih etmesini saglamak icin etkileyebilir. Hastaneler,
miizeler ya da giizel sanatlarla ilgili gruplar hedeflerine ulagsmak i¢in pazarlama iletisimini
kullanabilirler. Yeni ev aletlerinin piyasaya siiriilmesinde, moda ve tiiketiciyle ilgili

iriinlerde, yeni ev ve yazlik satiminda kullanilabilmektedir (Tolga,2006)

Halkla iliskilerin pazarlama programlarina olan ¢ok ¢esitli faydalarina iliskin kullanim

alanlar1 sdyle siralanabilir (Harris ve Whalen, 2006:6).

Uriin Tanitimu.

Yeni dirlinleri tanitmak. Var olan firlinleri yeniden canlandirmak, giindeme getirmek,
yeniden konumlandirmak. Eski iirinlerin yeni faydalarini iletmek. Uriinlerle insanlar1 bir
araya getirmek. Tiiketicilerin {irline iligkin bilgileri aninda alabilmesini saglamak. Bir iiriin

kategorisine ilgiyi olusturmak ve korumak (Harris ve Whalen, 2006:6)

Pazar Olusturmak:

Demografik olarak belirlenmis pazarlara ulasmak. Yeni pazarlari elde etmeye ¢alismak.
Ikincil pazarlara ulasmaya ¢aligmak. Zayif pazarlari giiglendirmek. Ozel pazar gruplarina

ulagilmasini saglamak. Sirketleri ve tirtinlerini farkli pazarlarda tanimlamak.
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Reklam Destegi:

Reklamin uzandig: alanlar1 genisletmek. Reklama karsi tiiketici direncini etkisiz hale
getirmek. Giriiltii 6gesini kirip gegmek. Reklamdan oOnce haber yapmak. Reklami
bahsedilmeye deger hale getirmek. Giic veren mesajlar ve mantikli iddialarla reklami
tamamlamak. Uriiniin diger faydalarini ileterek reklama ilave destek saglamak. Sirketlerin
internet sitelerinin ziyaret edilmesini saglamak. Reklami yapilmayan iiriinler i¢in medyada
bir agilim kazandirmak (Harris ve Whalen, 2006:6)

Pazar Destegi:

Pazarlama anlayisini test etmek. Satis tutundurma kampanyalarmi giiclendirmek.
Pazarlama programlarini 6zel izleyici gruplarina gore sekillendirmek. Sponsorluklarla marka

farkindaliginin arttirilmasi saglamak. Tiiketicilere ulasmak i¢in yeni araglar ve yollar bulmak.

Kurumsal Imaj:

Tiiketicinin giivenini kazanmak ve iriiniin arkasindaki giivenilir sirket imajini
olusturmak. Isletmeler ve markalarm ilgilendigi konular1 nedenleri ile tanmimlayarak tiiketici
giivenini kazanmak. Isletmeleri uzman ve lider olarak konumlandirmak. Pazarda var olan acil
konularin etkilerini yorumlamak. Tiiketici gruplar1 ve pazarlamacilar arasinda iletisim
kanallar1 agmak. Pazarlama kararlarini kamuoyunun ilgisiyle ifade etmek. Kani1 6nderlerini

(opinion leaders ) etkilemek. Riskli durumlarda tirtinleri savunmak.

Satig Destegi:

Dagitimi gelistirmek. I¢ trafigi diizenlemek. Satisa iliskin arastirmalar olusturmak. Satis
gliclerini motive etmek. Aracilarin destegini kazanmak. Pazarlama halkla iligkileri {iriin ya da
pazara iligkin olarak bir¢ok alanda pazarlama programlarina belirgin katkilar saglamaktadir.
Ozellikle yeni iiriinlerin tanitilmast, var olan iiriinlerin tanmitimlarinn gelistirilmesi, pazardaki
rekabet icerisinde Triinlerin desteklenmeleri, tiiketici talebinin olusturulmas: kadar

pekistirilmesi gibi konularda 6nemli isler basarabilmektedir.
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2.3.4.1. Yeni Uriinlerin Tamitimina Yardimeci Olmak

Bir markay1 olusturmak halkla iliskilerin goérev ve sorumluluklari i¢indedir. Reklamin
rolii, pek cok ara¢ kullanarak harekete gecen halkla iliskiler mesajlarmin devamliligini
saglamaktir. Kullanilan araglarin farkliligi halkla iligkiler programlarinin politikasinda
degisiklik yaratmamaktadir. Reklam bu siiregte halkla iligkilere ait kavram ve diisiinceleri
giiclendirmeye devam etmelidir. Bir marka “haber” yaratma kapasitesi ile birlikte dogar. Bu
da yeni markanin temel niteligidir (Ries ve Ries, 2002:197). Yeni bir marka olusturmada
basariya ulasilmak isteniyorsa halkla iligkiler ve reklamin uygun bir sekilde kullanilmasi
gerekmektedir. Genel kural temel tamitim olanaklar1 ortaya c¢ikarilmadan reklama

girisilmemesidir (Ries ve Ries, 2002:xii).

Bugiin ¢ogu pazarlamact yeni bir {iriiniin bildirilmesinin tanitimin elde edilmesi ve
irlinlin gosterimi i¢in 6nemli bir firsat sundugunu kabul etmektedir. Pazarlamacilar ayni
zamanda iirlin hakkindaki haberin reklamdan o6nce gelmesi gerektigini anlamaktadirlar
(Harris, 1993:15). Reklam ne kadar giiglii ve etkili olsa da tanitilan ne olursa olsun yeni {iriin
ve hizmet {izerinde basin ya da fikir 6nderlerinin yorumlari giivenilir bir hava yaratmak i¢in
en onemli unsur olmaktadir. Bir ¢ok {iriin ve hizmet televizyon reklamlarinin iiretim
maliyetleri ile degil halkla iliskiler biitgeleri ile tanitilmaya baglanmaktadir (Haywood,
1998:172). Reklam mesajlar1 saniyelerle ifade edilen kisa bir siire icerisinde yeterli {iriin
bilgisi sunamazken, halkla iligkiler tasidig1 ayrintili ve giivenilir mesajlarla {irtin tanitimi i¢in
onemli gorevler Ustlenebilmektedir. Lahana bebeklerinin (Cabbage Patch Kids) tanitim
caligmalar1 bu konuda 6nemli bir 6rnektir. Hastanedeki ¢cocuklara bebeklerin hediye edilmesi,
okul ¢ocuklarina yonelik partilerin diizenlenmesi ve benzer ¢aligmalar Amerika Birlesik
Devletleri’nde televizyon kanallarinda, gazetelerde ve dergilerde genis yer bulmasini

saglamis ve iilke capinda taninir hale gelmistir (Tolga,2006).

Microsoft Windows 95 reklam kullanmadan iki yil once baslattigi halkla iligkiler
kampanyalari ile % 99’a varan bir bilinirlik saglayarak magazalar1 doldurmus ve o zamana

kadar en 1yi satan yazilim programi olmustur (Tolga,2006).

Aynm sekilde Viagra da reklamdan once baslatilan iki yila yakin yogun medya ile

iligkileri sonucunda diinyanin en ¢ok satan ilact haline gelmistir. Basarili halkla iligkiler
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kampanyalar1 2 milyar kisiye ulasan bir medya etkisi ile pazara siirtildiigii ilk ayda doktorlar
tarafindan milyonlarca regete yazilmasini saglamistir (Harris ve Whalen, 2006:4). Markanin
tanitim1 konusunda 6rnek olarak 1964’ te dogru bir sekilde tanitilan Ford Mustang’e bakmak
gerekmektedir. Spor araba kullanmaktan pek hoslanmayanlar i¢in iiretilen ilk spor araba olan
Mustang ile ilgili haberler resmi tanmitimindan yaklasik bir yil 6nce basinda yer bulmustur.
Alt1 ay oOncesinde de Lee lacocca Onemli basin mensuplarini arabayi incelemeleri igin
cagirmistir. Basin i¢in hazirlanan materyaller binlerce gazete ve dergiye postalanmigtir. 200
tane DJ test siiriislerinde yer almis ve kendilerine beyaz Mustang’ler bir haftaligina 6diing
verilmistir. Sonug olarak 13 Nisan 1964’te New York Diinya Fuari’nda Ford Pavyonunun
acilisi ile birlikte arabalar halkin begenisine sunulmustur. Diinya fuarindaki tanitimdan sonra
gazeteciler yeni arabalar1 birlikte New York’tan Detroit’e kadar kullanmistir. Tanitimin
sonuclart muhtesem olmus, lacocca ve Mustang daha 6nce hi¢ olmadig: bir sekilde ayn1 hafta
icerisinde Time ve Newsweek’e kapak olmustur. Satista ise ayni derecede muhtesemlikle ilk
dort ayda 100.000 bir yilda da 400.000 den fazla Mustang satilmistir (Ries ve Ries,
2002:139).

2.3.4.2. Var Olan Uriinlerin Tanitiminin Gelistirilmesi

Pazarlama halkla iligkilerinin yeni bir iriiniin tanitilmasindaki rolii pazarlamacilar
tarafindan genis bir sekilde kabul edilmekte ve ayni zamanda pazarlama ¢abalarinin toplam
tanittminin da Onemli bir pargasi olmaktadir. Bir markanin gelistirilmesinde, var olan
markanin korunmasinda, gerileyen markalarin desteklenmesindeki kullanimi daha az
anlagilmaktadir. Gergekte halka iligkiler programlari {irlin yasam seyrinin (product life cycle)
her asamasinda iiriinii desteklemektedir (Harris, 1991:144). Pazarlama Halkla Iliskileri gerek
reklamin uzandig1 alanlar1 genisletmek gerekse marka sadakatinin olusturulmas1 konusunda
ortaya koydugu firsatlarla pazarlamaya destek saglamaktadir. Sirketler acisindan var olan ya
da gerileyen markalar konusunda Pazarlama Halkla Iligkilerinin ortaya koydugu yeniden
canlandirma, giindeme getirme, yeniden konumlandirma ve pazarda devamini saglama
konusunda iistlendigi rol bir sirket i¢in, yeni bir {iriiniin tanitimindaki ¢abuk ve hissedilir bir
etkinin basarilmasindan ¢ok daha biiyiik bir deger tasimaktadir (Harris ve Whalen,
2006:160). Var olan bir iiriine iliskin haber degeri yaratmak i¢in en iyi yollardan biri de yeni
kullanimlarin1 ya da tiiketiciye sagladigi yeni faydalari ortaya cikarip gelistirmektir.

Pazarlama Halkla Iliskileri biiyiik sirketler ve dnde gelen pazarlamacilar tarafindan akillarda
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kalmay1 saglayan, tiiketicilerin degisen istek ve ihtiyaclar ile iliskili haberler iiretmek icin
yogun bir sekilde kullanilmaktadir. 1986’da Alka-Seltzer mide antiasidi ve agr1 kesici i¢in
kullanilan aspirin ile ilgili, giinde 1 tane alinmasi neticesinde kalp krizi riskinin %51 oraninda
azaldigim1 ortaya koyan bir arastirma yaymlamistir. Bu arastirma bir tip dergisinde
yayinlanmasindan hemen sonra medyada haber olarak yer almis ve aspirin satislar1 takip eden

aylarda %25 den %30’a kadar degisen oranlarda artmistir (Harris ve Whalen, 2006:172).

New York kentinin basinda oldukga kotii bir desteginin bulunmasina karsi diizenlenen
halkla iliskiler ¢alismalariyla "I love New York" (New York’u seviyorum) kampanyalari
baslatilmis ve bunu sonucunda kente gelen turist sayisinda milyonla ifade edilen bir artig
yasanmigtir. Egos sa¢ jolesi satiglarini canlandirmak amaciyla "Egos Style Tour" adinda
gezici bir eglence diizenlemistir. Bu amagla Antalya’dan baslayip ¢esitli sahil kasabalarini
icine alan ve Istanbul’da sona eren ve genc bir hedef kitleye yonelik gdsterilerden olusan

genis bir tanitim ¢alismasi olusturulmustur (Tolga,2006).
2.3.4.3. Kamuyu Yakindan flgilendiren Konularda Uriinlerin Desteklenmesi

Halkla iliskiler isletmelerin pazar icinde kars1 karsiya geldigi tiiketici gruplariyla ilgili
olarak gerekli arastirmalar yapmak, istek ve ¢ikarlarimi takip ederek uygun sekilde cevap
verebilmek i¢in planlar ve programlar hazirlamaktadir. Bununla birlikte 6ngoriilemeyen pazar
gelismeleri, liriin hatalar1 ve eksiklikleri isletmeleri savunmasiz birakabilmektedir. Pazarlama
Halkla Iliskileri hem pazarlamadan kaynaklanan sorunlarmn asilmasi, tiiketicilerden gelen soru
ve baskilarin yanitlanmas1 hem de tiiketici istek ve ihtiyaglarimin pazarlama hedefleri ile
kamu yarar1 noktasinda birlestirildigi yeni firsatlar1 igeren programlar1 ortaya konulmasinda
onemli gorevler listlenmektedir. Johnson & Johnson sirketinin halkla iliskileri temel alarak
kullanmasi Tylenol ilacini yok olmaktan kurtaran en 6nemli etken olmustur. J & J yillar siiren
bir ugras sonucunda kazanilan imajin1 ve kamu giivenini firma i¢in son derece 6énemli olan
bir Uriiniin pazar paymi tamamen kaybetmek riskini goze alarak kriz yonetimi plam
cergevesinde korumayr bagarmistir. J & J’ nin hi¢bir sucu olmadigi, bir fanatik tarafindan
iirliniin sabote edilmesi neticesinde 7 Chicago sakininin 6liimii ile sonuglanan Tylenol
siyaniir zehirlenmesinde firma, satista bulunulan tiim Tylenol ilag kutularini toplatmistir. Bu
hareket ile yeniden piyasaya girmenin maliyeti, zararina satiglar, yeniden ambalajlama,

firmanin genel biit¢esini 6nemli 6l¢iide etkilemis ancak J & J’a pek ¢ok bolgede bir sosyal
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sorumluluk ve tiiketici krallig1 unvanmni kazandirmistir (Ozdemir, 1994:84 ). Ulkemizde Solo
temizlik tirlinliniin bakteri kaynakli enfeksiyon hastaliklarina kars1 kamuoyunu bilinglendirme
kampanyast halkla iligskiler ¢aligmalarinin genis kullanim alanina 1iyi bir 06rnek
olusturmaktadir. Sadece kriz durumlarinda degil pazarda firsat yaratmaya yonelik olarak da
kullanilan halkla iligkilerin énemi Solo’nun kampanyasinda agik¢a goriilebilmektedir. Solo
yaptig1 calismayla toplumun sagligina duyarli bir marka olarak algilanarak pazarlamada

onemli bir rekabet avantaji1 elde etmektedir (Tolga,2006).

2.3.4.4. Uriine Destek Veren Giiclii Kurum Imajinin Yaratilmasi

Pazarda kurumun basarisin1 etkileyecek olan kurumsal iin ve itibar, 2000’li yillarin
temel halkla iligkiler etkinlikleri olarak goriiliir. Kurumsal {in, bir firmanin geg¢misteki
eylemlerinden c¢ikartilarak firmaya atfedilen nitelikler toplam1 olarak tanimlanabilir. Baska
bir deyisle kurumsal tin; bir kurumun ne olduguna ve nasil davrandigina odaklanarak, zaman
icinde kuruma iliksin olusturulan algilamalara karsilik gelir. Isletmenin ge¢miste yapmus
oldugu eylemlere bagli olarak, yani uzun bir zaman silirecine dayanarak, kurumun iyi, koti,
diiriist, gilivenilir, inanilir vb. olmasma yonelik algilanmasidir (Bozkurt, 2004:113).
Ingiltere’deki bir Fiesta araba alicis1 arabanin arkasindaki organizasyon olarak Ford ile
kendisini ayrica rahat hissetmektedir. Bununla birlikte bugiinlerde daha fazla sirket marka
imajin1 destekleyen kurum imajma sahip olunmasiyla elde edilebilecek fazladan rekabetci
etki konusunda uyanmaktadir (Hart, 1995:34). Ulkemizde de birtakim 6nemli kuruluslar
bunun farkinda olarak halkla iligkiler faaliyetlerinin de 6nemli destegiyle kazandiklar1 giiclii
kurum imajin iriinlerine yansitmaktadirlar. Ko¢ ve Sabanci topluluklari bu konuda 6nemli
iki 6rnektir. Bu topluluklara ait Aygaz, Argelik, Maret (Kog) ve Akbank, Lassa (Sabanci) gibi
iirlinlere iliskin reklamlarda iiriin ya da hizmet tanitiminin sonunda kurulusa ait amblemlerine
yer verilmekte ve tliketicilerin zihninde bir giiven duygusu olusturularak satin alma

yoniindeki tercihleri olumlu yonde sekillendirilmektedir (Tolga,2006).

2.3.4.5. Uriine Olan flginin Pekistirilmesi

Halkla iligkiler ¢alismalar1 sonucunda bir {iriiniin farkina varilmasi, o liriin hakkinda
bilginin olusturulmasi ve hedeflenen gruplar {izerinde bir davranig degisikligi yaratilarak

genel olarak tiiketimin yayginlastirilmasi amaciyla ¢esitli kampanyalar diizenlenmektedir.
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Halkla iliskiler agisindan ilk is hedeflerin ortaya konulmasidir. California sarap iireticileri,
onemli gordiikleri iki pazarlama hedefini desteklemek icin program gelistirilmesi konusunda
bir halkla iligkiler sirketi kiralamigtir. Amerikan halkini iyi yasamin hos bir pargasinin sarap
icmek olduguna ikna etmek ve tiim saraplar icerisinde California saraplarinin pazar payini
arttirarak imajim yiikseltmek. Bu dogrultuda, sarap konusunda hikayeler yazmak, bunu en
cok satan dergilere (Time, House, Beatiful gibi) ve gazetelerin yiyecek bdliimlerine
yayimlamak iizere vermek; sarabin saglik agisindan 6nemini belirten hikayeler gelistirerek
bunlarin konularinda uzman profesorler tarafindan onaylanmasini saglamak; geng pazari,
yetigskin pazar1 gibi spesifik pazar gruplari i¢in 6zel tanitimlar yapmak gibi halkla iliskiler
hedefleri ortaya konulmustur (Kotler ve Armstrong, 1996:489). Amerika’da 60 Dakika (60
Minutes) adl1 programda giinde iki bardak kirmizi sarabin tiikketilmesi ile kalp krizi riskinin
yaklagik %50 oraninda azaldigina dair bir raporun yaymlanmasi sonucunda kirmizi sarap
satislarinin %44 oraninda arttign goriilmiistiir (Harris, 1998:290). Ozellikle besin degeri
yiiksek insan sagligi acisindan biiyiikk 6nem tagiyan iirlinlerin tiikketiminin arttirtlmasi igin
genis oOlglide halkla iliksiler calismalarindan yararlanilabilmektedir. Ulkemizde de siit
tiiketiminin arttirilip yayginlastirilmasi i¢in Pinar Siit’iin 6nciiliik ederek yiiriittiigii faaliyetler
ve findik {ireticilerinin Findik Tanitma Grubu adi altinda findigin besin degeri konusundaki

ilgi ¢ekici caligmalara yonelmeleri bu konudaki 6rnekleri olusturmaktadir (Tolga,2006).

Literatiir arastirmasindan yola ¢ikarak hazirlanan sorulara verilen cevaplar sonucunda
ve yapilan miilakatlarda Pazar Gelistirmenin aslinda Uriin Gelistirme boyutunda da birtakim

catigmalar yasandig1 Tablo 6 da goriilmektedir.



Tablo:6 Uriin Gelistirme Asamalarinda En Uygun Catisma Y 6netimi

Deger Frakliliklar
Etkin Performans
Degerlendirme ve

Hedef Pazardaki Kiigiik Tiiketici
Gruplari(Test i¢in)
Pazarlama

Uriin Gelistirme Muhtemel Catisma Tipi Catismanin Taraflart En Uygun Catisma Yo6netim
Asamalari Bi¢imi
Kit Kaynaklarin Orgiit Organizasyona Mensup Kisiler | Uzlagma
Birimleri Arasinda ve Gruplar Isbirligi
Paylasilmas1 Birimlerarasi
Orgiit kaynaklar igin;
Finasal,Biitce
Fonlar1, Teknik,Fiziki
Alan,Malzeme Yetenekli
Personel Firsatlari,Destek
Hizmetleri vb. konularda
Yonetim
Ar-Ge
L Gelecege Bakistaki Pazarlama Departmant Isbirligi
Fikir Yaratma Farkliliklar Uretim Isboliimii
Dagitim Kanali Uzlagma
Miisteri Iltifatkar
Tedarikgi
Finansc1
Uriin Gelistirici
Yonetim
Ar-Ge
Konsept Gelistirme ve | Iletisim Engelleri Uriin Gelistirici Uyma
Test Fonksiyonel Bagimlilik | Uretim Departmani Isbirligi
Zaman Ufku Farkliliklar1 | Kalite Kontrol Departmani [ltifatkar

Organizasyon amaglar1 tim
personele ¢ok iyi
anlatilmali.Farklilasmalara

Foksiyonel Bagimlilik

Finans¢i-Reklamci

(Odiillendirmenin degisik yargilara engel
Uygulanmamasi olunmali.iletilen mesajlar
Etkin Ekip Calismasinin acik ve net olmali.
Uygulanmamasi
Pazarlama Stratejisi Iletisim Engelleri Uriin Yéneticileri Uyma
Statii ve Gii¢ Farkliliklar1 | Misteri Uzlagma
Zaman Ufku Farkliliklart | Dagitim Kanalt Rekabet
Algilama Farkliliklart Halkla Tliskiler-Miisteri Tltifatkar
Foksiyonel Bagimlilik Hizmetleri Kagmma
Degisim Cevre
Reklamc1
Isletme Analizi Yénetim Alani ile Ilgili Uriin Yéneticileri Uyma
Belirsizlik Miisteri Uzlagma
Kit Kaynaklarm Orgiit Dagitim Kanali Rekabet
Birimleri Arasinda Halkla {liskiler-Miisteri [Itifatkar
Paylagilmasi Hizmetleri
Iletisim Engelleri Cevre
Zaman Ufku Farkliliklar1 | Reklamet
Markalama Gelecege Bakigtaki Pazarlama Departmant Uzlagma
Farklilik Hedef Pazardaki Rakipler Iltifatkar
Zaman Ufku Farkliliklar1 | Miisteri
Algilama Farkliliklar Kalite Kontrol
Etkin Ekip Calismasinin | Miisteri Hizmetleri
Uygulanmamast Reklamet
Foksiyonel Bagimlilik
Degisim
Pazar Testi Iletisim Engelleri Kalite Kontrol Rekabet
Statii ve Giig Farkliliklar1 | Hedef Kitle Isbirligi
Algilama Farkliliklar Hedef Pazardaki Diger Rakipler | Uzlagma
Degisim Uriin Gelistirici [Itifatkar
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Literatiir arastirmasindan yola ¢ikarak hazirlanan sorulara verilen cevaplar sonucunda
ve yapilan miilakatlarda Pazar Gelistirmenin Uretim Kanali boyutunda da birtakim ¢atismalar
yasandig1 goriilmiistiir. Tablo 7 Uretim Kanali Organizasyon Tiirleri Suzaki K. (2013)
Imalatta Miikkemmellik Yolu Siirekli Iyilestirme Teknikleri ss.239-259 kaynagindan aktarim
yapilarak incelenmistir. Belirlenen organizasyon tiirlerindeki karsilasilan catisma tiirleri,

catigma taraflari ve en Uygun ¢atisma yonetim bigimleri Tablo 7” de belirtilmistir.



Tablo:7: Uretim Kanal1 Organizasyon Tiirlerinde En Uygun Catisma Y 6netimi
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Uretim Kanali
Organizasyon
Tirleri

Muhtemel Catisma Tipi

Catismanin Taraflar

En Uygun Catisma

Yonetim Bigimi

Kit Kaynaklarin Orgiit Birimleri Operatorler Uzlagma
Arasinda Paylasilmasi Bakim Elemanlari Isbirligi
fletisim Engelleri Denetim Elemanlari Kazan-Kazan
Lokal Gelecege Bakistaki Farkliliklar Montaj Hiikmetme
Optimizasyon Yatay Catigma,Dikey Catisma Imalat Uyma
Foksiyonel Bagimlilik Miihendislik Rekabet
Zaman Ufku Farkliliklar1 Pazarlama Departmani
Deger Farkliliklar: Tedarikei
Etkin Performans Degerlendirme ve Satis Temsilcileri
(Qdiillendirmenin Uygulanmamas1
Etkin Ekip Caligmasinin
Uygulanmamasi
Biitiinsel Iletisim Engelleri Yo6netim Departmant Uyma
Optimizasyon Gelecege Bakistaki Farkliliklar Mubhasebeciler Isbirligi
Kit Kaynaklarm Orgiit Birimleri Operatorler [ltifatkar
Arasinda Paylagilmasi Tasima Hizmetleri Uzlagma
Etkin Ekip Caligmasinin Ayni Hizmetler Rekabet
Uygulanmamasi Denetim Hizmetleri Hiikmetme
Performans Degerlendirme ve Programci,Bakim Elemanlar1
Qdiillendirmenin Uygulanmamas1 Kalite Kontrol
Zaman Ufku Farkliliklar Ustabasi
Pazarlama Departmani
Sevkiyat
Esnek Iletisim Engelleri Uriin Yéneticileri Uyma
Organizasyon Statii ve Gli¢ Farkliliklar Ust Yénetim Uzlagma
Organizasyon Engelleri Satig Temsilcileri Rekabet
Kit Kaynaklarm Orgiit Birimleri Imalat Isbolimii
Arasinda Paylagilmasi Tedarikei Kazan-Kazan
Dikey Catisma Miihendislik Isbirligi
Yatay Catisma Pazarlama Departmant
Algilama Farkliliklari Muhasebeciler
Kisilik Farkliliklart
Fonksiyonel Bagimlilik
Merkezi Yénetim Alani ile ilgili Belirsizlik Ust Yonetim Hiikmetme
Organizasyon Statii ve Gli¢ Farkliliklar Yo6netim Departmanlari [ltifatkar
Dikey Catisma Kurmaylar
[letisim Engelleri Organizasyona Mensup Kisiler ve
Fonksiyonel Bagimlilik Gruplar
Performans Degerlendirme ve
Odiillendirmenin Uygulanmamast
Ademi Dikey Catisma Uretim Kanali Uzlagma
Organizasyon Yatay Catigma Yonetim Departmani [ltifatkar
Kit Kaynaklarin Orgiit Birimleri Ust Yonetim Isbolimii

Arasinda Paylagilmasi

fletisim Engelleri

Gelecege Bakistaki Farkliliklar

Zaman Ufku Farkliliklart

Algilama Farkliliklar1 Deger Farkliliklari

Ayni Departman

Tedarikei

Organizasyona Mensup Kisiler ve
Gruplar

Kaynak: Suzaki K. (2013) /malatta Miikemmellik Yolu’ndan esinlenerek hazirlanmistir.
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Literatiir arastirmasindan yola ¢ikarak hazirlanan sorulara verilen cevaplar sonucunda
ve yapilan miilakatlarda Pazar Gelistirmenin Halkla Iliskiler boyutunda da birtakim
catismalar yasandig1 goriilmiistiir. Tablo 8° de Halkla iliskilerin Kullanim Alani ile ilgili
parametreler Sami TOLGA (2006) Pazarlamanin Etkinliginin Arttirllmasinda Halkla
Iliskilerin Kullanim1 Gazi Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Halkla Iliskiler ve Tanitim
Ana Bilim Dali Master Tezi’'nden aktarim yapilarak incelenmistir. Belirlenen Halkla
Iliskilerin Kullanim Alaninda karsilasilan ¢atisma tiirleri, ¢atisma taraflar1 ve en uygun

catisma yOnetim bi¢imleri Tablo 8’ de belirtilmistir.



Tablo:8: Halkla iliskilerin Kullanim Alanlarinda En Uygun Catisma Y 6netimi

Halkla iliskilerin
Kullanim Alanlar1

Muhtemel Catisma Tipi

Catigmanin Taraflar1

En Uygun Catisma
Yonetim Bigimi

Kit Kaynaklarm Orgiit Birimleri Reklamci Uzlasma
Arasinda Paylasilmasi Miisteri Temsilcisi Isbirligi
Iletisim Engelleri Tiiketici Kazan-Kazan
Uriin Tanitimi Gelecege Bakistaki Farkliliklar Uriin Gelistirici Uyma
Yatay Catigsma Pazarlamaci Rekabet
Algilama Farkliliklar1 Satis Departmani
Zaman Ufku Farkliliklar:
Deger Farkliliklari
Etkin Performans Degerlendrime ve
(Odiillendirmenin Uygulanmamas1
Etkin Ekip Caligmasinin
Uygulanmamasi
Pazar Olusturmak Iletisim Engelleri Yonetim Departmani Isbirligi
Gelecege Bakistaki Farkliliklar Tiiketici [ltifatkar
Kit Kaynaklarm Orgiit Birimleri Reklamct Uzlagma
Arasinda Paylagilmasi Hedef Pazardaki Rakip Rekabet
Dikey Catisma Firmalar Kagmma
Yatay Catigma Pazarlama Departmant
Zaman Ufku Farkliliklart
Deger Farkliliklar:
Algilama Farkliliklari
Reklam Destegi Iletisim Engelleri Tiiketici Uyma
Statii ve Gii¢ Farkliliklar Hedef Kitle Uzlasma
Organizasyon Engelleri Medya Rekabet
Kit Kaynaklarm Orgiit Birimleri Reklamct Kazan-Kazan
Arasinda Paylasilmas1 Pazarlama Departmant Isbirligi
Yatay Catisma Miisteri Temsilcisi
Gelecege Bakistaki Farkliliklar Iletisim Kanallar:
Zaman Ufku Farkliliklart Kanaat Onderleri
Deger Farkliliklar:
Algilama Farkliliklari
Pazar Destegi Yonetim Alani {le Tlgili Belirsizlik Ust Yénetim Hiikmetme
Statii ve Gii¢ Farkliliklar Yo6netim Departmanlari [ltifatkar
Dikey Catisma Kurmaylar Uyma
Yatay Catigma Organizasyona Mensup Uzlagma
iletisim Engelleri Kisiler ve Gruplar Rekabet
Zaman Ufku Farkliliklari Sponsorlar Isbirligi
Deger Farkliliklar: Kanaat Onderleri Kazan-Kazan
Algilama Farkliliklar Hedef Kitle
Reklamct
Miisteri Temsilcisi
Kurumsal Imaj Iletisim Engelleri Dagitim Kanali Uzlasma
Gelecege Bakistaki Farkliliklar Tedarik¢i [ltifatkar
Dikey Catisma Satis-Pazarlama Isbolimii
Algilama Farkliliklari Tiiketici Rekabet
Deger Farkliliklar Miisteri Temsilcisi Uyma
Yonetim Alani {le Tlgili Belirsizlik Aracilar
Statii ve Gii¢ Farkliliklar Kanaat Onderleri
Reklamci
Satis Destegi Kit Kaynaklarin Orgiit Birimleri Dagitim Kanali Uyma
Arasinda Paylasilmasi Organizasyona Mensup Uzlagma
Gelecege Bakistaki Farkliliklar Kisiler ve Gruplar Isbirligi
Statii ve Gii¢ Farkliliklar Satig-Pazarlama Kazan-Kazan
Iletisim Engelleri Miisteri Temsilcisi Rekabet
Dikey Catisma Reklamci Hiikmetme
Yatay Catigsma Aracilar Titifatkar

Zaman Ufku Farkliliklar1
Deger Farkliliklari

Yonetim Departmant
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Yeni Uriinlerin Kit Kaynaklarm Orgiit Birimleri Yeni Uriin Gelistirici Uyma
Tanitimina Yardimer | Arasinda Paylagilmasi Tasarim Miihendisligi Uzlagma
Olmak Gelecege Bakistaki Farkliliklar Reklamci Isbirligi
Iletisim Engelleri Pazarlama Departmant Kazan-Kazan
Yatay Catisma Organizasyona Mensup Rekabet
Kisiler ve Gruplar [ltifatkar
Aracilar Kagimnma
Kanaat Onderleri
Hedef Kitle
Uretim Kanali
AR-GE
Varolan Uriinlerin | Kit Kaynaklarin Orgiit Birimleri Medya Rekabet
Tanitiminin Arasinda Paylagilmasi Hedef Kitle Uzlasma
Gelistirilmesi Gelecege Bakistaki Farkliliklar Kanaat Onderleri Uyma
Iletisim Engelleri Ust Yénetim [ltifatkar
Yatay Catisma Miisteri Temsilcisi Kag¢mma
Dikey Catisma Reklamci
AR-GE
Uriin Gelistirici
Kamuyu Yakindan Gelecege Bakistaki Farkliliklar Medya Uyma
flgilendiren Iletisim Engelleri Hedef Kitle Uzlasma
Konularda Uriinlerin | Yatay Catisma Kanaat Onderleri [itifatkar
Desteklenmesi Etkin Performans Degerlendrime ve Ust Yénetim Rekabet
Odiillendirmenin Uygulanmamasi Miisteri Temsilcisi
Reklamci
AR-GE
Uriine Destek Veren | Dikey Catigma AR-GE Uyma
Giigli Kurum Yatay Catigma Tasarim Miihendisligi [Itifatkar
Imajinin Yaratilmas1 | Kit Kaynaklarin Orgiit Birimleri Reklamct Rekabet
Arasinda Paylasilmasi Pazarlama Departmani Kazan-Kazan
Statii ve Gii¢ Farkliliklar: Medya Kagmma
Gelecege Bakistaki Farkliliklar Hedef Kitle
Iletisim Engelleri Kanaat Onderleri
Yonetim Departmant
Uriine Olan Ilginin | Yatay Catisma Medya Uyma
Pekistirilmesi Kit Kaynaklarm Orgiit Birimleri Hedef Kitle Uzlagma
Arasinda Paylagilmasi Kanaat Onderleri Rekabet
Iletisim Engelleri Reklamct Mtifatkar
Deger Farkliliklar AR-GE Kazan-Kazan
Algilama Farkliliklar Tasarim Miihendisligi Kaginma
Etkin Ekip Caligmasinin Miisteri Temsilcisi
Uygulanmamasi
Etkin Performans Degerlendrime ve
Odiillendirmenin Uygulanmamasi

Kaynak: Tolga, S. (2006) Pazarlamanin Etkinliginin Arttinlmasinda Halkla iliskilerin

Kullanimi Yiiksek Lisans Tezinden esinlenerek hazirlanmistir.

Yukarida belirtilen Tablo:6-Tablo:7-Tablo:8” deki bilgiler ampirik bir arastirmaya
dayali tablolar olmamakla birlikte, literatiir incelemesi yapilarak olusturulmus tablolardir. Bu
tablolardaki literatiire bagli kalinarak elde edilen verilerin ampirik bilgilere dayali olarak

olusturulabilecek kisimlar1 diger calismalar i¢in onerilebilir.



85
UCUNCU BOLUM

DEMIR-CELIK VE FINANS SEKTORUNDE ARASTIRMA

3.1. Arastirmanin Problemi:

Bu caligmanin temel amaci, bir isletmede pazar gelistirme siirecinde hangi ¢atismalarin
yagandigint ve bu catigmalar1 etkileyen faktorleri belirlemektir. Bu kapsamda ayrica,
catismayi etkileyen faktorlerin yapisal bir goriiniimii olup olmadigi da, bir baska ifade ile bu
faktorlerin  belirli  boyutlar altinda toplanip toplanamayacaginin belirlenmesi de
hedeflenmistir. Caligmanin bir diger amaci da, pazar gelistirme silirecinde yasanan

catigmalarin, sektorlere gore farklilik gosterip gostermedigini belirlemektir.

3.2. Arastirmanin Modeli

Pazar gelistirme siirecinde yasanmasit olasi catismalarin  ve kaynaklariin
belirlenmesine yonelik literatiir arastirmasina dayali olarak bir arastirma modeli
olusturulmustur. Pazar gelistirme siirecindeki c¢atismalarin ana boyutlari Tablo 9’da
goriilmektedir. Buna gore, isletmelerin pazar gelistirme siirecinde yasamalar1 olasi olan

catigmalar1 baglica yedi boyutta toplamak miimkiindiir.

Tablo:9: Aradaki Iliskilerin Incelenmesi Sirasinda Dikkat Edilmesi Gereken Boyutlar

BOYUTLAR

Kit Kaynaklarin Dagitimi

Statii Ve Gii¢ Farkliliklar

Gelecege Bakistaki Farkliliklart

Yénetim Alani {le ilgili Belirsizlikler

Onceliklerin Fakliligi(Fonksiyonel Bagimlilik)

Kisilik Farkliliklart

Grup Caligma Kiiltiirii




86

Kit Kaynaklarin Dagitina

Literatiir aragtirmasina dayali olarak her ¢atisma boyutu ayrica alt boyutlara
indirgenmistir. “Kit Kaynaklarin Dagitimi” boyutunun 6l¢iimiinde kullanilabilecek olgiitler;
biitce kaynaklari, insan kaynaklar1 ve fiziki kaynaklar olmak iizere ii¢ alt boyutta

gruplanmistir. S6z konusu boyut-alt boyut-6l¢iit yapis1 Tablo 10’da goriilmektedir.

Tablo:10: Kit Kaynaklarin Dagitimi Boyut ve Olgiitler

BOYUT ALT BOYUTLAR OLCUTLER

Biitge Fonlari

Biitce Kaynaklari Promosyon

Reklam Cabalari

KIT KAYNAKLARIN DAGITIMI Personel Firsatlar

Insan Kaynaklart Destekleyici Hizmetler

Satis Gilicii

Malzeme Temini

Fiziki Kaynaklar Fiziki Alan

Statii ve Gii¢ Farkhiliklar

“Statli ve Gii¢ Farkliliklar1” boyutunu 6l¢mek igin belirlenen 6lgiitler ise Tablo 11’de
goriildiigii  gibidir. Olgiitlerin belirlenmesinde, hiyerarsik yapinmn etkisinin yani sira

isletmedeki gayri resmi yapinin da etkili olabilecegi dikkate alinmistir.

Tablo:11: Statii ve Gii¢ Farkliliklar1 Boyut ve Olgiitler

BOYUT OLCUTLER

STATU VE GUC FARKLILIKLARI Hiyerarsik Goriiniim

Gayri Resmi Etkilesim
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Gelecege Bakistaki Farkhihiklar

Literatiir arastirmasina dayali olarak, “Gelecege Bakistaki Farkliliklar” boyutunun
“Vizyonda Farklilik” ve “Degisim” olmak iizere iki alt boyutunun oldugu tespit edilmistir.
Belirlenen alt boyutlarin bir isletme igerisinde Olgiilebilecek alanlar1 Tablo 12’ de

belirtilmistir.

Tablo:12: Gelecege Bakistaki Farkliliklar Boyut ve Olgiitler

BOYUT ALTBOYUT OLCUTLER
Amag Farkliliklar1
Vizyonda Farklilik Zaman Ufku Farkliliklart

Veri ve Bilgi Farkliliklar

GELECEGE BAKISTAKI Algilamadaki Farkliliklar
FARKLILIKLAR

Deger Yargist Farkliliklar

Teknolojik Yenilikler

Degisim Kusaklararasi Farklilik

Deger ve Normlar

Yonetim Alam ile lgili Belirsizlikler

Literatiir arastirmasina dayal1 olarak Yonetim Alami Ile Ilgili Belirsizlikler boyutunun
Yetki-Sorumluluklar ve Etkin Performans Olgiimii olarak iki alt boyutunun oldugu
goriilmistiir. Belirlenen alt boyutlarin bir isletme igerisinde Olgiilebilecek alanlari Tablo

13°de belirlenmistir.
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Tablo:13: Yonetim Alani Ile Tlgili Belirsizlikler Boyut ve Olgiitler

BOYUT ALTBOYUTLAR OLCUTLER

Yetki ve Sorumluluklar Agik ve Net Yetki ve

. . . Sorumluluklar
YONETIM ALANI ILE ILGILI

BELIRSIZLIKLER Gorev Alanlar1 Paylagimi

Etkin Performans Olgiimii | Odiillendirme Kriterleri

Cezalandirma Kriterleri

Performans Ol¢iim Kriterleri

Onceliklerin Farkhihg

Pazar gelistirme siirecinde rol oynayan isletme boliimlerinin Oncelikleri birbirinden
farkli olabilmektedir. Bu farkliliklar ise, sonugcta pazar gelistirme ile ilgili karar asamalarinda
cesitli catigmalara yol agabilmektedir. Bu oncelik farkliliklari, Tablo 14’de goriildiigii gibi, bu
aragtirmada cografi pazar, hedef kitle ve tedarik hizmetleri olmak iizere ii¢ Olciit ile

Olciilmeye calisilmistir.

Tablo:14: Onceliklerin Farkliligi Boyut ve Olgiitler

BOYUT OLCUTLER
Cografi Pazara Yonelik
5 . . 5 Oncelikler
ONCELIKLERIN FARKLILIGI
(Fonksiyonel Bagimlilik) Hedef Kitleye Yo6nelik
Oncelikler

Tedarik Hizmetlerindeki
Oncelikler

Kisilik Farkhihiklari

Catismalarin bir diger ana kaynagi, Pazar gelistirme siirecinde yer alan ve bu siirecin
cesitli asamlarinda Ornegin takim caligmasi yapmak veya birbirleriyle iletisim kurmak
durumunda olan yonetcilerin kisilik farkliliklarinin, tartisma ve karar dinamiklerine

yanstyabilecegi gercegidir. Bu farkliliklar kisiler arasindaki sosyal iliskilerin durumu, kisiler
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iizerinde etkili olan motivasyon unsurlar1 ve kisiler arasindaki performans farkliliklar1 olarak
iic temel Olciit ile 6lgmek hedeflenmistir. S6z konusu boyut ve oOlgiitleri Tablo 15° de

goriilmektedir.

Tablo:15: Kisilik Farkliliklar1 Boyut ve Olgiitler

BOYUT OLCUTLER
Sosyal Iliskileri

KISILIK FARKLILIKLARI Motivasyon
Performans

Grup Cahsma Kiiltiirii

Pazar gelistirme silirecindeki ¢atismalarin bir diger ana kaynagi ise igletmedeki grup
caligma kiiltiiri ile ilgilidir. Her ne kadar grup calisma kiiltiiri cok daha ayrintili bir seklide
incelenebilecekse de, bu ¢alismanin amaci ve kapsami agisindan sadece iletisim ve etkin ekip
caligmasi, grup calisma kiiltiiriinlin iki alt boyutu olarak ele alinmig ve Olgiitler bu alt
boyutlara gére belirlenmistir. Grup ¢aligma kiiltiirii boyutuna iliskin alt boyut ve 6l¢iit yapisi
Tablo 16° da goriilmektedir.

Tablo:16: Grup Calisma Kiiltiirii Boyut ve Olgiitler

BOYUT ALTBOYUT OLCUTLER
Yargt Farkliliklar:
[letisim Engelleri Algilama Farkliliklart

Egitim Diizeyi Farkliliklar1

GRUP CALISMA KULTURU Bireyin Bulundugu Ortam Farkliliklari

Rol ve Gorevlerin Agik-Net Belirlenmesi

Etkin Ekip Calismasinin Sinirliliklarin Belirlenmesi
Uygulanmamasi

isbolimii

Isbirligi
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3.3. Arastirmanin Yontemi

Tablo 10-16 ile ortaya konulan boyut-alt boyut-6lgiit bagintist ¢ergevesinde olusturulan
arastirma modelinin yapist Tablo 17’ de goriilmektedir. Modele iliskin veri toplamak igin 37

sorudan olusturulan anket formu gelistirilmistir (bkz. Ek:1).

Anket formu iki boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde ankete katilan kisilerin
demografik o6zellikleri; ikinci boliimde ise, isletmede pazar gelistirme siirecinde yasanan

catigmalara ve nedenlerine iliskin goriisleri belirlemeyi amaclayan ifadeler yer almaktadir.

Anketin ikinci boliimiinde yer alan sorularin cevaplart icin 5’li Likert oOlcegi

kullanilmistir. Elde edilen veriler ise SPSS programi ile analiz edilmistir.

Anketler yoneticilerle randevu alinip bizzat goriisiilerek dagitilmistir. Bu goriismede
yoneticilerle ¢alismanin amaci, anketin yapisi ve cevaplamaesaslar1 genel olarak agiklanmig
ve olabilecek sorulara da cevaplar verilerek, anketin cevaplanmasi siirecinde
karsilasilabilecek belirsizliklerin ortadan kaldirilmasina gayret edilmistir. Gorlismeler mesai
saatleri icerisinde randevulu olarak yapilmis olup doldurulmus anketler ayni giin igerisinde

yOneticiden alinmistir.
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BOYUTLAR ALT BOYUTLAR OLCUTLER SORU
NO
KIT KAYNAKLARIN | Biitce Biitge Fonlar1 2
DAGITIMI Kaynaklari
Promosyon 5
Reklam Cabalar1 4
Insan Kaynaklar Personel Firsatlari
Destekleyici
Hizmetler
Satis Giicii 3
Fiziki Kaynaklar Malzeme Temini
Fiziki Alan
GELECEGE Amag Farkliliklart 6-22
BAKISTAKI
FARKLILIKLAR Vizyonda Farklilik Zaman Ufku 7-29
Farkliliklar
Veri ve Bilgi 8
Farkliliklart
Algilamadaki 11
Farkliliklar
Deger Yargisi 23
Farkliliklart
Teknolojik 27
Yenilikler
Degigim
Kusaklararasi 28
Farklilik
Deger ve Normlar 23
STATU VE GUC Hiyerarsik Goriiniim 1-14
FARKLILIKLARI
Gayri Resmi Etkilesim 15
Yetki ve Sorumluluklar Acik ve Net Yetki 20
. . ve Sorumluluklar
YONETIM ALANI
ILE ILGILI Gérev Alanlari 19
BELIRSIZLIKLER Paylasimi
Etkin Performans Olgiimii | Odiillendirme 25
Kriterleri
Cezalandirma

Kriterleri
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Performans Olgiim 26
Kriterleri
FONKSIYONEL Cografi Pazara 9
BAGIMLILIK Yénelik Oncelikler
(ONCELIKLER) Hedef Kitleye 10
Yénelik Oncelikler
Tedarik
Hizmetlerindeki
Oncelikler
Isverimi
Motivasyon 17
KiSIiLiK
FARKLILIKLARI Performans 26
Sosyal Iligkiler 16
Yargi Farkliliklart 23
Iletisim Engelleri Algilama 28
Farkliliklar
Egitim Diizeyi 12-24
GRUP CALISMA Farkliliklar1
KULTURU
Bireyin Bulundugu 13
Ortam Farkliliklar
Rol ve Gorevlerin 20
Agik-Net
Etkin Ekip Calismasinin Belirlenmesi
Uygulanmamasi
Smirliliklarin
Belirlenmesi
Isbolimi 19
Isbirligi 18-21

Arastirma kapsaminda, demografik degiskenlerle c¢atisma boyutlar1 arasindaki
iligkileri saptamak amaciyla hipotezler olusturulmus ve test edilmistir. Arastirma hipotezleri

asagida gosterilmistir.

Ayrica demografik degiskenlerle ¢atisma boyutlar1 arasindaki baglantiy1 tespit etmek

i¢in hipotezler olusturulmustur.
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Ana Hipotez:

H1: Demografik degiskenlere gore catigmalarin ortaya ¢ikis asamalarinda fark vardir.

Alt Hipotezler:

H1.1. Catismanin nedenleri hakkinda, cinsiyetlerine gore, katilimcilarin goriisleri arasinda
istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.2: Catismanin nedenleri hakkinda, mesleki tecriibelerine gore, katilimcilarin goriisleri
arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.3: Catismanin nedenleri hakkinda, mevcut pozisyonda calisma siireleri agisindan,
katilimcilarin goriisleri arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.4: Catismanin nedenleri hakkinda, isyerinde ¢alisma siireleri acisindan, katilimcilarin
goriisleri arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.5: Catismanin nedenleri hakkinda, medeni durumlari agisindan, katilimcilarin goriisleri
arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.6: Catismalarin ortaya ¢ikis asamalarinda calisanlarin egitim durumlarina gore farkliliklar
vardir.

H1.7: Catigmanin nedenleri hakkinda, cinsiyetleri agisindan, katilimcilarin goriisleri arasinda
istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.8: Catismanin nedenleri hakkinda, yas gruplar1 agisindan, katilimcilarin goriisleri arasinda
istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.9: Catismanin nedenleri hakkinda, mevcut pozisyonlari agisindan, katilimcilarin goriisleri
arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.

Ana Hipotez:

H2: Pazar gelistirme siirecinde yaganan ¢atigmalarin kaynaklar1 konusunda sektorlere gore

istatistiksel anlamli farklilik vardir.

3.4. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Bu arastirmanin 6rneklemi iki farkli sektérden olusturulmustur. Bunlardan birincisi
Adana, Mersin, Hatay, Osmaniye’deki Demir-Celik Sektoriinde yer alan firmalarin
yoneticileri, ikincisi ise yine ayni sehirlerdeki Finans Sektoriindeki firmalarda yer alan
yoneticilerdir. Orneklem belirlenirken, her iki sektorde de, en az 20 kisi calistirilan firmalarda

gorev yapan iist ve orta kademe yoneticiler hedef kitle olarak belirlenmistir.
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Demir-gelik sektoriinde, se¢ilme Kkriterini karsilayan firmalardan basit tesadiifi
ornekleme yoluyla secilen 28 firmadan, kartopu yontemiyle, toplam 100 orta ve iist kademe
yOneticiye anket verilmis olup bunlardan 85 tanesi doniit yapmislardir. Finans sektoriinde ise
yine ayni yontemle, 10 firmadan toplam 50 orta ve iist kademe yoneticiye anket verilmis olup
bunlardan 40 tanesi doniit yapmislardir. Denek se¢iminde kartopu yonteminin tercih
edilmesindeki baglica neden, 6zellikle pazar gelistirme siirecine katilan yoneticilere erisimin

saglanmasidir.
3.5. Arastirmanin Bulgular

Aldigimiz cevaplardan hareketle aslinda catigmalarin ortaya c¢ikis asamalarinin da
birbirinden farkli oldugu gorilmistir. Ayrica bu analizlerde arastirma ve miilakat
sonuclarinda sorunlarin ortaya c¢ikislar1 farkli asamalarda farkli sekillerde olusmaktadir.

Farkl1 asama ve sekiller Tablo 17 ‘de incelenmistir.
3.5.1. Demografik Ozellikler

Arastirmaya katilanlarin demografik o6zellikleri asagida siralanan sekiz boyutta

belirlenmistir:

- Isletmedeki pozisyon

- Yas

- Cinsiyet

- Ogrenim diizeyi

- Medeni durum

- Ayni isletmede ¢alisilan siire

- Ayni isletmede mevcut pozisyonda calisilan siire

- Meslekte gegen siire

Katihmcilarin Isletmedeki Pozisyonu
[k demografik degisken olan “katilimcilarin isletmedeki pozisyonu” kapsaminda elde
edilen bulgular Tablo 18 ‘de goriilmektedir. Buna gore, katilimcilarin biiyikk ¢ogunlugu

(yiizde 77) orta diizey yonetici olup bu durum Orneklemden amaglanan yapiya (pazar
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gelistirme siirecine katilan yoneticilerin dahil edilmesi) uygundur. Siirece katilmasi beklenen
iist diizey yoneticiler ve isletme sahipleri de birbirine yakin oranda Orneklemde temsil
edilmektedirler.

Tablo:18: isletmedeki Pozisyon Analizine Iliskin Frekans Dagilimi Tablosu

Frekans |Yiizde (Gegerli Yiizde
[sletme Sahibi-Ortag: 12 %10 %10
Ust Diizey Y&netici 16 %13 %13
Orta Diizey Yonetici 93 Q77T P77
Toplam [121 %100 P6100
Yas Grubu

Arastirmaya katilanlarin yaslarina gére dagilimi Tablo 19 ‘da goriildiigli gibidir. En
bliylik grubu yiizde 40 ile iki yas grubu olusturmaktadir. Bunlar 26-35 ve 36-45 yas
gruplaridir. En geng (18-25 yas) yas grubunun 6rneklemde yer almasi, geng yasta yonetici
pozisyonunda olunabildiginin ve pazar gelistirme siirecinde yer alinabildiginin bir gostergesi

olarak yorumlanabilir.

Tablo: 19: Yas Analizine Iliskin Frekans Dagilimi1 Tablosu

Frekans [Yiizde |Gegerli Yiizde
18-25 3 %24 P24
26-35 50 %40 P40
36-45 50 %40 P40
46-55 16 % 12,8 P6 12,8
56ve Uzeri 6 %48 4,8
Toplam 125 %100 P100
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Cinsiyet

Aragtirmaya katilanlarin cinsiyetlerine gore dagilimi Tablo 20 ‘de goriildiigii gibidir. En
bliylik grubu yiizde 61,5 ile erkek grubu olusturmaktadir. Bunlar erkeklerin yonetici yonetici
pozisyonunda olabilme oranmin kadinlara gore daha fazla oldugunun ve pazar gelistirme
stirecinde yer alabildiginin bir gostergesi olarak yorumlanabilir. 8 kisi bu soruyu bos
birakmastir.

Tablo:20: Cinsiyet Analizine Iligkin Frekans Dagilim Tablosu

Frekans [Yiizde |Gegerli Yiizde
Kadin 45 % 38,5 [% 38,5
Erkek 72 %615 Po615
Toplam 117 %100 100

Ogrenim Diizeyi

Aragtirmaya katilanlarin 6grenim diizeylerine gore dagilimi Tablo 21 ‘de goriildiigii
gibidir. En biiyiik grubu yiizde 61,7 ile {iniversite mezunu olanlar olusturmaktadir. Bu da
iniversite mezunu olanlarin yonetici pozisyonunda olma oraninin lise mezunlarina (%20,8),
yiiksek lisans/doktora (%14,17) mezunlarina gore daha yiiksek oldugunun bir gostergesi
olarak yorumlanabilir.

Tablo:21: Ogrenim Diizeyi Analizine Iliskin Frekans Dagilim Tablosu

Frekans Ylzde Gegerli Yiizde
ko gretim 3 % 2,5 % 2,5
Lise ve Dengi 25 % 20,8 % 20,8
Universite 74 % 61,7 % 61,7
\Yiiksek Lisans- |17 % 14,17 % 14,17
Doktora
Diger 1 % 0,83 % 0,83
Toplam 120 %100 %100
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Arastirmaya katilanlarin Medeni durumlarina gore dagilimi Tablo 22 ‘de gorildigi

gibidir. En biiylik grubu ylizde 66,07 ile evli olanlarin grubu olusturmaktadir. Bu da evli

olanlarin grubunun Orneklemde yer almasi, evli olanlarin yonetici pozisyonunda olma

sikliginin bekar olanlara gore daha fazla oldugunun ve pazar gelistirme siirecinde evli

olanlarin bekar olanlara nazaran daha fazla yer alabildiginin bir gostergesi olarak

yorumlanabilir. Bu soruyu 13 kisi bos birakmustir.

Tablo:22: Medeni Durum Analizine iliskin Frekans Dagilim Tablosu

Frekans Ylzde Gegerli Yiizde
Bekar 28 % 25 % 25
Evli 74 % 66,07 % 66,07
Bosanmisg 9 % 8,03 % 8,03
Esi Vefat 1 % 0,8 % 0,8
Toplam 112 %100 %6100
Isletmede Calisma Yili

Aragtirmaya katilanlarin isletmede c¢aligma yillarina gore dagilimi Tablo 23 ‘de

gortldiigii gibidir. En biiylik grubu yiizde 37,6 ve yiizde 27,2 ile iki grup olusturmaktadir.

Bunlar 1-5 y1l ve 6-10 y1l aras1 ayni isletmede ¢alisanlarin gruplaridir. 1 yildan fazla (1-5 yil),

(6-10y1l) ayni isletmede calisanlarin grubunun orneklemde yer almasi, 1-10 yil arast aym

isletmede calisanlarin yonetici pozisyonunda olabilirliginin ve pazar gelistirme siirecinde yer

alabildiginin bir gostergesi olarak yorumlanabilir.
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Tablo:23: Isletmede Calisilan Y11 Analizine iliskin Frekans Dagilim Tablosu

Frekans  [Yiizde Gegerli Yiizde
1 Yildan az 8 % 6,4 % 6,4
1-5 yil 47 % 37,6 % 37,6
6-10 y1l 34 % 27,2 % 27,2
11-15 y1l 22 % 17,6 % 17,6
16 yil ve iizeri | 14 % 11,2 % 11,2
Toplam 125 %100 %100

Mevcut Pozisyonda Calisma Siiresi

Aragtirmaya katilanlarin mevcut pozisyonda galisma siiresine gore dagilimi Tablo 24°
te goriildiigi gibidir. En biiyiik grubu yiizde 50 ile (1-5 yil) arasi olusturmaktadir. Bu da 1-5
yil arast mevcut pozisyonda ¢alisanlarin gruplaridir. 1-5 yil arast mevcut pozisyonda
calisanlarin grubunun 6rneklemde yer almasi, 1-5 yil arasi mevcut pozisyonda g¢alisanlarin
yOnetici pozisyonunda olabilirliginin ve pazar gelistirme siirecinde yer alabildiginin bir

gostergesi olarak yorumlanabilir. 1 kisi bu soruyu bos birakmaistir.

Tablo:24: Mevcut Pozisyonda Calisma Siiresi Analizine iliskin Frekans Dagilim Tablosu

Frekans Ylzde Gegerli Yiizde
1 Yildan az 10 % 8,06 % 8,06
1-5 yil 62 % 50 % 50
6-10 y1l 32 % 25,80 % 25,80
11-15 y1l 12 % 9,67 % 9,67
16 y1l ve {izeri 8 % 6,45 % 6,45
Toplam 124 %100 %100
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Meslegin Yapildig: Y1l Siiresi

Arastirmaya katilanlarin meslegin yapildigi yil siiresine gore dagilimi Tablo 25 ‘de
goriildiigii gibidir. En biiyiik grubu yiizde 33,06 ve yiizde 30,64 ile iki grup olusturmaktadir.
Bunlar 1-5 yi1l ve 6-10 yil aras1 ayn1 meslegi yapan ¢alisanlarin gruplaridir. 1 yildan fazla (1-5
yil), (6-10y1l) ayn1 meslegi yapan ¢alisanlarin grubunun érneklemde yer almasi, 1-10 y1l arasi
ayn1 isletmede calisanlarin yonetici pozisyonunda olabilirliginin ve pazar gelistirme
slirecinde yer alabildiginin bir gostergesi olarak yorumlanabilir. 1 Kisi bu soruya cevap

vermemistir.

Tablo:25: Meslegin Yapildig1 Y1l Analizine iliskin Frekans Dagilim Tablosu

Frekans Yiizde Gegerli Yiizde
1 Yildan az 4 % 3,22 % 3,22
1-5 yil 24 % 19,35 % 19,35
6-10 y1l 41 % 33, 06 % 33, 06
11-15 y1l 38 % 30,64 % 30,64
16 y1l ve iizeri 17 % 13,70 % 13,70
Toplam 124 %100 %100

3.5.2. Arastirma Modelinin Giivenilirligi

Tablo 17 ’de goriilen arastirma modelindeki boyut-alt boyut-6l¢iit tutarliligini gosteren
Cronbach Alfa katsayis1 Tablo 26 ‘daki gibi 0.884 olarak bulunmustur. Bu deger, modelin
icsel tutarliliginin yiiksek oldugunu, dolayisiyla, Pazar gelistirme siirecinde yasanabilecek
catigmalarin kaynaklarimin modelde oOngoriilen boyutlarda olabilecegini ve bunlarin da
modelde yer alan Olgiilebilecegini  gosterdigi

Olgiitlerle  yiiksek  giivenilirlikle

degerlendirilmektedir.
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Tablo:26: Arastirmanin Giivenilirlik Tablosu

Cronbach's
Alpha Based on
Cronbach's Standardized
Alpha Items N of Items
,884 ,883 29

Soru bazinda yapilan giivenilirlik aragtirmasinin sonuglart da Tablo 27 ‘de
gorilmektedir. Bu durum, her sorunun giivenilirlik diizeyinin yiizde 80’in {izerinde
bulunmasi, sorularin, Olgmeyi hedefledikleri konularn yiiksek bir giivenilirlikle

sorguladiklarinin bir gostergesidir.



Tablo:27: Soru Bazinda Giivenilirlik Degeri

Cronbach's Alpha
if tem Deleted
Soru 1 ,881
Soru 2 ,883
Soru 4 ,882
Soru 5 ,883
Soru 6 ,883
Soru 7 ,880
Soru 8 ,881
Soru 9 ,878
Soru 10 ,880
Soru 11 ,882
Soru 12 ,878
Soru 13 ,880
Soru 14 ,880
Soru 15 ,881
Soru 16 ,882
Soru 17 ,880
Soru 18 ,883
Soru 19 ,878
Soru 20 ,879
Soru 21 ,878
Soru 22 877
Soru 23 ,879
Soru 24 ,880
Soru 25 ,881
Soru 26 ,882
Soru 27 ,883
Soru 28 ,880
Soru 29 ,878
Variance N of ltems
,023 29
,040 29

101
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Faktor Analizi

Tablo:28: Degiskenlerin Yiik Degerleri

Initial Extraction
Soru 1 1,000],598
Soru 2 1,000,553
Soru 3 1,000],573
Soru 4 1,000|,644
soru 5 1,000|,658
Soru 6 1,000],591
soru 7 1,000|,654
Soru 8 1,000|,548
Soru 9 1,000| 583
Soru 10 1,000,663
Soru 11 1,000| 498
Soru 12 1,000| 546
Soru 13 1,000|,560
Soru 14 1,0001,640
Soru 15 1,000],606
Soru 16 1,000],533
Soru 17 1,000/,396
Soru 18 1,000/,686
Soru 19 1,000/,778
Soru 20 1,000],661
Soru 21 1,000/,607
Soru 22 1,000,666
Soru 23 1,000|,539
Soru 24 1,000},690
Soru 25 1,000,650
Soru 26 1,000].691
Soru 27 1,000|,565
Soru 28 1,000] 611
Soru 29 1,000|,652

Yiik degerlerine bakildiginda en diisiik yiik degerinin soru 17= 0,396 oldugu, diger
tim yiik degerlerinin ise ya 0,5’ten biiyiik oldugu ya da en diisiik degerinin de Soru 11 igin
0.498 olup 0.5’e yakin bulundugundan, higbir degisken degerlendirmeden ¢ikarilmadan tiim

degiskenler faktor analizine dahil edilmistir.
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Baslangictaki arastirma modeli 7 ana boyut, 6 ara boyut ve 37 6l¢iitten olusmaktaydi
(Tablo:17). Buna iliskin yapilan toplam varyans analizi tablosuna (Tablo 29) bakildiginda
yiiklerin 7 faktor altinda ve bu yedi faktoriin toplam varyansin % 60,830 ‘unu agikladigi
goriilmektedir. Bir bagka ifade ile, arastirma modelinde kullanilan boyutlar ve alt boyutlar,
pazar gelistirme silirecinde yasanan c¢atigsmalara iliskin dinamiklerin yaklasik yiizde 61’ini
aciklamaktadir. Bu durumda, bahse konu catisma olgusunun geriye kalan yiizde 39’unun
bagka degiskenler tarafindan izah edilebilecegi soylenebilir.

Tablo:29: Soru Bazinda Varyans Analizi

Extraction Sums of Squared
Initial Eigenvalues Loadings Rotation Sums of Squared Loadings
% of
Varianc | Cumulative % of
Component | Total e % Total | Variance | Cumulative % | Total |% of Variance| Cumulative %
1 7,023| 24,218 24,218| 7,023 24,218 24,218| 3,188 10,993 10,993
2 2,878 9,925 34,143| 2,878 9,925 34,143| 3,090 10,657 21,650
3 2,748 9,476 43,619 2,748 9,476 43,619 3,032 10,456 32,106
4 1,604 5,531 49,150 1,604 5,631 49,150 2,246 7,744 39,850
5 1,238| 4,267 53,418 1,238 4,267 53,418| 2,209 7,616 47,466
6 1,092 3,767 57,185 1,092 3,767 57,185 1,953 6,734 54,200
7 1,057 3,645 60,830 1,057 3,645 60,830 1,923 6,630 60,830
8 ,999 3,446 64,276
9 ,921 3,175 67,452
10 ,838 2,890 70,341
11 ,809 2,790 73,131
12 , 736 2,539 75,670
13 724 2,497 78,167
14 ,698 2,408 80,575
15 ,637 2,196 82,771
16 ,585 2,016 84,787
17 527 1,818 86,605
18 ,495 1,707 88,312
19 AT2 1,627 89,938
20 ,419 1,444 91,382
21 ,394 1,357 92,740
22 ,384 1,324 94,064
23 ,351 1,211 95,275
24 ,309 1,066 96,341
25 ,268 1,925 97,266
26 252 1,871 98,136
27 , 191 |,659 98,795
28 ,187 |,644 99,439
29
, 163 |,561 100,000

Dondiiriilmiis icerik matrisinde (Tablo 30) goriildiigi gibi, degiskenler 7 faktor altinda
gruplanmis ve yalnizca bir degisken (soru 12) 0.425 altinda deger almistir ve bu degisken
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cikarilarak yapilan faktor analizinde toplam varyansta ve degisik degiskenlerinde elenmesine
neden oldugundan bu degisken degerlendirme i¢inde birakilmustir.

Tablo:30: Soru Bazinda Déndiiriilmiis Icerik Matrisi

FAKTORLER
1 2 3 4 5 6 7
Soru 1 347 478 234 -,019 -,050(,319 -,299
Soru 2 142 712 -,011 -,023 -,077|,062 123
Soru 3 -,003|,731 1120 033 126 073 -,041
Soru 4 -,016|,791 044 027 101 044 -,057
Sorus -,026|,753 -,096 -,019|,239 ,106 114
Soru 6 256 317 023 035 -,145|,544 327
Soru7 ,066 ,080 195 088 043 772 -,017
Soru8 394 213 490 -,110|,035 306 011
Soru9 ,028 135 356 197 036 ,085 625
Soru 10 064 -,136|,410 067 025 079 679
Soru 11 165 265 453 086 013 361 239
Soru12 -,126|,129 396 236 ,006 425 348
Soru 13 014 -,003|,689 132 075 242 066
Soru 14 105 -,057|,770 -,029|,126 027 127
Soru 15 012 281 484 427 -,288 -,137/,002
Soru 16 202 218 480 ,006 -,009|,060 448
Soru 17 058 -,036|,505 ,107 ,043 -,005],156
Soru 18 343 132 117 626 1133 313 174
Soru 19 200 -,082|,049 790 141 125 264
Soru 20 448 -,059/,189 ,609 187 036 116
Soru 21 491 065 ,000 312 257 443 041
Soru 22 675 041 ,038 286 145 321 023
Soru 23 637 017 184 285 127 ,033 -,029
Soru 24 816 ,084 044 113 ,000 ,002 043
Soru 25 114 273 148 169 699 -,046 -147
Soru 26 026 301 031 198 740 032 -,106
Soru 27 335 -110 -,011 -,099|,592 119 256
Soru 28 318 -,055|,065 407 479 -,072|,320
Soru 29 603 ,029 125 ,020 427 -,023|,298

Tablo 30’un sadelestirilmis bi¢imi ve faktor yapisi ise Tablo 31°de goriilmektedir.
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Soru:12: Grup ¢aligsma kiiltiiriimiizde karsilastigimz iletisim engelleri egitim diizeyi
farkliliklarindan kaynaklanmaktadir.

FAKTORLER ve SORULAR AGIRLIK
BOYUTLAR (Anketin 2. Boliimii Gatisma Nedenleri) DEGERI
Soru:21:Firmamizda etkin ekip ¢aligmasimnin uygulanamamasi takim iyelerinin 491
isbirligi yapmakta isteksiz olmalarindan kaynaklanmaktadir.
Soru:22:isletmemizde pazar gelistirme cabalarinda rol alan personelin kisisel amag 675
farkliliklar1 ¢atisma nedeni olabilmektedir.
FAKTOR 1: Gelecege |Soru:23:isletmemizde pazar gelistirme ¢abalarinda rol alan personelin deger yargis1 ~ |.637
Bakistaki Farklhiiklar |farkliliklari catigmalara sebep olmaktadir.
Soru:24: Isletmemizde pazar gelistirme gabalarinda rol alan personelin bilgi 816
diizeyindeki farkliliklari catigsmalara sebep olmaktadir.
Soru:29: Isletmemizde pazar gelistirme siireclerinde rol alan calisanlar zaman 603
faaliyet planlarindaki farkliliklar sorun kayna@i olmaktadir.
Soru:1: Pazar Gelistirme siirecinde ¢atigmalar genellikle {ist yonetimin tutumundan 478
kaynaklanmaktadir.
Soru:2: Firmamizin Pazar gelistirme ¢abalarinda biitge fonlar adil bir sekilde 712
dagitilmaktadir.
FAKTOR 2: Kit Soru:3: Firmamizda satig giiciimiizii hedeflenen pazara etkili bir sekilde kanalize 731
Kaynaklarin Dagitim |edebiliyoruz.
Soru:4: Firmamizin Pazar gelistirme ¢abalar1 kapsaminda yeterli reklam 791
yapabiliyoruz.
Soru:5: Pazar gelistirme girisimlerimizde cesitli promosyon uygulamalarini rahathkla |:753
yapabiliyoruz.
Soru:8: Pazar gelistirme siirecinde verilerin degerlendirilmesindeki farklilik ¢atigmaya |,490
neden olmaktadir.
Soru:11: Grup ¢alisma kiiltiiriimiizde karsilastigimiz iletisim engelleri algilama /453
farkliliklarimdan kaynaklanmaktadir.
Soru:13: Grup ¢alisma kiiltiirimiizde karsilastigimiz iletisim engelleri hiyerarsik 689
kademe farkliliklarindan kaynaklanmaktadir.
FAKTOR 3: Degisim |Soru:14: Firmamizda Pazar gelistirme siirecinde alinacak kararlarda sadece hiyerarsik |770
Farkhhiklar yapi etkili olmaktadir
Soru:15: Firmamizda Pazar gelistirme siirecinde alinacak kararlarda hiyerarsik yapi 484
disinda gayri resmi iliskilerin de etkili oldugunu diisiiniiyorum.
Soru:16: Pazar gelistirme siirecinde firmamiz ¢alisanlarinin sosyal iliskileri Pazar 480
geligtirme silirecinde ¢atigmalara yol agmaktadir.
Soru:17: Firmamizin pazar gelistirme siirecinde ¢alisanlar1 motive eden faktorler 595
catigmalara sebep olmaktadir
Soru:18: Etkin ekip ¢aligmasinin olmamasi Pazar gelistirmede ¢atismalara neden ,626
olmaktadir.
FAKTOR 4: Grup Soru:19: Firmamizda etkin ekip ¢aligmasinin ekip i¢inde yapilamamasinin nedeni 1790
Cahsma Kiiltiiri gorevlerin agik belirlenmemis olmasidir.
Soru:20: Firmamizda etkin ekip ¢alismasinin uygulanamamasinin nedeni sorumluluk |.609
sinirlarinin belirgin olmamasindan kaynaklanmaktadir.
Soru:25: Firmamiz ¢alisanlar1 pazarin geligsmesi dlgiisiinde odiillendirilmektedir. ,699
FAKTOR 5: Etkin Soru:26: isletmemizin pazarinin geligmesi iistiin bir performans gdstergesi olarak 740
Performans kabul edilmektedir _ o ) -
Olciilmesinin Soru:27: isletmemizde pazar gelistirme cabalarda kullanilan teknolojik yeniliklere —|.592
Uveul personelin uyumu konusunda sikintilar yaganmaktadir.
ygulanmamast Soru:28: Isletmemizde pazar gelistirme ¢abalarinda rol alan personelin arasindaki A79
kusak farkliliklari sikintilar yaganmasina sebep olmaktadir.
Soru:6: Pazar gelistirme siirecinde bdliimler arasindaki amag farkliliklart gatismalara 544
) yol agmaktadir. 772
FAKTOR 6: Vizyon |Soru:7: Pazar gelistirme siirecinde bdliimler arasinda zamanlama agisindan ¢atisma '
Farkhiliklar yasanmaktadir. 425
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Soru:9: Pazar gelistirme ¢abalarinda hangi hedef cografi pazara yonelinecegi ,625
konusunda anlagsmazliklar yasanmaktadir.
Soru:10: Pazar gelistirme siirecinde hangi hedef kitleye yonelinecegi konusunda 679
anlagmazliklar yaganmaktadir.

FAKTOR 7:Oncelikler

3.5.3. Hipotez Testleri

Bu aragtirma kapsaminda, pazar gelistirme siirecinde yer alan ydneticilerin, bu
stirecteki catisma nedenlerine bakiglar1 arasinda anlamli bir fark olup olmadigi da
incelenmistir. Bu incelemenin temel amaci, eger ¢atisma nedenine iliskin farkliliklar varsa bu
farkliliklarin nereden kaynaklandigini saptamak ve ¢atisma yonetim siirecinde bu farkliliklar:
dikkate alarak, catismanin daha etkin bir sekilde yonetilebilmesine katki saglamaktir. Bu
amagla ilk olarak catigmanin nedenleri hakkinda, katilimcilarin demografik 6zelliklerine gore

aralarinda fark olup olmadig1 seklinde bir temel soru olusturulmustur.

Temel Soru 1 : Catismanin nedenleri hakkindaki cevaplarinda, katilimcilar arasinda,

demografik 6zelliklerine gore fark var midir?

Bu genel soru ifadesinden hareketle, arastirmada ele alinan her demografik degisken
icin ayr1 ayr1 asagidaki hipotezler olusturulmustur ve test edilmistir. Elde edilen bulgular

asagida aciklanmistir.

Cinsiyete Gore Analiz

H1.1: Catismanin nedenleri hakkinda, cinsiyetlerine gore, katilimcilarin goriisleri arasinda
istatistiksel anlamli bir fark vardir.
H1.1.0: Catismanin nedenleri hakkinda, cinsiyetlerine gore, katilimcilarin goriigleri arasinda
istatistiksel anlamli bir fark yoktur.

Bu hipotezi test etmek igin, t testi uygulanmis olup sonuglari Tablo 33’ te
goriilmektedir. Buna gore, modeli olusturan yedi faktérde de, Sig. (2-tailed) degeri 0,05’ten
kiiciik bulunmadigindan, katilimcilarin cevaplar1 arasinda, cinsiyete gore anlamli bir fark
goriilmemistir. Boylece, H1.1.0 hipotezi kabul edilmistir. Bir baska ifade ile, Kit Kaynaklarin
Dagitimi, Gelecege Bakistaki Farkliliklar, Degisim Farkliliklari, Oncelikler, Grup Calisma
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Kiiltiirii, Etkin Performans Olgiilmesinin Uygulanmamasi ve Vizyon Farkliliklari
boyutlarinda, kadinlarla erkeklerin degerlendirmelerinin benzer oldugu sdylenebilir.

Tablo:32: Cinsiyete Gore Faktor Ortalamalari

Bagimli Degisken cinsiyet N Ortalama Standart Sapma | Standart Hata Ortalamasi
Faktor 1 kadin 45[,0688360  |,95768040 14276256
erkek 72| 1003198 1,01045282],11908301
Faktor 2 kadin 45 -1,6795381E1- 90417465 —
erkek 72|,1380637  |,98669874 11628356
Faktor 3 kadin 45 -1,6199296E1- 88924086 13256020
erkek 72|,1188296 1,06148275|,12509694
Faktor 4 kadin 45 -1,6074555E1- 1,01767992| 15170677
erkek 72|,0835665 1,01538796|,11966462
Faktor 5 kadin 45 '3'2199889E2' 1,01106326|,15072041
erkek 72 “30809587E 1,02593852],12090801
Faktor 6 kadin 5 -2,9752284E2- 89122912 13285659
erkek 72|,0592908 1,06670515|,12571241
Faktor 7 kadin a5 -1,8734998E1- 102210321 15236815
erkek 72/,0866691  |98144963 11566495

Cinsiyete gore farkliliklar konusunda verilen cevaplar Tablo 33’ de goriilmektedir.
Yedi faktorde de cinsiyete gore ortalamalar arasinda anlamli bir fark goriilmemistir. Ciinkii;
hi¢bir faktorde Sig. (2-tailed) 0,05 ten kii¢iik bulunmamistir. H1.1.0 hipotezi kabul
edilmisitir. Yani; cinsiyete gore Kit Kaynaklarin Dagitimi, Gelecege Bakistaki Farkliliklar,
Degisim Farkliliklar;, Oncelikler, Grup Calisma Kiiltiirii, Etkin Performans Olgiilmesinin
Uygulanmamasi ve Vizyon Farkliliklar1 boyutlarinda kadinlarla erkekler arasinda anlamli bir

fark goriilmemistir
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Tablo:33: Caliganlarin Cinsiyetine Gore Bagimsiz T Testi

Levene's Test for
Equality of Variances

t-test for Equality of Means

Bagiml
Degisken F Sig. T df Sig. (2-tailed) Mean Difference
Faktor 1  Equal variances 229 633 422 115,674 07946796
assumed
Equal variances 427 97,329,670 ,07946796
not assumed
Faktor2  Equal variances 139 710 -1,627 115,106 -,30601753
assumed
Equal variances -1,624 93,007|,108 -,30601753
not assumed
Faktor 3 Equal variances 1,119] 292 -1,479 115,142 -,28082253
assumed
Equal variances
not assumed -1,541 105,442,126 -,28082253
Faktor4  Equal variances |/, 707 -1,265 115,208 -124431206
assumed
Equal variances -1,264 93,383(,209 -,24431206
not assumed
Faktor 5 Equal variances
assumed ,103 ,749 -,007 115(,994 -,00139030
Equal variances -007 94,579],994 -,00139030
not assumed
Faktor 6  Equal variances 1,891] 172 - 467 115/ 641 -,08904312
assumed
Equal variances
ot assumed -,487 105,601(,627 -,08904312
Faktor 7 Equal variances o71 791 -1,446 115,151 -,27401913
assumed
Equal variances 1,432 90,665(,155 -,27401913
not assumed

yapmakta olduklarinin, ¢atigsmanin kaynaklar1 hakkindaki goriisleri arasinda anlamli fark

yaratip yaratmadig ile ilgilidir.

H1.2: Catismanin nedenleri hakkinda, mesleki tecriibelerine gore, katilimcilarin goriisleri

Mesleki Tecriibeye Gore Analiz

arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.2.0: Catismanin nedenleri hakkinda, mesleki tecriibelerine gore, katilimcilarin goriisleri

arasinda istatistiksel anlamli bir fark yoktur.

Bir diger hipotez testi, katilimcilarin mesleki tecriibelerinin, yani o meslegi kac yildir
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Bu hipotezi test etmek {izere, mesleki tecriibe gruplari ikiden fazla oldugu i¢in, her faktor

bazinda, mesleki tecriibe gruplarinin cevaplarina iliskin varyans analizi (anova) yapilmaistir.

Analiz sonuglart Tablo 34’de goriilmektedir.

Tablo:34: Calisanlarin Meslekteki Tecriibelerine Gore Varyans Analizi (Anova)

Bagimli Degisken Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Faktor 1 * meslektekacyrl ~ Between Groups (Combined) 2,740 4],685 673 ,612
Within Groups 121,042 119 1,017
Total 123,782 123

Faktor 2* meslektckacyrl ~ Between Groups ~ (Combined) 21,352 4 5,338 6,188),0006
Within Groups 102,648 119(,863
Total 124,000 123

Faktdr 3 * meslektekacyll ~ Between Groups  (Combined) 7,636 4 1,909 1,952(,106
Within Groups 116,347 119(,978
Total 123,982 123

Faktor 4* meslektekacyll ~ Between Groups (Combined) 2,848 4,712 ,701 ,593
Within Groups 120,886 119 1,016
Total 123,735 123

Faktor 5* meslektekacyil ~ Between Groups (Combined) 3,785 41,946 ,940 443
Within Groups 119,751 119 1,006
Total 123,536 123

Faktdr 6 * meslektekacyll ~ Between Groups  (Combined) 12,240 4 3,060 3,331/,013
Within Groups 109,318 119(,919
Total 121,558 123

Faktor 7* meslektekacyrl ~ Between Groups  (Combined) 7,364 4 1,841 1,883,118
Within Groups 116,357 119(,978
Total 123,722 123

Buna gore, katilimcilarin Faktor 2 (kit kaynaklarin dagitimi) ve 6. Faktor (vizyon

farkliliklar1) kapsaminda verdikleri cevaplar arasinda, Faktér 2 nin Sig. degeri (0,0006) ve

Faktor 6’nin Sig. degeri (0,013) 0,05°den kii¢iik oldugundan, mesleki tecriibe siirelerine gore

anlamh fark goériilmiistiir. Bu durumda H1.2. hipotezi kabul edilmistir. Ancak, bu farkin

hangi mesleki tecriibe yi1l gruplar1 arasinda oldugunu belirlemek icin Post Hoc testi yapilmig

olup bu testin sonuglart Tablo 36’da goriilmektedir.
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Tablo:35: Calisanlarin meslekteki tecriibelerine gore Post Hoc Analizi

95% Bagimlilik Aralig:
Bagimh  (I) -
Degisken meslektekacyill — (J) meslektekacyil Ortalama Farki (I-J) |  Std. Hata Sig. Alt Simir |Ust Sinir
Faktor 2 meslegi | yildan az meslegi 6-10 yil arasi -1,80054653°| 48650313 003 -3.1481840 ’452909(-)
meslagi 11-15 yil arast -2,08502807°|,48820717  |,000 -3,4373859|  -,7326703
meslegi 16 yil ve fazla -1,77295108° 51612690  |,007 -3,2026479|  -,3432543
meslegi 1-5 yil arast  meslagi 11-15 yil arasi -,78102279°|,24215851  |,014 -1,4518137  -,1102319
meslegi 6-10 yil arasi - meslegi 1 yildan az 1,80054653°( 48650313  [,003  [.4529090 3,1481840
meslagi 11-15 yil arast meslegi 1 yildan az 2,08502807"(,48820717  [000  |,7326703 3,4373859
meslegi 1-5 yil arast | 78102979 24215851 |014  |1102319 1,4518137
meslegi 16 y1l ve fazla meslegi 1 yildan az 1,77295108°(,51612690  [,007  |,3432543 3,2026479
Faktor 6 meslegi 1-5 yil arast  meslegi 16 yil ve fazla -87739295°(,30383235  |,037 -1,7190235|  -,0357624
meslegi 16 il ve fazla meslegi 1-5 yil arast 87739295°|,30383235  |,037 0357624|  1,7190235

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.

Buna gore:

Meslekte 1 yildan az ve 6-10 yil arasi galisanlar arasinda fark oldugu goriilmistiir.
Sig. degeri 0,003 olup 0,05’ten kiigiiktiir. 1 yildan az ayni meslekte olanlarin
ortalamasi ise -1,80054653 tiir. 6-10 yil arasi ayni meslekte calisanlarin fark
ortalamasi ise 1,80054653 tiir. 1 yildan az ayni1 meslekte olanlarin fark ortalamasi 6-
10 y1l arast ayn1 meslekte ¢alisanlarin fark ortalamasindan daha diisiiktiir. Yani Kit
Kaynaklarin Dagitim1 boyutunun Biitge Fonlari, Satis Giicli, Reklam Cabalari,
Promosyon olgiitlerinde pazar gelistirme siirecinde catisma yasama oranlar1 6-10 yil

arasi ¢alisanlara gore daha azdir.

Meslekte 1-5 yil arast ve 11-15 yil arasi galigsanlar arasinda fark oldugu goriilmiistiir.
Sig degeri 0,014 olup 0,05’ten kiigiiktiir. 1-5 yil aras1 ayn1 meslekte olanlarin fark
ortalamas1 -,78102279’dur. 11-15 yil arast ¢alisanlarin fark ortalamasi ise
,78102279°dur.  1-5 yil arasi ayni meslekte olanlarin ortalamasi 11-15 yil arasi
calisanlarin fark ortalamasindan daha disiiktiir. Yani Kit Kaynaklarin Dagitimi
boyutunun Biit¢e Fonlari, Satis Giicli, Reklam Cabalari, Promosyon 6l¢iitlerinde pazar
gelistirme siirecinde ¢atisma yasama oranlar1 11-15 yil arasi calisanlara gore daha
azdir.

Meslekte 1 yildan az ve 16 yil lizeri ¢alisanlar arasinda fark oldugu goriilmustiir. Sig.

degeri 0,007 dir. Sig degeri 0,05 ten kiiciiktiir. 1 yildan az ayni meslekte olanlarin
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ortalamasi -1,77295108 dir. 16 y1l {izeri calisanlarin fark ortalamasi ise 1,77295108
dir. 1 yi1ldan az ayn1 meslekte olanlarin fark ortalamasi 16 yil {izeri ¢alisanlarin fark
ortalamasindan daha diisiiktiir. Yani Kit Kaynaklarin Dagitimi boyutunun Biitce
Fonlar1, Satis Giicii, Reklam Cabalari, Promosyon Olgiitlerinde pazar gelistirme
stirecinde catisma yasama oranlar1 16 yil lizeri ¢alisanlara gére daha azdir.

e Meslekte 1-5 yil aras1 ve 16 yil lizeri ¢alisanlar arasinda fark oldugu goriilmiistiir. Sig.
degeri 0,037 dir. Sig. degeri 0,05 ten kiiciiktiir. 1-5 yil arast calisanlarin fark
ortalamasi -,87739295 dir. 16 yil {izeri c¢alisanlarin fark ortalamasi1 ,87739295 tir.
Meslekte 1-5 yil arasi calisanlarin fark ortalamasi 16 yil tizeri g¢alisanlarin fark
ortalamasindan daha dugsiiktiir. Yani Vizyon Farkliliklart boyutunun Amag
Farkliliklari, Zaman Ufku Farkliliklar1 Olgiitlerinde, Vizyon Farkliliklar1 boyutunun
fletisim Engelleri alt boyutunun Egitim Diizeyi Farkliliklari Olgiitiinde Pazar

gelistirme siirecinde ¢atisma yasama oranlar1 16 yil lizeri ¢alisanlara gore daha azdir.

Mevcut Pozisyonda Calisma Siirelerine Gore Analiz

Temel Soru 1 kapsaminda yapilan bir diger hipotez testi ise, katilimcilarin, isletmedeki
mevcut pozisyonlarinda c¢aligma siirelerinin, verdikleri cevaplar {zerinde etkili olup

olmadigini anlamaya yoneliktir. Bu amagcla, asagidaki hipotez kurulmustur:

H1.3: Catismanin nedenleri hakkinda, mevcut pozisyonda c¢alisma siireleri agisindan,

katilimcilarin gortisleri arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.3.0: Catismanin nedenleri hakkinda, mevcut pozisyonda c¢alisma siireleri agisindan,
katilimcilarin goriisleri arasinda istatistiksel anlaml bir fark yoktur.

Bu hipotezin testi icin, ikiden cok “mevcut pozisyonda calisma siiresi” grubu
oldugundan dolayi, alinan cevaplarin varyans analizi yapilmistir. Elde edilen sonuclar Tablo

36°da goriilmektedir.
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Tablo:36: Mevcut Pozisyonda Calisma Siirelerine Gore Varyans Analizi

Bagiml Degisken Mean
Sum of Squares Df Square F Sig.
Faktor 1* mevctpozisyonda Between Groups (Combined)|,699 41,175 ,169 ,954
Within Groups 123,125 119 1,035
Total 123,824 123
Faktor 2* mevctpozisyonda Between Groups (Combined) 8,470 4 2,118 2,182],075
Within Groups 115,492 119|,971
Total 123,962 123
Faktor 3* mevctpozisyonda Between Groups (Combined) 11,825 4 2,956 3,143|,017
Within Groups 111,948 119(,941
Total 123,773 123
Faktor 4* mevctpozisyonda Between Groups (Combined) 1,932 4],483 471 757
Within Groups 122,068 119 1,026
Total 124,000 123
Faktor 5* mevctpozisyonda Between Groups (Combined)|,546 4],137 132 971
Within Groups 123,412 119 1,037
Total 123,958 123
Faktor 6 * mevctpozisyonda Between Groups (Combined) 3,484 4],871 ,860 490
Within Groups 120,508 119 1,013
Total 123,992 123
Faktor 7* mevctpozisyonda Between Groups (Combined) 11,838 4 2,959 3,193(,016
Within Groups 110,292 119(,927
Total 122,130 123

Buna gore, Faktor 3 (degisim farkliliklar1) ve Faktor 7 (6ncelikler) acisindan, bu
faktorler i¢in bulunan Sig degerleri 0.05°den kii¢iik oldugu i¢in, alinan cevaplar arasinda,
mevcut pozisyonda caligsma siirelerine gére anlamli bir fark oldugu goriilmiistiir. Dolayist ile
H1.3 hipotezi kabul edilmistir. Ancak bu farkin hangi gruplar arasinda oldugunu tespit etmek

icin post hoc testi yapilmustir.
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Tablo:37: Calisanlarin Mevcut Pozisyonda Calisma Siiresine Gore Post Hoc Analizi

(h (@) 95% Bagimlilik Aralig
mevcutpozealis |mevcutpozgalis | Ortalama Farki
Dependent Variable msure msure (1-J) Std. Hata Sig. Alt Sinir Ust Siur
Faktor 3 6-10 y1l aras1 11-15 y1l arast -85590729"|,32831859 (0,76 -1,7653659(,0535513
11-15 yil arsar  [6-10 yil aras1 85590729"|,32831859 (0,76 -0535513|1,7653659
Faktor 7 lyildan az 6-10y1l -1,058083907|,34877805 |,024 -2,0242162(-,0919516
11-15y1l -1,27769012"|,41221160 |,020 -2,4195365( -,1358438
6-10y1l lyildan az 1,05808390°(,34877805 |,024 ,0919516 2,0242162
11-15y1l lyildan az 1,27769012%(,41221160 |,020 ,1358438 2,4195365

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.
Calisanlarin mevcut pozisyonda calisma siiresine gore Tablo 37’ de yapilan Post Hoc

Analizinde;

Faktor 3 Degisim Farkliliklart boyutunda 6-10 yil arasi ve 11-15 yil aras1 ¢alisanlarin

arasinda anlamli fark goriilmiistiir.

Degisim Farkliliklar1 boyutunda; 6-10 yil arasi c¢alisanlarin ortalamasi -85590729’
dur. 11-15 yil aras1 ¢alisanlarin ortalamasi ise 85590729’ dur.Bu da gostermektedir ki;
6-10 yil arast g¢alisanlarin ortalamasi 11-15 yil arast calisanlarin ortalamasindan
kiigtiktiir. Yani; 6-10 yi1l arast calisanlarin 11-15 yil aras1 calisanlara goére Degisim

Farkliliklar1 boyutunda ¢atisma yasama oranlar1 daha diistiktiir.

Faktor 7 Oncelikler boyutunda 1 yildan az ¢alisanlar ile 6-10 yil aras1 calisanlar arasinda

ve 1 yildan az ¢alisanlar ile 11-15 yil arasi ¢alisanlar arasinda anlamli fark goriilmistiir.

Oncelikler boyutunda 1 yildan az calisanlarin ortalamasi -1,05808390’dir. 6-10 yil
arast calisanlarin ortalamasi isel,05808390’dir. Bu da gosteriyor ki; 1 yildan az
calisanlarin ortalamast 6-10 yil arasi calisanlarin ortalamasindan kiiciiktiir. Yani 1
yildan az ¢alisanlarin 6-10 yil aras1 ¢alisanlara gére Oncelikler boyutunda ¢atisma
yasama oranlari1 daha diistiktiir.

Oncelikler boyutunda 1 yildan az ¢alisanlarin ortalamasi -1,27769012° dir. 11-15 yil
arasi ¢alisanlarin ortalamasi ise 1,27769012° dir. Bu da gosteriyor ki; 1 yildan az

caliganlarin ortalamasi 11-15 yil arasi c¢alisanlarin ortalamasindan kiicliktiir. Yani 1
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yildan az calisanlarin 11-15 yil aras1 ¢alisanlara nazaran Oncelikler boyutunda

catigma yasama oranlart daha diistiktiir.

Is yerinde Cahsma Siiresine Gore Analiz

Temel Soru 1 kapsaminda yapilan bir diger hipotez testi ise, katilimcilarin, isletmedeki
caligma siirelerinin, verdikleri cevaplar {izerinde etkili olup olmadigini anlamaya yoneliktir.

Bu amagla, asagidaki hipotez kurulmustur:

H1.4: Catismanin nedenleri hakkinda, isyerinde caligma siireleri agisindan, katilimcilarin

goriisleri arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.4.0 Catismanin nedenleri hakkinda, Catismanin nedenleri hakkinda, isyerinde g¢alisma
stireleri agisindan, katilimcilarin goriisleri arasinda istatistiksel anlamli bir fark yoktur.

Bu hipotezin testi i¢in, ikiden ¢ok “isyerinde ¢alisma siireleri” grubu oldugundan
dolay1, alinan cevaplarin varyans analizi yapilmistir. Elde edilen sonuglar Tablo 38’ de

goriilmektedir.



Tablo:38: Isyerinde Calisma Siirelerine Gérev Varyans Analizi

115

Bagiml Degisken Sum of
Squares df Mean Square F Sig.
Faktor 1* buisletmedekacyil Between Groups  (Combined) ,981 41,245 ,239 ,916
Within Groups 123,019 120 1,025
Total 124,000 124
Faktor 2* buisletmedekacyil Between Groups (Combined) 15,034 4 3,759 4,139],004
Within Groups 108,966 120],908
Total 124,000 124
Faktor 3* buisletmedekacyil Between Groups (Combined) 3,429 41,857 ,853 ,494
Within Groups 120,571 120 1,005
Total 124,000 124
Faktor 4* buisletmedekacyil Between Groups (Combined) 3,401 41,850 ,846 ,499
Within Groups 120,599 120 1,005
Total 124,000 124
Faktor 5* buisletmedekacyil Between Groups (Combined) 5,958 4 1,490 1,514],202
Within Groups 118,042 120(,984
Total 124,000 124
Faktor 6* buisletmedekacyil Between Groups (Combined) 1,489 41,372 ,365 ,833
Within Groups 122,511 120 1,021
Total 124,000 124
Faktor 7* buisletmedekacyil Between Groups (Combined) 10,789 4 2,697 2,859,026
Within Groups 113,211 120,943
Total 124,000 124

Isyerinde calisma siireleri konusundaki farkliliklar Tablo:38” da goriilmektedir. 2. ve

7. Faktor ortalamalarinda isletmede calisma siirelerine gére anlamh bir fark goriilmiistiir. 2.

Faktor Sig.0,04 degeri, 7. Faktor ise Sig.0,026 degeri almistir. Her iki degerin de 0,05’den

kii¢iik olmas1 sebebiyle anlamli fark olarak kabul edilebilir. Dolayis1 ile; H1.4.0 hipotezi

reddedilmistir. Yalniz bu farkin hangi gruplar arasinda oldugunu tespit etmek icin post hoc

testi yapilmistir. Elde edilen sonuslar Tablo:39° da goriimektedir.

Tablo:39: Isyerinde Calisma Siirelerine Gérev Post Hoc Analizi

Bagml: 95% Bagimlilik Aralig
Degisken (D) bu isletmede kac y1l  (J) bu isletmede kac yil] Ortalama Farki (I-J) | Std. Hata | Sig. Alt Sinir Ust Smir
Faktor 2 1 yildan az 11-15 yil -1,148441667|,39342197 ,033 -2,2380998]-,0587835
1-5 yil arasi galigma 11-15 yil -, 77987947 ,24616063 ,016 -1,4616689]-,0980900
11-15 y1l 1 yildan az 1,14844166°(,39342197 ,033 |,0587835 2,2380998
11-15 yil 1-5 y1l arasi ¢alisma 779879477|,24616063 ,016 |,0980900 1,4616689
Faktor 7 1 yildan az 6-10 y1l -1,16359789"|,38167587 ,023 -2,2207229]-,1064728
6-10 y1l 1 yildan az 1,16359789°(,38167587 ,023 1,1064728 2,2207229

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.
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Isyerinde cahisma siirelerine gore yapilan Post Hoc analizinde

e Kit Kaynaklarin Dagitimi boyutunda ayni isletmede 1 yildan az ve 11-15 yil arasi
caligsanlar arasinda fark oldugu goriilmiistiir. Sig. Degeri 0,033 dir. Sig.0,05 ten kiigiik
tir. 1 yildan az ayni isletmede calisanlarin ortalamasi -1,14844166 dir. 11-15 y1l arasi
caligsanlarin ortalamasi ise 1,14844166 dir. 1 yildan az calisanlarin ortalamasi 11-15
yil arasi ¢alisanlara gore daha diistiktiir. Yani Kit Kaynaklarin Dagitimi1 boyutunun
Biit¢e Fonlari, Satis Giicii, Reklam Cabalari, Promosyon olgiitlerinde pazar gelistirme
stirecinde ¢atisma yagsama oranlar1 11-15 yil arasi ¢alisanlara gore daha azdir.

e Kit Kaynaklarin Dagitimi boyutunda ayn isletmede 1-5 yil aras1 ve 11-15 yil arasi
calisanlar arasinda fark oldugu goriilmiustiir. Sig. Degeri 0,016 dir. Sig degeri 0,05 ten
kiigliktiir. 1-5 yil aras1 ayni isletmede ¢alisanlarin ortalamasi -,77987947 dir.11-15 yil
caligsanlarin ortalamasi ise ,77987947 dir. 1-5 yil aras1 caligsanlarin ortalamasi 11-15
yil arasi ¢alisanlardan daha disiiktiir. Yani Kit Kaynaklarin Dagitimi boyutunun
Biitce Fonlari, Satis Giicii, Reklam Cabalari, Promosyon 6lg¢iitlerinde pazar gelistirme
stirecinde catisma yagsama oranlari 11-15 yil arasi ¢alisanlara gore daha azdir.

e  Oncelikler boyutunda 1 yildan ve 6-10 yil arasi calisanlar arasinda oldugu fark
goriilmustlr. Sig. Degeri 0,023 tiir. Sig. Degeri 0,05 ten kiiciiktir. 1 yildan az
calisanlarin ortalamasi -1,16359789 dur. 6-10 yil arasi c¢alisanlarin ortalamasi
1,16359789 dur. 1 yildan az calisanlarin ortalamasi 6-10 yil arasi g¢alisanlarin
ortalamasindan daha diisiiktiir.Yani Oncelikler boyutunun Cografi Pazara Y®nelik
Oncelikler ve Hedef Kitleye Y&nelik Oncelikler dlgiitiinde Pazar gelistirme siirecinde

catigsma yasama oranlar1 6-10 yi1l aras1 ¢alisanlara gore daha azdir.

Medeni Duruma Gore Analiz

Temel Soru 1 kapsaminda yapilan bir diger hipotez testi ise, katilimcilarin, medeni
durumlarinin, verdikleri cevaplar tizerinde etkili olup olmadigini anlamaya yoneliktir. Bu

amacla, asagidaki hipotez kurulmustur.

H1.5: Catigmanin nedenleri hakkinda, medeni durumlari agisindan, katilimeilarin goriisleri
arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.
H1.5.0 Catismanin nedenleri hakkinda, medeni durumlari agisindan, katilimcilarin goriisleri

arasinda istatistiksel anlamli bir fark yoktur.
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Bu hipotezin testi i¢in, ikiden ¢ok “medeni durum” grubu oldugundan dolay1, alinan
cevaplarin varyans analizi yapilmistir. Elde edilen sonuglar Tablo 40’ta goriilmektedir.

Tablo:40: Calisanlarin Medeni Durumlarina Goére Varyans Analizi

Mean
Sum of Squares df Square F Sig.
Faktor 1* medenidurum Between Groups (Combined) ,233 2],116 ,120 |,887
Within Groups 107,368 111{,967
Total 107,601 113
Faktor 2* medenidurum Between Groups (Combined) ,232 2],116 ,115 1,892
Within Groups 112,049 111 1,009
Total 112,281 113
Faktor 3* medenidurum Between Groups (Combined) ,843 2|,421 ,399 1,672
Within Groups 117,285 111 1,057
Total 118,128 113
Faktor 4* medenidurum Between Groups (Combined) ,823 2|,412 416 |,661
Within Groups 109,972 111},991
Total 110,796 113
Faktor 5* medenidurum Between Groups (Combined) 1,464 2|,732 ,720 |,489
Within Groups 112,888 111 1,017
Total 114,353 113
Faktor 6% medenidurum Between Groups (Combined) 8,295 2 4,148| 4,221],017
Within Groups 109,081 111{,983
Total 117,376 113
Faktor 7* medenidurum Between Groups (Combined) ,611 2],306 ,300 |,741
Within Groups 112,889 111 1,017
Total 113,500 113

Calisanlarin medeni durumlar1 konusundaki farkliliklar Tablo:40’ ta goriilmektedir. 6.
faktor ortalamasinda ¢alisanlarin medeni durumlarina gére anlamh fark goriilmiistiir. 6. faktor
sig. 0,017 degeri almistir. Sig. 0,05 degerinden kiicliik odugu i¢in anlamli fark olarak kabul
edilebilir. Ve H1.5.0 hipotezi reddedilmistir

Tablo:41: Calisanlarin Medeni Durumlarina Gore Post Hoc Analizi

95% Bagimlilik Aralig
Ortalama Fark 0 hagm e

Bagiml Degisken (1) medenidurum  (J) medenidurum 1-) Std.Hata Sig. Alt Sinir Ust Siir
Faktor 6 Bekar Evli -,565743127,21637212  |,027 -1,0797487 -,0517375
Evli Bekar ,56574312" ,21637212  |,027 ,0517375 1,0797487

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.

Calisanlarin medeni durumlarina gore yapilan Tablo:41’ de goriilen Post Hoc
analizinde 6. Faktorde bekar olanlar ve evli olanlar arasinda fark oldugu goértilmiistiir. Yani
Sig. degerleri 0,05 ten daha kiigiiktiir. Bekar c¢alisanlarin ortalamasi -,56574312 dir. Evli

olanlarin ortalamas1 ,56574312 dir. Goriildiigii gibi bekar olanlarin fark ortalamasi daha
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diistiktiir. Yani Vizyon Farkliliklari boyutunun Amag Farkliliklari, Zaman Ufku Farkliliklar
Olgiitlerinde, Vizyon Farkliliklar1 boyutunun Iletisim Engelleri alt boyutunun Egitim Diizeyi
Farkliliklar1 Olgiitiinde Pazar gelistirme siirecinde catisma yasama oranlari evli calisanlara

gore daha azdir.

Egitim Durumuna Gore Analiz

Temel Soru 1 kapsaminda yapilan bir diger hipotez testi ise, katilimcilarin, egitim
durumlarinin, verdikleri cevaplar iizerinde etkili olup olmadigin1 anlamaya yoneliktir. Bu

amagla, asagidaki hipotez kurulmustur:

H1.6: Catismanin nedenleri hakkinda, egitim durumlari agisindan, katilimcilarin goriisleri
arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.
H1.6.0 Catismanin nedenleri hakkinda, egitim durumlar1 acisindan, katilimcilarin goriisleri
arasinda istatistiksel anlaml1 bir fark yoktur.
Bu hipotezin testi i¢in, ikiden ¢ok “egitim durumu” grubu oldugundan dolayi, alinan

cevaplarin varyans analizi yapilmistir. Elde edilen sonuglar Tablo 42°de goriilmektedir.
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Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
Faktor 1* egitim Between Groups (Combined) 6,125 4 1,531 1,552],192
Within Groups 113,467 115(,987
Total 119,592 119
Faktor 2* egitim Between Groups (Combined) 5,173 4 1,293 1,326,265
Within Groups 112,182 115],975
Total 117,355 119
Faktor 3* egitim Between Groups (Combined) ,524 41,131 ,126 973
Within Groups 119,930 115 1,043
Total 120,454 119
Faktor 4* egitim Between Groups (Combined) 1,758 41,439 457 767
Within Groups 110,545 115/,961
Total 112,302 119
Faktor 5* egitim Between Groups (Combined) 5,513 4 1,378 1,389(,242
Within Groups 114,088 115(,992
Total 119,601 119
Faktor 6* egitim Between Groups (Combined) 6,926 4 1,732 1,863(,122
Within Groups 106,860 115],929
Total 113,786 119
Faktor 7* egitim Between Groups (Combined) 2,043 41,511 ,531 ,713
Within Groups 110,591 115(,962
Total 112,635 119

Tablo 42’ de yapilan varyans analizinde faktor ortalamalarinda calisanlarin egitim
durumlarina gore anlamli fark goriilmemistir. Tiim faktorler Sig. 0,05 degerinden biiyiik

oldugu i¢in anlaml: fark olarak kabul edilemez. Ve H1.6 hipotezi reddedilmistir

Cinsiyete Gore Analiz

Temel Soru 1 kapsaminda yapilan bir diger hipotez testi ise, katilimcilarin,
cinsiyetlerinin verdikleri cevaplar iizerinde etkili olup olmadigin1 anlamaya yoneliktir. Bu

amacla, asagidaki hipotez kurulmustur.

H1.7: Catismanin nedenleri hakkinda, cinsiyetleri agisindan, katilimeilarin goriisleri arasinda
istatistiksel anlamli bir fark vardir.
H1.7.0 Catismanin nedenleri hakkinda, cinsiyetleri agisindan, katilimcilarin goriigleri

arasinda istatistiksel anlamli bir fark yoktur.
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Bu hipotezin testi icin, iki “cinsiyet” grubu oldugundan dolayi, alinan cevaplarin

varyans analizi yapilmistir. Elde edilen sonuglar Tablo 43°te goriilmektedir.

Tablo:43: Caliganlarin Cinsiyetine Gore Varyans Analizi (Anova)

Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Faktor 1 * cinsiyet Between Groups  (Combined)],683 2|,342 ,348 ,707
Within Groups 112,847 115,981
Total 113,530 117
Faktor 2 * cinsiyet Between Groups  (Combined) 2,634 2 1,317 1,345(,265
Within Groups 112,613 115,979
Total 115,247 117
Faktor 3 * cinsiyet Between Groups  (Combined) 5,197 2 2,599 2,603|,078
Within Groups 114,792 115(,998
Total 119,989 117
Faktor 4* cinsiyet Between Groups  (Combined) 1,662 2|,831 ,804 ,450
Within Groups 118,771 115 1,033
Total 120,433 117
Faktor 5* cinsiyet Between Groups  (Combined)|,821 2|,411 ,394 ,675
Within Groups 119,710 115 1,041
Total 120,531 117
Faktor 6* cinsiyet Between Groups  (Combined),341 2|,170 ,169 ,844
Within Groups 115,737 115 1,006
Total 116,078 117
Faktor 7* cinsiyet Between Groups  (Combined) 2,091 2 1,046 1,051,353
Within Groups 114,357 115(,994
Total 116,448 117

Calisanlarin cinsiyetleri konusundaki farkliliklar Tablo 43’ te yapilan varyans
analizinde ¢alisanlarin cinsiyetlerine gore anlamli fark gériillmemistir. Tim faktorler Sig. 0,05
degerinden biiyiikk oldugu igin anlamli fark olarak kabul edilemez. Ve HL1.7 hipotezi
reddedilmistir.

Yas Gruplarina Gore Analiz
Temel Soru 1 kapsaminda yapilan bir diger hipotez testi ise, katilimcilarin, yas

gruplarina gore verdikleri cevaplar iizerinde etkili olup olmadigini anlamaya yoneliktir. Bu

amacla, asagidaki hipotez kurulmustur.
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H1.8: Catismanin nedenleri hakkinda, yas gruplari acisindan, katilimcilarin goriisleri arasinda
istatistiksel anlamli bir fark vardir.

H1.8.0 Catismanin nedenleri hakkinda, yas gruplari ag¢isindan, katilimcilarin goriisleri
arasinda istatistiksel anlamli bir fark yoktur.

Bu hipotezin testi i¢in, iki “yas grubu” grubu oldugundan dolayi, alinan cevaplarin varyans

analizi yapilmistir. Elde edilen sonuglar Tablo 44’de goriilmektedir.

Tablo:44: Calisanlarin Yaslarina Gore Varyans Analizi (Anova)

Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Faktor 1* yas Between Groups  (Combined) 3,580 41,895 ,892 471
Within Groups 120,420 120 1,004
Total 124,000 124
Faktor 2* yas Between Groups  (Combined) 6,069 4 1,517 1,544(,194
Within Groups 117,931 120(,983
Total 124,000 124
Faktor 3* yas Between Groups  (Combined) 2,535 41,634 ,626 ,645
Within Groups 121,465 120 1,012
Total 124,000 124
Faktor 4* yas Between Groups  (Combined) 1,664 41,416 ,408 ,803
Within Groups 122,336 120 1,019
Total 124,000 124
Faktor 5* yas Between Groups  (Combined) 1,079 41,270 ,263 ,901
Within Groups 122,921 120 1,024
Total 124,000 124
Faktor 6* yas Between Groups  (Combined) 6,399 4 1,600 1,632(,171
Within Groups 117,601 120{,980
Total 124,000 124
Faktor 7* yas Between Groups  (Combined) 11,435 4 2,859 3,048],020
Within Groups 112,565 120(,938
Total 124,000 124

Calisanlarin Yaslarina Gore Varyans Analizinde 7. faktor ortalamasinda ¢alisanlarin
yaglarina gore anlamhi fark goriilmistiir. 7 faktér Sig. 0,020 degeri almistir. Sig. 0,05
degerinden kii¢iikk odugu igin anlaml fark olarak kabul edilebilir. Ve H1.8.0 hipotezi
reddedilmistir.
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Tablo:45: Calisanlarin Yas Gruplarina Gére Post Hoc Analizi

95% Bagimlilik Araligi
Faktorler (1) yas (J) yas Ortalama Farki (I-J) Std. Hata Sig. Alt Sinir Ust Smnir
Faktor 7 26-35yas  46-55yas
-,92399623"|,27818764 ,010 -1,6944906 -,1535018
26-35 yas
46-55 yas .
,92399623 ,27818764 ,010 ,1535018 1,6944906

*. The mean difference is significant at the 0.05 level.

Tablo 45°teki post hoc analizinde; Yas gruplarina gore Sig. degerleri 0,010 olup
0,05’ten kiiglik bulunan 26-35 yas arasi ¢alisanlar ve 46-55 yas arasi ¢alisanlar arasinda fark
oldugu goriilmiistiir. 26-35 yas arasi calisanlarin fark ortalamasi -,92399623’tiir. 46-55 yas
arasi c¢alisanlarin fark ortalamasi ise 92399623’ tiir. 26-35 yas arasi ¢alisanlarin ortalamasi
46-55 yas arasi calisanlarin fark ortalamasindan daha diisiiktiir. Bir baska ifade ile, Oncelikler
boyutunun Cografi Pazara Yonelik Oncelikler ve Hedef Kitleye Yonelik Oncelikler
Ol¢iitiinde, pazar gelistirme siirecinde catisma yasama oranlari, 46-55 yas arasi c¢alisanlara

gore daha azdir.

Pozisyona Gore Analiz

Temel Soru 1 kapsaminda yapilan bir diger hipotez testi ise, katilimcilarin,
pozisyonlarina gore verdikleri cevaplar iizerinde etkili olup olmadigini anlamaya yoneliktir.

Bu amagla, asagidaki hipotez kurulmustur:

H1.9: Catismanin nedenleri hakkinda, mevcut pozisyonlar1 agisindan, katilimeilarin goriisleri
arasinda istatistiksel anlamli bir fark vardir.
H1.9.0 Catismanin nedenleri hakkinda, mevcut pozisyonlari agisindan, katilimcilarin

gorligleri arasinda istatistiksel anlamli bir fark yoktur.

Bu hipotezin testi i¢in, iki “mevcut pozisyon” grubu oldugundan dolayi, alinan cevaplarin

varyans analizi yapilmistir. Elde edilen sonuglar Tablo 46’ da goriilmektedir.
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Tablo:46: Calisanlarin Pozisyonlarina Gore Varyans Analizi

Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
Faktor 1* pozisyon Between Groups (Combined) ],658 2],329 323 725
Within Groups 122,415 120 1,020
Total 123,073 122
Faktor 2 * pozisyon Between Groups (Combined) |901 2|,451 459 633
Within Groups 117,794 120|,982
Total 118,695 122
Faktor 3* pozisyon Between Groups (Combined) 1,076 2|,538 526 592
Within Groups 122,857 120 1,024
Total 123,934 122
Faktor 4* pozisyon Between Groups (Combined) | 198 21,099 ,098 ,907
Within Groups 121,094 120 1,009
Total 121,292 122
Faktor 5* pozisyon Between Groups (Combined) | 953 2|,476 470 626
Within Groups 121,569 120 1,013
Total 122,522 122
Faktor 6* pozisyon Between Groups (Combined) 1,061 2|,531 541 584
Within Groups 117,774 120(,981
Total 118,835 122
Faktor 7* pozisyon Between Groups (Combined) 3,261 2 1,630 1,664|,194
Within Groups 117,561 120],980
Total 120,822 122

Faktor ortalamalarinda galigsanlarin pozisyonlarina gore anlamli fark goriilmemistir.
Tiim faktorler Sig. 0,05 degerinden biiylik oldugu i¢in anlamli fark olarak kabul edilmemis ve
H1.9 hipotezi reddedilmistir.
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Hipotez Testleri i¢in Temel Arastirma Sorusu 2

Buraya kadar yapilan hipotez testi analizleri, sektdr ayirimi yapilmasizin,
katilimcilarin verdikleri cevaplarin arasinda anlamli farklar olup olmadigina iliskindi.
Calismanin bu boliimiinde ise, pazar gelistirme siirecinde yasanan catismalarin
kaynaklar1 hakkinda yapilan degerlendirmelerin, sektorlere gore anlamli farklilik
gosterip gostermedigi arastirlmigtir. Bu amagcla Oncelikle, boyutlar i¢in sektorlerin
cevaplarinin ortalamalarina bakilmistir. Anketimizin ikinci boliimiiniin sorularina verilen
cevaplarin ortalamalar1 Tablo 48’de goriilmektedir. Omegin soru 1, 4, 5, 26 ve 29 igin
alman cevaplarda, sektor ortalamalari arasinda, diger sorularin ortalama degerlerine
nazaran daha yiiksek farkliliklar oldugu goriilmektedir. Ancak, bu farklarin istatistiksel

anlamli olup olmadiginin da incelenmesi gerekmektedir.



Tablo:47: Sektor Degiskenine Gore Ortalamalar

Anketin 2. Bolimii

Catisma
Nedenlerine
Yonelik Sorular sektor Mean Std. Deviation Std. Error Mean
SORU 1 demir gelik 85 2,5059 1,40258(,15213
finans 40 3,4750(,96044 ,15186
SORU 2 demir gelik 85 2,8471 1,02940(,11165
finans 40 3,1250(,96576 ,15270
SORU 3 demir gelik 85 3,0706 1,20305(,13049
finans 40 3,5500(,78283 ,12378
SORU 4 demir gelik 85 2,9412 1,12708|,12225
finans 40 3,7250 1,06187],16790
SORU 5 demir gelik 85 2,8235 1,33788],14511
finans 40 3,5000 1,03775],16408
SORU 6 demir gelik 85 3,0235 1,27220(,13799
finans 40 3,5250 1,01242|,16008
SORU 7 demir gelik 85 2,9412 1,26635(,13735
finans 40 3,4250 1,05945(,16751
SORU 8 demir gelik 85 2,9294 1,37830(,14950
finans 40 3,1000 1,08131(,17097
SORU 9 demir gelik 85 2,8824 1,28556(,13944
finans 40 2,5500 1,03651(,16389
SORU 10 demir gelik 85 2,9647 1,23873|,13436
finans 40 2,4750 1,01242],16008
SORU 11 demir gelik 85 2,7412 1,20666(,13088
finans 40 3,3500 1,07537(,17003
SORU 12 demir ¢elik 85 2,8706 1,27977(,13881
finans 40 2,7250 1,06187(,16790
SORU 13 demir gelik 85 2,9529 1,12235(,12174
finans 40 2,9500 1,01147(,15993
SORU 14 demir gelik 85 3,1647 1,24257],13478
finans 40 2,8250 1,15220(,18218
SORU 15 demir gelik 85 3,1412 1,00182(,10866
finans 40 2,6500 1,05125(,16622
SORU 16 demir ¢elik 85 3,0471 1,15373],12514
finans 40 3,0000 1,17670(,18605
SORU 17 demir gelik 85 3,0353 1,34028|,14537
finans 40 2,6250(,97895 ,15478
SORU 18 demir gelik 85 2,7765 1,26657(,13738
finans 40 3,2250 1,16548(,18428
SORU 19 demir gelik 85 2,8588 1,17669(,12763
finans 40 2,6000 1,29694(,20506
SORU 20 demir gelik 85 2,9529 1,21406(,13168
finans 40 2,6500 1,35021(,21349
SORU 21 demir gelik 85 2,9882 1,30470](,14151
finans 40 3,0250 1,22971(,19443
SORU 22 demir gelik 85 3,1059 1,25379(,13599
finans 40 3,2000 1,11401/,17614
SORU 23 demir gelik 85 3,1059 1,23465(,13392
finans 40 3,0500 1,03651(,16389
SORU 24 demir gelik 85 3,2118 1,23533(,13399
finans 40 3,5000 1,03775(,16408

125
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SORU 25 demir gelik 85 2,8941 1,14459(,12415
finans 40 3,6500 1,05125(,16622
SORU 26 demir gelik 85 2,9765 1,204921,13069
finans 40 3,6000(,92819 ,14676
SORU 27 demir gelik 85 2,9647 1,257801,13643
finans 40 2,8250 1,12973],17863
SORU 28 demir gelik 85 3,2941 1,36123],14765
finans 40 3,1500 1,23101],19464
SORU 29 demir gelik 85 3,2588 1,48927],16153
finans 40 3,1000 1,17233],18536

Bu kapsamda oncelikle, her faktor grubu agisindan, sektorlerden alinan cevaplar
arasinda anlamli fark olup olmadigi t testi ile arastirilmistir. T testinin sonuglar1 Tablo 48°de
goriilmektedir. Buna gore, Faktor 2 (Kit Kaynaklarin Dagitimi), Faktor 6 (Vizyon
Farkliliklar) ve Faktdr 7 (Oncelikler) icin alinan cevaplarin ortalamalarinda, Sig degerleri
0.05’den kiiciik oldugu icin, finans ve demir-celik sektorii arasinda anlamli fark oldugu
goriilmistlir. Bu alanlarda sektorler arasinda fark olmasinin nedenleri ayrica bir arastirma
konusudur. Bununla birlikte, girdileri-islemleri-giktilar1 agisindan birbirinden oldukg¢a farkli
olan bu iki sektoriin kaynak tahsisi, gelecege bakislart ve dncelikleri arasinda fark oldugunu
diisiinmek ve bu farklarin da ¢atisma kaynaklarinin degerlendirilmesinde de farkliliklara yol

acabilecegini sdylemek pek yanlis olmayacaktir.



Tablo:48: Sektor Degiskenine Gore Bagimsiz T Testi
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Anketin 2.
Bolimii Catisma Levene's Test for
Nedenlerine Equality of
Yonelik Sorular Variances t-test for Equality of Means
Sig. 95% Bagimlilik Araligi
F Sig. t df taglzed) Fark Ortalama | Std. Hata | Alt Siur [Ust Sinir
SORU 1 demir gelik 16,896,000 -3,952 123(,000 -,96912|,24525 -1,45457 -,48367
finans -4,509| 106,676,000 -,96912(,21495 -1,39525 -,54298
SORU 2 demir gelik  |,181 671 -1,436 123|,154 -,27794|,19359 -,66115(,10526
finans -1,469 81,089(,146 -,27794|,18917 -,65432(,09843
SORU 3 demir gelik 6,832(,010 -2,299 123],023 -,47941(,20853 -,89218 -,06665
finans -2,666 110,495],009 -,47941(,17986 -,83583 -,12300
SORU 4 demir gelik  |,235 ,628 -3,693 123/,000 -,78382|,21222 -1,20391 -,36374
finans -3,774 80,774/,000 -,78382|,20769 -1,19707 -,37057
SORU 5 demir celik 3,079(,082 -2,821 123],006 -,67647(,23978 -1,15110 -,20184
finans -3,088 96,467|,003 -,67647(,21905 -1,11125 -,24170
SORU 6 demir gelik 2,252|,136 -2,187 123],031 -,50147],22931 -,95538 -,04756
finans -2,373 94,315(,020 -,50147|,21134 -,92108 -,08186
SORU 7 demir gelik  |,637 426 -2,095 123/,038 -,48382],23097 -,94102 -,02663
finans -2,233 90,151|,028 -,48382|,21663 -,91418 -,05347
SORU 8 demir gelik 3,066,082 -,689 123,492 -,17059|,24764 -,66078],31961
finans -, 751 95,513(,454 -,17059(,22711 -,62143(,28026
SORU 9 demir ¢elik 1,417(,236 1,430 123|,155 ],33235 ,23242 -,12770(,79241
finans 1,545 93,220,126 |,33235 ,21518 -,09494|,75964
SORU 10 demir ¢elik 1,211{,273 2,180 123,031 |,48971 ,22467 ,04499 ,93442
Equal
variances not 2,343 92,086,021 |,48971 ,20899 ,07464 ,90478
assumed
SORU 11 demir gelik  |,420 ,518 -2,722 123,007 -,60882],22369 -1,05161 -,16604
finans -2,837 85,046,006 -,60882(,21457 -1,03544 -,18221
SORU 12 demir gelik 1,328|,251 ,625 123],533 [,14559 ,23295 -,31552(,60670
finans ,668 90,834/,506 |,14559 ,21785 -,28715],57833
SORU 13 demir gelik  |,153 ,696 ,014 123],989 [,00294 ,20869 -,41016,41604
finans ,015 84,168,988 |,00294 ,20099 -,39674|,40262
SORU 14 demir ¢elik ,004 ,947 1,459 123|,147 ],33971 ,23290 -,12130(,80071
Equal
variances not 1,499 81,972(,138 |[,33971 ,22661 -,11110(,79051
assumed
SORU 15 demir ¢elik ,997 ,320 2,517 123],013 |,49118 ,19515 ,10490 ,87745
finans 2,473 73,247(,016 |,49118 ,19858 ,09542 ,88693
SORU 16 demir ¢elik ,004 ,952 211 123|,833 |,04706 ,22262 -,39361(,48773
finans ,210 75,130(,834 |,04706 ,22422 -,399601,49372
SORU 17 demir gelik 7,018,009 1,730 123],086 |,41029 ,23722 -,05927|,87986
finans 1,932 101,487|,056 |,41029 ,21235 -,01092|,83151
SORU 18 demir gelik  |,817 ,368 -1,893 123],061 -,44853|,23688 -,91742],02036
finans -1,951 82,557|,054 -,44853(,22985 -,90573|,00867
SORU 19 demir gelik 1,386,241 1,110 123],269 |,25882 ,23318 -,20274|,72038
finans 1,072 70,178|,288 |,25882 ,24154 -,22289|,74053
SORU 20 demir gelik 2,031,157 1,255 123],212 |,30294 24137 -,17483|,78072
finans 1,208 69,642|,231 [,30294 ,25083 -,19738(,80326
SORU 21 demir ¢elik ,109 742 -,150 123,881 -,03676(,24570 -,52311|,44958
finans -,153 80,744(,879 -,03676(,24048 -,51527(,44174
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SORU 22 demir ¢elik  |,276 ,600 -,405 123,686 -,09412|,23224 -,55382|,36559
finans -,423 85,283(,673 -,09412|,22253 -,53655/,34831
SORU 23 demir gelik  |,848 ,359 ,248 123],805 [,05588 ,22538 -,39025],50201
finans ,264 89,866|,792 |,05588 ,21164 -,36459(,47636
SORU 24 demir gelik 1,503,223 -1,278 123,204 -,28824|,22554 -,73468(,15821
finans -1,361 89,814|,177 -,288241,21184 -,70911(,13264
SORU 25 demir gelik ,502 ,480 -3,533 123,001 -,75588],21395 -1,17939 -,33238
finans -3,643 82,701,000 -,75588/,20746 -1,16854 -,34322
SORU 26 demir gelik 3,858,052 -2,892 123,005 -,62353|,21563 -1,05035 -,19671
finans -3,173 97,046(,002 -,62353],19652 -1,01356 -,23350
SORU 27 demir ¢elik ~ |,308 ,580 ,598 123],551 [,13971 ,23367 -,32282|,60223
finans ,622 84,432,536 |,13971 22477 -,30723,58664
SORU 28 demir ¢elik ~ |,689 ,408 ,569 123|,571 |,14412 ,25335 -,35738],64562
finans ,590 83,898(,557 |,14412 ,24430 -,34171],62995
SORU 29 demir gelik 6,662|,011 ,593 123],554 |,15882 ,26778 -,37124),68888
finans
,646 95,229,520 |,15882 ,24587 -,32928],64692

Tablo 48’deki T testi sonuglarina gore, 1,3,4,5,6,7,10,11,15,25 ve 26’ nc1 sorulara demir-

celik ve finans sektdriinden verilen cevaplarin ortalamalari arasinda, Sig degerleri 0.05’den

kiiclik oldugu i¢in, anlamli farkliliklar goriilmektedir. Bu sorularin ilgili olduklar faktorler ve

dolayistyla farkiliklarin yorumlari asagida belirtilmistir:

Soru 1, Faktor 2 : Pazar gelistirme siirecinde demir ¢elik ve finans sektorii arasinda;
Kit Kaynaklarin Dagitimi boyutunda Ust Yénetimin Tutumundan Kaynakli ¢atisma
yasanmasinda farkliliklar goriilmiistiir.

Soru 3, Faktor 2: Pazar gelistirme siirecinde demir ¢elik ve finans sektdrii arasinda;
Kit Kaynaklarin Dagitimi boyutunda Fonlarin Adil Bir Sekilde Dagitilmasi dlgiitiinde
catigsma yasanmasinda farkliliklar goriilmistiir. 0,023>0,009 olmas1 sebebi ile demir
celik sektoriinde fonlarin adil bir sekilde dagitilmasinda finans sektoriine gére daha
sik catisma yasanmaktadir.

Soru 4, Faktor 2: Pazar gelistirme siirecinde demir ¢elik ve finans sektorii arasinda;
Kit Kaynaklarin Dagitimi boyutunda Yeterli Reklam Yapilabilmesi 6lgiitiinde ¢atisma
yasanmasinda farkliliklar goriilmustiir.

Soru 5, Faktor 2: Pazar gelistirme siirecinde demir ¢elik ve finans sektdrii arasinda;
Kit Kaynaklarin Dagitimi boyutunda Promosyonlarin Uygulanmas 6lgiitiinde ¢atisma
yasanmasinda farkliliklar goriilmistiir. 0,006>0,003 olmasi sebebi ile demir g¢elik
sektoriinde promosyonlarin uygulanmasinda finans sektoriine gére daha sik catisma

yaganmaktadir.
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Soru 6, Faktor 6: Pazar gelistirme siirecinde demir ¢elik ve finans sektorii arasinda;
Vizyon Farkliliklar1 boyutunda Boéliimlerarasi Amag Farkliliklar1 6l¢iitiinde ¢atisma
yasanmasinda farkliliklar goriilmiistiir. 0,031>0,020 olmas1 sebebi ile demir ¢elik
sektoriinde boliimleraras1 amag farkliliklarinin olmasi sebebi ile finans sektoriine gore
daha sik ¢atisma yasanmaktadir.

Soru 7, Faktor 6: Pazar gelistirme siirecinde demir ¢elik ve finans sektorii arasinda;
Vizyon Farkliliklart Boyutunda Boéliimlerarasi Amag Farkliliklar1 6l¢iitiinde catigsma
yasanmasinda farkliliklar goriilmiistiir. 0,038>0,028 olmas1 sebebi ile demir ¢elik
sektoriinde boliimlerarasinda amag farkliliklar1 sebebi ile finans sektoriine gore daha
sik ¢atisma yasanmaktadir.

Soru 10, Faktor 7: Pazar gelistirme siirecinde demir-gelik ve finans sektorii arasinda;
Oncelikler Boyutunda hangi hedef kitleye yonelinecegi olgiitinde catisma
yasanmasinda farkliliklar goriilmiistiir. 0,031>0,021 olmasi sebebi ile demir gelik
sektoriinde hangi hedef kitleye yonelinecegi konusundaki farkli diisiinceler sebebi ile
finans sektoriine gore daha sik ¢atigsma yasanmaktadir.

Soru 11, Faktor 3: Pazar gelistirme siirecinde demir-gelik ve finans sektorii arasinda;
Demir gelik sektorii Sig. (2-tailed) degeri 0,007<0,05 ve finans sektorti Sig. (2-tailed)
degeri 0,006<0,05 oldugu i¢in Degisim Farkliliklari Boyutunda iletisim Engelleri
Olciitiinde ¢atisma yasanmasinda farkliliklar goriilmiistiir. 0,007>0,006 olmas1 sebebi
ile demir ¢elik sektoriinde iletisim engelleri sebebi ile finans sektoriine gore daha sik
catisma yasanmaktadir.

Soru 15 Faktor 3: Pazar gelistirme siirecinde demir-gelik ve finans sektorii arasinda;
Degisim Farkliliklar1 Boyutunda alinacak kararlarda sadece Hiyerarsik Yapinin Etkili
Olmasi 6l¢iitiinde ¢atisma yasanmasinda farkliliklar goriilmiistiir. 0,016>0,013 olmasi
sebebi ile finans sektoriinde hiyerarsik yapinin etkili olmasi sebebi ile demir-celik
sektoriline gore daha sik ¢atisma yasanmaktadir.

Soru 25 Faktor 5: Pazar gelistirme siirecinde demir ¢elik ve finans sektorii arasinda;
Etkin Performans Olgiilmesinin Uygulanmamasi Boyutunda Odiillendirme 8lgiitiinde
catisma yasanmasinda farkliliklar gériilmiistiir. 0,016>0,013 olmasi sebebi ile demir-
celik sektoriinde Odiillendirme uygulamalarindaki goriis farkliliklar: sebebi ile finans

sektoriline gore daha sik ¢atisma yasanmaktadir.
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Soru 26 Faktor 5: Pazar gelistirme siirecinde demir celik ve finans sektorii arasinda;
Etkin  Performans  Olgiilmesinin  Uygulanmamas1  Boyutunda  Performans
Uygulamalar 6lgiitiinde catisma yasanmasinda farkliliklar goriilmiistiir. 0,005>0,002
olmast sebebi ile demir-gelik sektoriinde performans uygulamalarindaki goriis

farkliliklari sebebi ile finans sektoriine gore daha sik catisma yasanmaktadir.
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SONUC VE ONERILER:

Bu arastirma, pazar gelistirme siirecinde isletmenin fonksiyonel boliimleri arasinda
yasanabilecek catigmalar1 etkileyen degiskenlerin neler oldugunu belirlemek amaciyla
yapilmistir. Ayrica, catismay1 etkileyen faktorlerin yapisal bir goriinlimii olup olmadigi da,
bir baska ifade ile bu faktorlerin belirli boyutlar altinda toplanip toplanamayacaginin
belirlenmesi de hedeflenmistir. Calismanin bir diger amaci da, pazar gelistirme siirecinde
yaganan c¢atigmalarin, sektorlere gore farklilik gosterip gostermedigini belirlemektir. Literatiir
arastirmasina dayali olarak olusturulan arastirma modelinde yer alan ana boyutlarin ve
degiskenlerin yapisint incelemek amaciyla faktér analizi uygulanmis ve degiskenlerin

modelde 6ngoriilen faktorler altinda toplandigi goriilmiistiir. Bu faktorler sunlardir:

-Gelecege Bakistaki Farkliliklar

-Kit Kaynaklarin Dagitimi

-Degisim Farkliliklar

-Grup Calisma Kiiltiirii

-Etkin Peformans Ol¢iilmesinin Uygulanmamasi

-Vizyon farkliliklar

-Oncelikler

Calisma kapsaminda ayrica, catismayi etkileyen degiskenlere yonelik degerlendirmeler
arasinda fark olup olmadigi da incelenmistir. Bu kapsamda, arastirmaya katilanlarin
degerlendirmeleri, katilimcilarin yaslarina, cinsiyetlerine, medeni durumlarina, meslekte
caligma siirelerine, pozisyonlarina, egitim durumlarina, isletmedeki caligma siirelerine,
pozisyondaki caligsma siirelerine olmak {izere toplam sekiz kriter agisindan incelenmis ve su

bulgular elde edilmistir.
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Calisanlarin cinsiyetlerine, medeni durumlarina ve egitim durumlarina gore farklilik

goriilmemistir.

Calisanlarin  meslekteki tecriibelerine gore pazar gelistirme siirecinde “Kit
Kaynaklarm Dagitimi” boyutunda 6-10 yil arasi ¢alisanlarin 1 yildan az ¢alisanlara
gore daha sik catisma yasadiklar1 goriilmiistiir. 11-15 yil arasi1 ¢alisanlarin yine Kit
Kaynaklar boyutunda 1-5 yil arasi ¢alisanlara gore daha sik ¢atisma yasadiklari tespit
edilmistir. 16 yil ve iizeri ¢alisanlarin yine Kit Kaynaklarin Dagitimi1 boyutunda 1
yildan az ¢alisanlara nazaran daha sik ¢atisma yasadiklar1 goriilmistiir. 16 yil ve tizeri
calisanlarin Kit Kaynaklarin Dagitimi boyutunda 1-5 yil arasi ¢alisanlara gore daha
stk catisma yasadiklar1 tespit edilmistir. Bu bulgu, literatiirde yer alan, orgiitlerde
“’Kit Kaynaklarin Dagitimi’” boyutu (Diisiikcan, 2003:32) ile de ortiismektedir.
Mevcut pozisyonda caligma siirelerine gore Gelecege Bakistaki Farkliliklar, Degisim
Farkliliklar1 boyutlarinda ¢atisma yasadiklari tespit edilmistir. 6-10 yil arast mevcut
pozisyonda g¢aliganlarin 11-15 yil arast mevcut pozisyonda calisanlara gore Gelecege
Bakistaki Farkliliklar boyutunda daha az ¢atisma yasadiklari goriilmiistiir. 1 yildan az
calisanlarm 6-10 yil aras1 ¢alisanlara gore Oncelikler boyutunda ¢atisma yasama
oranlari daha diistiktiir. Yine 1 yildan az c¢alisanlarin 11-15 yil arasi ¢alisanlara
nazaran Oncelikler boyutunda ¢atisma yasama oranlar1 daha diisiik oldugu
goriilmiigtiir. Literatiir de yer alan sonuglara gore de orgiitlerde “’Gelecege Bakistaki
Farkliliklar’> (Diistikcan, 2003:36) ve “’Degisim Farkliliklar1’” (Degirmenci, 2008:29)
boyutlarinda ¢atisma yasandigi goriilmiistiir.

Isyerinde galigma siirelerine gore 11-15 yil arasi calisanlarin 1 yildan az ve 1-5 yil
arast c¢alisanlara gore Kit Kaynaklar boyutunda daha sik catisma yasadiklar1 tespit
edilmistir. 6-10 y1l aras1 ¢alisanlarin 1 yildan az galisanlara gére Oncelikler boyutunda
daha sik ¢atisma yasadiklar1 goriilmiistiir. Bu bulgu, literatiirde yer alan, orgiitlerde
“’Kit Kaynaklar1 Dagitimi1’” (Diisiikcan, 2003:32) boyutu ile de desteklenmektedir.
Yas gruplarma gore Fonksiyonel Bagimlilik (Oncelikler) boyutunda 46-55 yas arasi
calisanlarin 26-35 yas arasi calisanlara nazaran daha sik c¢atisma yasadiklari tespit
edilmistir. Literatiir de yer alan sonuglara gore de orgiitlerde ¢ Oncelikler’”

(Degirmenci, 2008:23) boyutu ile de ortiismektedir.
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Sektor degiskenleri arasinda catisma boyutlarinda faklilik olup olmadigr Sektor

Degiskenine Gore Bagimsiz T Testi ile tespit edilmistir. Pazar gelistirme siirecinde yasanan

catigmalar1 etkileyen boyutlara iliskin degerlendirmelerde, demir-gelik ve finans sektorleri

arasinda anlamli farkliliklar olup olmadig1 da incelenmistir. Elde edilen bulgulara gore, iki

sektor arasinda, hemen her boyut hakkindaki degerlendirmelerde farklilik oldugu

goriilmektedir. Bu temel farkliligin, sistem yaklagimi ile bakildiginda, sektorlerin girdilerinin,

islemlerinin ve ¢iktilarinin olduke¢a farkli olmasindan kaynaklandigi sdylenebilir. Bu konu

daha ayrintili bir calisma gerektirmekle birlikte, bu arastirmada elde edilen bulgular asagida

Ozetlenmistir.

Pazar gelistirme siirecinde yasanan catismalar1 etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Kit Kaynaklarin Dagitimi1” boyutunda, iki sektor arasinda iist
yonetimin tutumundan kaynakli bir farklilik oldugu goriilmiistiir. Bu farkliligin
nedenini anlamak i¢in baska c¢alismalar yapilmasi gerekir. Bununla birlikte, bu
aragtirma kapsaminda, her iki sektOriin iist yonetiminin karst karsiya kaldiklar
sorunlarin  birbirlerinden  olduk¢a  farkli  olmasinin, ¢atismaya iliskin
degerlendirmelerinde de farkliliklara yol agabilecegi sdylenebilir. Literatiir de yer alan
sonuglara gore orgiitlerde “’Kit Kaynaklarin Dagitimi’’ (Diistikcan, 2003:32) boyutu
ile de desteklenmektedir.

Pazar gelistirme siirecinde yasanan catismalar1 etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Kit Kaynaklarin Dagitim1” boyutunda, iki sektdr arasinda
fonlarin adil bir sekilde dagitilmasindan kaynakl bir farklilik oldugu goriilmiistiir. Bu
farkliligin nedenini anlamak i¢in bagka ¢alismalar yapilmasi gerekir. Bununla birlikte,
bu aragtirma kapsaminda, her iki sektoriin {ist yonetiminin kaynaklarin dagitiimasi
konusundaki beklentilerinin birbirlerinden oldukga farkli olmasinin, ¢atismaya iliskin
degerlendirmelerinde de farkliliklara yol acabilecegi sOylenebilir. Sonug olarak, demir
celik sektoriinde Fonlarin Adil Bir Sekilde Dagitilmasindan kaynakli ¢atismanin
finans sektoriine gore daha sik yaganmakta oldugu goriilmiistiir. Bu bulgu, literatiirde
yer alan, orgiitlerde “’Kit Kaynaklar1 Dagitimi’” (Diisiikcan, 2003:32) boyutu ile de
desteklenmektedir.

Pazar gelistirme siirecinde yasanan catismalar1 etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Kit Kaynaklarin Dagitimi” boyutunda, iki sektdr arasinda

Yeterli Reklam Yapilabilmesi konusundan kaynakli bir farklilik oldugu goriilmiistiir.
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Bu farkliligin nedenini anlamak i¢in baska ¢alismalar yapilmasi onerilebilir. Bununla
birlikte, bu aragtirma kapsaminda, her iki sektoriin st yonetiminin Yeterli Reklam
Yapilabilmesi konusundaki beklentilerinin birbirlerinden olduk¢a farkli olmasinin,
catigmaya iliskin degerlendirmelerinde de farkliliklara yol acabilecegi sdylenebilir
(Diistikcan, 2003:32).

Pazar gelistirme siirecinde yasanan c¢atismalar1 etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Kit Kaynaklarin Dagitimi” boyutunda, iki sektor arasinda
Promosyonlarin Uygulanmasindan kaynakli bir farklilik oldugu goriilmiistiir. Bu
farkliligin nedenini anlamak i¢in bagka caligsmalar yapilmasi gerekir. Bununla birlikte,
bu arastirma kapsaminda, her iki sektoriin iist yOnetiminin Promosyonlarin
Uygulanmas: konusundaki beklentilerinin birbirlerinden olduk¢a farkli olmasinin,
catigmaya iliskin degerlendirmelerinde de farkliliklara yol acabilecegi soylenebilir.
Sonug olarak, demir celik sektoriinde Promosyonlarin Uygulanmasindan kaynakli
catisgmanin finans sektoriine gore daha sik yasanmakta oldugu goriilmiistiir
(Diistikcan, 2003:32).

Pazar gelistirme siirecinde yasanan catismalar1 etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Vizyon Farkliliklar1” boyutlarinda, iki sektér arasinda
Boliimlerarast Amag Farkliliklarindan kaynakli bir farklilik oldugu goriilmiistiir. Bu
farkliligin nedenini anlamak i¢in bagka ¢alismalar yapilmasi gerekir. Bununla birlikte,
bu arastirma kapsaminda, her iki sektoriin {ist yonetiminin Boliimlerarasi Amag
Farkliliklar1 konusundaki beklentilerinin birbirlerinden oldukg¢a farkli olmasinin,
catigsmaya iliskin degerlendirmelerinde de farkliliklara yol acabilecegi sdylenebilir.
Sonug olarak, demir celik sektoriinde Boliimlerarast Amag¢ Farkliliklar1 kaynakli
catigmanin finans sektoriine gore daha sik yagsanmakta oldugu sdylenebilir. Bu bulgu,
literatiirde yer alan, orgiitlerde *’Vizyon Farkliliklar1’” (Degirmenci, 2008:27), (Kogel,
2005:671) boyutu ile de desteklenmektedir.

Pazar gelistirme siirecinde yasanan catismalar1 etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Oncelikler” boyutunda, iki sektdr arasinda Hangi Hedef Kitleye
Yonelinecegine iliskin farklilik oldugu goriilmiistiir. Bu farkliligin nedenini anlamak
icin bagka ¢aligmalar yapilmasi gerekir. Bununla birlikte, bu arastirma kapsaminda,
her iki sektoriin iist yonetiminin Hangi Hedef Kitleye Yonelinecegi konusundaki

beklentilerinin  birbirlerinden olduk¢a farklt olmasinin, c¢atismaya iliskin



135

degerlendirmelerinde de farkliliklara yol agabilecegi diisliniilebilir. Sonug¢ olarak,
demir ¢elik sektoriinde Hangi Hedef Kitleye Yonelinecegi konusundaki
farkliliklardan kaynakli ¢atismanin finans sektoriine gore daha sik yasanmakta oldugu
soylenebilir Literatiir de yer alan sonuglara gore de orgiitlerde “’Oncelikler’’
(Degirmenci, 2008:23) boyutu ile de ortiismektedir.

Pazar gelistirme siirecinde yasanan c¢atismalar1 etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Degisim Farkliliklar1” boyutunda, iki sektor arasinda Iletisim
Engelleri kaynakli farklilik oldugu da goériilmistiir. Bu farkliligin nedenini anlamak
icin bagka caligmalar yapilmasi gerekir. Bununla birlikte, bu arastirma kapsaminda,
her iki sektdriin iist ydnetiminin iletisim Engelleri konusundaki diisiincelerinin
birbirlerinden oldukg¢a farkli olmasinin, catismaya iligkin degerlendirmelerinde de
farkliliklara yol agabilecegi diislincesini akla getirebilir. Sonug olarak, demir celik
sektoriinde Iletisim Engellerinden kaynakli catismanin finans sektdriine gore daha sik
yasandig tespit edilmistir. Literatiir de yer alan sonuglara gore de orgiitlerde ¢’ iletisim
Engelleri’’ (Degirmenci, 2008:29) boyutu ile de ortiismektedir.

Pazar gelistirme siirecinde yasanan c¢atismalart etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Degisim Farkliliklar1” boyutunda, iki sektor arasinda alinacak
kararlarda sadece Hiyerarsik Yapinin Etkili olmasi kaynakli bir farklilik oldugu
gorilmiistiir. Bu farkliligin nedenini anlamak i¢in baska caligmalar yapilmasi
Onerilebilir. Bununla birlikte, bu arastirma kapsaminda, her iki sektoriin iist
yonetiminin Hiyerarsik Yapinin Etkili Olmast konusundaki tutmlarinin birbirlerinden
oldukga farkli olmasinin, ¢atismaya iliskin degerlendirmelerinde de farkliliklara yol
acabilecegi sOylenebilir. Sonug olarak, finans sektoriinde Hiyerarsik Yapimin Etkili
olmasindan kaynakli ¢atismanin demir gelik sektdriine gore daha sik yasandigi tespit
edilmistir. Literatiir de yer alan sonuglara gore de oOrgiitlerde “’Hiyerarsik Yapinin
Etkili Olmas1’” (Ertiirk, 2000:229) boyutu ile de o6rtiismektedir.

Pazar gelistirme siirecinde yasanan c¢atismalar1 etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Etkin Performans Olgiilmesinin Uygulanmasi” boyutunda, iki
sektdr arasinda iist yonetimin degerlendirmelerinde Odiillendirme Uygulamalarimdan
kaynakli bir farklilik oldugu goriilmiistiir. Bu farkliligin nedenini anlamak icin baska
caligmalar yapilmasi gerekir. Bununla birlikte, bu arastirma kapsaminda, her iki

sektoriin Odiillendirme Uygulamalar1 konusundaki iist ydnetiminin diisiincelerinin
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birbirlerinden oldukg¢a farkli olmasinin, ¢atismaya iliskin degerlendirmelerinde de
farkliliklara yol agabilecegi soOylenebilir. Sonu¢ olarak, demir g¢elik sektoriinde
Odiillendirme Uygulamalarmm farkli olmasindan kaynakli ¢atismanin finans
sektoriine gore daha sik yasandigi goriilmistiir. Bu bulgu, literatiirde yer alan,
orgiitlerde ‘“Etkin Performans Olgiilmesinin Uygulanmas1’> (Aslan, 2010), (Eren,
2001:547) boyutu ile de desteklenmektedir.

Pazar gelistirme siirecinde yasanan c¢atismalar1 etkileyen degiskenlere iliskin
degerlendirmelerde, “Etkin Performans Olgiilmesinin Uygulanmas1” boyutunda, iki
sektor arasinda Performans Uygulamalarindan kaynakli bir farklilik oldugu
goriilmistliir. Bu farkliligin nedenini anlamak i¢in baska calismalar yapilmasinm
Onerebiliriz. Bununla birlikte, bu arastirma kapsaminda, her iki sektoriin st
yonetiminin Performans Uygulamalart konusundaki diistincelerinin birbirlerinden
oldukca farkli olmasinin, ¢atigsmaya iliskin degerlendirmelerinde de farkliliklara yol
acabilecegi soylenebilir. Sonuc¢ olarak, demir c¢elik sektoriinde Performans
Uygulamalarinin farkli olmasindan kaynakli ¢atismanin finans sektoriine gore daha
sik yasandigi goriilmiistiir (Aslan, 2010), (Eren, 2001:547).

Elde ettigimiz analiz sonuglar1 dogrultusunda pazar gelistirme siirecinde dogru
uygulanan catisma yonetiminin ¢cagdas pazarlama yaklasimlarin biitliinleyen bir parca
oldugu kacinilmazdir. Pazar gelistirme siirecinde catisma yoOnetiminin, Oncelikle
satmaktan once tutundurma faaliyetlerini gerceklestirebilmek amaci ile, isletme i¢i
kisiler aras1 ve gruplar arasi olasi catisma tiirlerine Orgiitii daha dayanikli hale
getirmesine odaklanilmalidir. Bunun yanisira isletme disindaki satis kanallarimi
desteklemek, satis sonrasi hizmetleri devam ettirebilmek ve nihai tiiketicilerin marka
bagliligini olusturabilmek i¢in dogru uygulanma gerekliligi goriilmektedir. Boylelikle
pazar gelistirme siirecindeki catisma alanlarinda orglitsel aktorlerde farkindalik
olusturularak dogru yonetimsel kararlar verilebilmesi konusunda bir sonuca
ulagilabilir. Orgiitiin farkli islevsel kisimlar1 biitiinlestirilerek kurumu bir araya
getirecek giiclii iletisim kanallar1 belirlenip, orgiitsel yonetimin ve orgiitiin islevsel
protokollerinin  kolaylastiritlip, pazar gelistirme siirecinde  biiylik  destek
mekanizmalarinin olusturulmasi saglanmis olur. Orgiitiin faaliyet alanlarinda dogru
stratejilerin belirlenmesi ve bu stratejilerin uygulanmasi ile pazar gelistirme siirecinin

gelecekteki etkisinin kurumun vizyonunu desteklemesi saglanmis olur.
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EK:1: Arastirmada kullamlan anket formu

Sayin Katilimci;

Bu anket formu, isletmeniz igerisinde diger personelle aranizda ortaya c¢ikan ¢atigsmalarin
nedenlerine iligkin gorlislerinizi tespit etmek lizere hazirlanmistir.

Bir orgiitte catisma; bireyler ve gruplarin ¢alisma ortamindaki etkilesimlerinde
yasanan sorunlar sonucunda, orgiitteki calisma performansin1 ve orgiitiin i¢
dinamiklerini  olumlu ya da olumsuz yonde etkileyen olaylar olarak
tanmimlanabilmektedir.

Bilimsel bir amag i¢in hazirlanan bu ¢alismada isim belirtmek zorunda degilsiniz. Gergegi
yansitan cevaplarmizin ¢alismanin degerini arttiracagini  diisiinmekteyiz. Calismamiza
vereceginiz katki icin tesekkiir ederiz.

Filiz BOZAGAC Prof.Dr. Haluk KORKMAZYUREK
Toros Universitesi Tez Danismani
Isletme Yiiksek Lisans

KIiSISEL BILGILER

1. Calistigmiz Isletmenin adi NEdir?.............ocoeuiveveceeeeeeeeeeeeee e
2. Isletmedeki pozisyonunuz nedir?

[ ] Isletme Sahibi-Ortag1

[ ] Ust Diizey Yénetici (Genel Miidiir, Yénetim Kurulu Uyesi)

[ ] Orta Diizey Yonetici (Boliim Miidiirleri, Yardimcilari)

3. Yasiniz?

[118-25 [126-35 [136-45 [ 146-55 [ 155 ve tizeri

4. Cinsiyetiniz? [ ] Kadin [ ] Erkek

5. Ogrenim Diizeyiniz?

[ ] llkdgretim [ ] Lise ve Dengi [ ] Universite [ ] Yiiksek Lisans/Doktora [ ] Diger

6. Medeni Durumunuz? [ ] Bekar [ ] Evli [ ] Bosanmuis [ ] Esi Vefat Etmis

7. Bu isletmede kag yildir ¢alismaktasiniz?

[11yildanaz [ ] 1-5 yil aras1[ ] 6-10 y1l aras1 [ ] 11-15 yil aras1 [ ] 16 yil ve tizeri

8. Mevcut pozisyonunuzdaki ¢aligma siireniz nedir?

[11yildanaz [ ] 1-5 yil aras1[ ] 6-10 y1l aras1 [ ] 11-15 yil aras1 [ ] 16 yil ve tizeri

9. Mesleginizi kag yildir yapmaktasiniz?

[11yildanaz [ ] 1-5 yil aras1[ ] 6-10 yil aras1 [ ] 11-15 yil aras1 [ ] 16 yil ve iizeri

10. Calistiginiz birimde emrinizde ¢alisan kisi say1s1 Kagtir?.........c.ccoveevievienieniienenne,

ASAGIDAKI OLCEGI DIKKATE ALARAK, IFADELERIN KARSISINDA YER
ALAN OLCEK DEGERLERINDEN UYGUN BULDUGUNUZU ISARETLEYINiZz.

1

2 3 4 5

KESINLIKLE KATILMIYORUM | KARARSIZIM | KATILIYORUM | KESINLIKLE
KATILMIYORUM KATILIYORUM
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CATISMA NEDENLERI

Kesinlikle
Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle
Katiliyorum

Pazar Gelistirme siirecinde ¢atigsmalar
genellikle {ist yonetimin tutumundan
kaynaklanmaktadir.

1

5

Firmamizin Pazar gelistirme ¢abalarinda
biitge fonlar1 adil bir sekilde
dagitilmaktadir.

Firmamizda satig giiciimiizii hedeflenen
pazara etkili bir sekilde kanalize
edebiliyoruz.

Firmamizin Pazar gelistirme ¢abalari
kapsaminda yeterli reklam yapabiliyoruz.

Pazar gelistirme girisimlerimizde ¢esitli
promosyon uygulamalarini rahatlikla
yapabiliyoruz.

Pazar gelistirme siirecinde boliimler
arasindaki amag farkliliklar1 catigmalara
yol agmaktadir.

Pazar gelistirme siirecinde boliimler
arasinda zamanlama agisindan ¢atisma
yasanmaktadir.

Pazar gelistirme siirecinde verilerin
degerlendirilmesindeki farklilik
¢atigsmaya neden olmaktadir.

Pazar gelistirme ¢abalarinda hangi hedef
cografi pazara yonelinecegi konusunda
anlagmazliklar yaganmaktadir.

10

Pazar gelistirme siirecinde hangi hedef
kitleye yonelinecegi konusunda
anlagmazliklar yaganmaktadir.

11

Grup caligma kiiltiiriimiizde
karsilagtigimiz iletisim engelleri algilama
farkliliklarindan kaynaklanmaktadir.

12

Grup caligma kiiltiirimiizde
karsilastigimiz iletisim engelleri egitim
diizeyi farkliliklarindan
kaynaklanmaktadir.

13

Grup caligma kiiltiirimiizde
karsilastigimiz iletisim engelleri
hiyerarsik kademe farkliliklarindan
kaynaklanmaktadir.

14

Firmamizda Pazar gelistirme siirecinde
alinacak kararlarda sadece hiyerarsik
yap1 etkili olmaktadir.

15

Firmamizda Pazar gelistirme siirecinde
almacak kararlarda hiyerarsik yap1
disinda gayri resmi iligkilerin de etkili
oldugunu diisiiniiyorum.
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16

Pazar gelistirme siirecinde firmamiz
calisanlarinin sosyal iligkileri Pazar
gelistirme siirecinde ¢atigmalara yol
acmaktadir.

17

Firmamizin Pazar gelistirme stirecinde
calisanlart motive eden faktorler
catigmalara sebep olmaktadir

18

Etki ekip ¢alismasinin olmamasi Pazar
gelistirmede ¢atigmalara neden
olmaktadir.

19

Firmamizda etkin ekip ¢alismasinin ekip
icinde yapilamamasinin nedeni
gorevlerin agik belirlenmemis olmasidir.

20

Firmamizda etkin ekip ¢aligmasinin
uygulanamamasinin nedeni sorumluluk
siirlarmin belirgin olmamasindan
kaynaklanmaktadir.

21

Firmamizda etkin ekip ¢alismasinin
uygulanamamasi takim tiyelerinin
isbirligi yapmakta isteksiz olmalarindan
kaynaklanmaktadir.

22

Isletmemizde pazar gelistirme
cabalarinda rol alan personelin kisisel
amag farkliliklar1 ¢atisma nedeni
olabilmektedir.

23

Isletmemizde pazar gelistirme
cabalarinda rol alan personelin deger
yargist farkliliklart ¢atigmalara sebep
olmaktadir.

24

Isletmemizde pazar gelistirme
¢abalarinda rol alan personelin bilgi
diizeyindeki farkliliklar1 ¢atigmalara
sebep olmaktadir.

25

Firmamiz ¢alisanlar1 pazarin gelismesi
Olgiisiinde odiillendirilmektedir.

26

Isletmemizin pazarmin gelismesi iistiin
bir performans gostergesi olarak kabul
edilmektedir.

27

Isletmemizde pazar gelistirme
¢abalarinda kullanilan teknolojik
yeniliklere personelin uyumu konusunda
sikintilar yagsanmaktadir.

28

Isletmemizde pazar gelistirme
¢abalarinda rol alan personelin arasindaki
kusak farkliliklart sikintilar yaganmasina
sebep olmaktadir.

29

Isletmemizde pazar gelistirme
siireglerinde rol alan galisanlarin zaman
faaliyet planlarindaki farkliliklar sorun
kaynag1 olmaktadir.
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