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0z

Bu calismada igsel pazarlama yaklagimmin oOrgiit iklimi {izerine etkisinde
duygusal bagliligin aracilik rolii incelenmistir. Calismada yerli ve yabanci literatiir
taramasi yapilmustir. Literatiir taramasi sonucunda ¢aligmanin teorik alt yapist
olusturulmustur. Daha sonra, arastrmanin uygulama kismmi olusturmak igin anket
calismas1 yapilmustir. Arastirma Karabiik Universitesi'nde gorev yapmakta olan
Ogretim Elemanlar1 iizerinde gergeklestirilmistir. Anket formunun ilk kisminda
demografik ozellikleri dlgen sorular sorulmustur. Ikinci kisminda icsel pazarlama
faaliyetlerini 6lgmeye yonelik sorular yer almistir. Ugiincii kisimda kullanilan dlgek
orgiit iklimine iliskin sorulardan olusmaktadir. Anket formunun son kisminda ise
duygusal bagliliga iliskin sorular yer almaktadir. Arastirmada amacglara ulasabilmek
icin frekans analizi, giivenilirlik analizi ve faktor analizleri yapilmistir. Arastirma

hipotezleri hiyerarsik regresyon analizleri ile test edilmistir.

Aragtirmanin sonucunda akademik personelin igsel pazarlama faaliyetlerindeki
algilarinm orgiit iklimi ile duygusal baglilik {izerinde pozitif yonlii anlamli etkisinin
bulundugu belirlenmistir. Benzer sekilde duygusal bagliligin 6rgiit iklimi tizerinde
pozitif yonlii anlamli etkisinin bulundugu goézlenmistir. i¢sel pazarlamanin érgiit iklimi
tizerindeki etkisinde duygusal bagliligin ise kismi aracilik roliiniin bulundugu tespit

edilmistir

Anahtar Kelimeler: I¢sel Pazarlama, Orgiit Iklimi, Duygusal Baglilik.



ABSTRACT

In this study, the mediating role of affective commitment in the effect of
internal marketing approach on organizational climate is examined. In this study,
domestic and foreign literature was searched. As a result of the literature review, the
theoretical background of the study was established. After presenting the theoretical
background, a survey was conducted to form the application part of the research. The
research was carried out on the teaching staff of Karabiik University. In the first part of
the questionnaire, the questions measuring demographic characteristics were asked. In
the second part, there are questions about measuring internal marketing activities. The
scale used in the third part consists of questions about the organizational climate. In
the last part of the questionnaire, there are questions about affective commitment.
In order to achieve the objectives, frequency analysis, reliability analysis and factor
analysis were performed. The research hypotheses were tested with hierarchical

regression analyzes.

As a result of the research, it has been determined that the perceptions of
academic staff in internal marketing activities have a positive effect on organizational
climate and emotional commitment. Similarly, it has been observed that emotional
commitment has a positive and significant effect on organizational climate. Emotional
commitment has a partial mediating role in the effect of internal marketing on

organizational climate.

Keywords: internal Marketing, Organizational Climate, Affective Commitment.
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ARASTIRMANIN KONUSU

Arastrmanm  konusu, Karabiik Universitesinde gérev yapan akademik
personelin i¢sel pazarlama algilarmin o6rgiit iklimi {izerindeki etkisinde duygusal

bagliligin aracilik roliiniin incelenmesidir.

ARASTIRMANIN AMACI VE ONEMI

Bu c¢alisma Karabiik Universitesinde gorev yapan akademik personelin igsel
pazarlama algilarinin orgiit iklimi iizerine etkisinde duygusal bagliligin aracilik roliinii

ortaya koymay1 amag¢lamaktadir.

Gilintimiizde faaliyet gosteren kurumlarin basarili olmasini saglayan en Oonemli
unsur dig miisterilerin istek ve ihtiyaglarinin karsilanarak tatmin edilmesidir. Dis
miisteri memnuniyetini saglamak i¢in ise dncelikle i¢c miisterilerin yani ¢aligsanlarin
tatmin edilmesi gerekmektedir. Bu dogrultuda artik biitiin kurumlar ¢alisanlarinin
goriis ve diislincelerine 6nem vermektedir. Boyle bir yaklasim da calisanlarm ise
devamliligini, motivasyonunu, isle 6zdeslesmelerini ve kurum iginde temel inang ve
deger yargilar1 dogrultusunda hareket etmelerini saglayacaktir. Orgiitte bu olumlu
psikolojik ortamin yaratilmasinda duygusal baglilik 6nemli bir rol oynamaktadir.
Calisanlarm kurumlarina olan baglilik diizeylerinin yiiksek olmasi, yiikksek morale ve
motivasyona ayrica daha saglikli orgiit iklimine katkida bulunmaktadir. Dolayisiyla
orgiitlerin i¢sel pazarlama faaliyetlerine daha fazla 6nem vermeleri ve g¢alisanlarinin
duygusal bagliliklarmi arttirmalar1 saglikli bir orgiit iklimi bakimmdan 6nem arz
etmektedir. Bu nedenle bu ¢alismada Karabiik Universitesinde gdrev yapan akademik
personelin i¢sel pazarlama algilarmin Orgiit iklimi iizerine etkisinde duygusal

bagliligm aracilik rolii incelenmistir.
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ARASTIRMANIN YONTEMIi

Veri Toplama Yontemi

Calismada veri toplama araci olarak anket yontemi kullanilmistir. Veri toplama
amaciyla kullanilan anket formu {i¢ boliimden olusmaktadir. Ik béliimde katilimcilarin
demografik 6zelliklerini belirlemeye yonelik yedi ifade bulunmaktadir. Ikinci boliimde
14 ifadeden olusan ve katilimcilarin i¢sel pazarlama algilarini belirlemek i¢in i¢sel
pazarlama olgegi yer almaktadir. Uciincii boliimde ise orgiit iklimi 6lcegi
bulunmaktadir. Olgek 21 ifadeden olusmaktadir. Olgekte orgiit ikliminin varhigi ve
calisanlarin orgiit iklimi hakkindaki diisiinceleri Olciilmeye calisiimistir. Dordiincii
boliimde ise, 6 ifadeden olusan ve katilimeilarin duygusal baglilik diizeylerini 6lgmeye

yonelik duygusal baglilik 6lgegi yer almaktadir.

Cahsmada Kullanilan Olcekler

Arastirma kapsaminda Foreman ve Money (1995) tarafindan gelistirilen ve 14
ifadeden olusan igsel pazarlama o6lgegi kullanilmustir. Orgiit ikliminin varhig ve
katilimcilarin orgiit iklimi hakkindaki diistincelerini Ol¢lilmeye yonelik olan orgiit
iklimi 6lcegi ise Rogg vd., (2001) tarafindan gelistirilmistir. Olcek 21 ifadeden
olugmaktadir. Katilimcilarin duygusal baglilik diizeylerini 6l¢gmek amaciyla kullanilan
duygusal baglilik 6lgeginde Allen ve Meyer (1991) tarafindan gelistirilen ii¢ boyutlu
ve on yedi ifadeden olusan oOrgiitsel baglilik 6lgeginin duygusal baglilik boyutuna
yonelik 6 ifade bulunmaktadir. Olgceklerde 5°1i likert kodlamasiyla; 1. Kesinlikle
Katilmiyorum, 2. Katilmiyorum, 3. Kararsizim, 4. Katiliyorum, 5. Kesinlikle

Katiliyorum segenekleri yer almstir.

Analiz Yontemi

Elde edilen verilerin analizi i¢cin SPSS 20 istatistik paket programi
kullanilmistir. Oncelikle arastirmaya katilan kisilerin demografik 6zelliklerini ve &lgek
ifadelerine katilim diizeylerini incelemek i¢in tanimlayici analizler yapilarak o6lgek

ifadelerinin aritmetik ortalama degerleri hesaplanmistir. Ardindan giivenilirlik analizi

12



ve Olgek boyutlarinin tespiti igin Agiklayict Faktor analizi yapilmistir. Son olarak da
arastirmada igsel pazarlama faaliyetlerinin orgiit iklimi {izerine etkisinde duygusal

bagliligin aracilik roliinii belirlemek amaciyla regresyon analizi yapilmistir.

Arastirmanin Modeli

Calismada test edilmek istenen hipotezler kapsaminda olusturulan aragtirma modeli

Sekil 1’de sunulmustur.

Duygusal Baghhk
H2 H3
H4
I¢csel Pazarlama H1 Orgiit Iklimi

Sekil 1. Arastirmanin Modeli

ARASTIRMA HIPOTEZLERI
Arastirma kapsaminda kullanilan hipotezler asagida sunulmustur.
Hi. icsel pazarlamanin 6rgiit iklimi iizerinde pozitif yonlii etkisi vardir.
H,. I¢sel pazarlamanin duygusal baghilik {izerinde pozitif yonlii etkisi vardir.
Hs. Duygusal bagliligin 6rgiit iklimi lizerinde pozitif yonlii etkisi vardir.

Hy: Igsel pazarlamanmn 6rgiit iklimi {izerindeki etkisinde duygusal bagliligin
aracilik rolii vardir.

13



EVREN VE ORNEKLEM

Caligmanim evrenini, Karabiik Universitesi’nde gorev yapmakta olan tiim
akademik personel olusturmaktadir. Bu g¢ercevede, Karabiik Universitesi Personel
Daire Bagkanligi’ndan alinan verilere gére 2018 Kasim ay1 itibariyle kurumda 961
akademik personel gorev yapmaktadir. Dolayisiyla ¢aligmanin evreni 961 akademik

personelden olusmaktadir.

Universite biinyesinde anketler 250 akademik personele dagitilmis ve dagitilan
anketlerden 201 tanesi geri donmistiir. Dolayisiyla arastirmanm orneklemi 201
akademik personelden olusmaktadir. Arastirma kapsaminda 201 akademik personel ile
yliz ylize anket yontemiyle goriisme yapilmis ve analizler bu veriler ilizerinden

gergeklestirilmistir.

KAPSAM VE SINIRLILIKLAR

Aragtrmanm evrenini Karabiik Universitesi’nde gérev yapan akademik
personel olusturmaktadir. Arastirma iiniversitede calisan idari personellere ve diger
iiniversitelere de yapilabilirdi. Dolayisiyla ¢alismanin ana kisiti; analizler sonucunda
elde edilen bulgularin gecgerliligi sadece belirtilen kurumun akademik personelini
kapsamaktadir. Farkli kurumlarda gerceklestirilecek olan arastirmalar ile farkli bulgu

ve sonugclara ulasilabilir.
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GIRIS

Hizli bir degisim igerisinde olan giiniimiiz diinyasinda her alanda meydana
gelen degismeler ekonomik, kiiltiirel ve sosyal degisimleri de zorunlu kilmaktadir.
Bilgi toplumuna gegisle birlikte orgiitler biirokratik yonetim tarzindan vazgegmekte ve
kendini yoneten orgiitlere dogru bir gecis yapmaktadir. Bu gegis dogrultusunda orgiit
yapilar1 ve yonetim anlayislar1 da degisim gostererek daha katilimci ve insan odakli bir
hale gelmektedir. Modern pazarlama anlayisina gore hedeflenen miisteri tatminine
ulasmak icin Once calisanlarm tatmin edilmesi gerekliligi savunulmaktadir.
Calisanlarin tatmininin saglanmasi suretiyle miisterilerin tatmin edilmesi hususunun
yani i¢sel pazarlamanin ortaya ¢ikisi, bu gelismelerin bir iiriiniidiir. I¢sel pazarlamada
miisteri i¢ miisteri ve dis miisteri olarak iki boliime ayrilarak degerlendirilmistir. I¢
miisteri orgiitiin kendi ¢alisanlari, dis miisteri ise Orgiitiin iirettigi mal ve hizmetlerin
sunuldugu hedef kitledir. Oncelikle i¢ miisterilerin istek ve ihtiyaclarmi karsilamak
gerekmektedir. I¢ miisteriler yani calisanlarin uygun tesvik araglariyla tatmin ve

motivasyon diizeylerini arttirmak miimkiin olmaktadir (Ozdemir, 2006:1).

Orgiit iklimi ¢alisma ortammin is gdrenler tarafindan algilanan psikolojik ve
sosyal yonidir. Yani beraber c¢alisan bireylerin ¢alisma ortamindaki havanin
niteligidir. Orgiite benligini kazandiran orgiit iklimi kavram, calisma ortamindaki
bireylerin davranislarmi agiklamada 6nemli bir yere sahiptir. Is gorenlerin birbirleriyle
iletisimleri sonucunda zamanla bir 6rgiit kimligi olusur. Calisanlarda karsilikli giiven
ve anlayls bu kimlik sayesinde olusur. Is gorenlerin duygularini, davramslarmi,

motivasyonlarini etkileyen orgiit iklimi ¢alisanlarin performanslarini da arttirmaktadir

(Ozkul, 2013:1).

Duygusal baglilik ise kisinin belirli bir 6rgiitle ve o orgiitiin amac, deger ve
hedefleriyle kendi amag¢ ve degerlerini 6zdeslestirip, bu hedefleri gergeklestirmek
lizere Orgiitte kalmayr istemesi durumunda ortaya g¢ikmaktadir (Oktay ve Giil,
2003:407). Duygusal baglilik, kisilerin orgiite pasif olarak bagli olmalarindan daha
fazlasim ifade etmekte olup, calistiklar: kurumun basarisi i¢in birtakim fedakarliklar
yapmayi istemeleri durumunu kapsayan aktif bir bag: ortaya ¢ikarmaktadir (Giirbiiz,
2006:59).
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Faaliyet gosteren her kurum ve kuruluslarda oldugu gibi {iniversitelerin de
basarili olmasi, diger iiniversiteler igerisinde rekabet edebilmesi ve tercih edilen
iiniversite olabilmesi gerekmektedir. Bu da tiniversitelerde i¢ miisteri konumunda olan
akademisyenlerin, kurumlarina karsi olumlu bir tutum gelistirmelerini saglayacak
ortam ve imkanlarin saglanmasi ile miimkiin olacaktir. Akademisyenlerin sicak orgiit
ikliminin var oldugu ortamlarda caligmalari, kurumlarma olan baglilik duygularini
onemli dlciide etkileyecektir. Dolayisiyla orgiitsel bagliliklarmin ve motivasyonlarinin

iist diizeyde olmasi da tiniversitelerin basarisina dnemli katki saglayacaktir.

Bu kapsamda yapilan bu arastirmanin amaci, igsel pazarlama faaliyetlerinin
orgiit iklimi tizerindeki etkisinde duygusal bagliligin roliinii ortaya koymaktir. Ayrica,
Karabiik Universitesinde yapilan bir alan arastirmasi ile belirlenen degiskenler
arasindaki iligkiler incelenerek daha oOnceden yapilmis olan genellemelere katkida

bulunmaya ¢aligilacaktir.

Aragtirmanin birinci boliimiinde, i¢sel pazarlama, kavramsal olarak ele alinmas,
onemi iizerinde durulmustur. I¢sel pazarlama bashgi altinda, igsel pazarlamanin
tanimi, gelisim asamalari, dnemi, amaglari, unsurlari, igsel pazarlama modelleri, igsel
pazarlama stratejileri, i¢sel pazarlamanin yararlari ve i¢sel pazarlama uygulamalarinda
dikkat edilmesi gereken husular agiklanmaya cahisilmustir. Ikinci bdliimde, Orgiit
Iklimi kavrammin tanimi, dnemi, drgiit ikliminin boyutlari, érgiit iklimi cesitleri, drgiit
iklimini etkileyen faktorler ve orgiit iklimi ile orgiit kiltiirii iliskisi agiklanmistir.
Ucgiincii boliimde, Duygusal Baglilik Kavrami bashigi altinda orgiitsel baghlik kavram,
orgiitsel baghlik tiirleri, duygusal bagliligin tanimi, Allen ve Meyer’in modeline gore
duygusal baglhlik faktorleri ve duygusal bagliligin sonuglar1 agiklanmaya ¢alisilmstir.
Dordiincii boliimde, arastrmanmin konusu, amaci ve 6nemi, hipotezleri ve modeli,
kapsami ve smirliliklari, arastirmanin evren ve oOrneklemi, kullanilan 6lgekler, veri
toplama yontemi ve analiz yontemleri, arastirma sonucunda elde edilen bulgular yer

almistir. Son olarak da arastirma sonucuna Ve onerilere yer verilmistir.

Boyle bir ¢alisma hazirlanmasiyla birlikte hem igsel pazarlama hem de orgiit
iklimi ve duygusal baglilik ile ilgili literatiire katkida bulunulacag: disiiniilmektedir.
Calismada igsel pazarlama, orgiit iklimi ve duygusal bagliliga dair elde edilen sonuglar
araciligiyla benzer konularda yapilan arastirmalarin ulastigi sonuglarin kargilagtiriimasi

miimkiin olacaktir. Bu sayede igsel pazarlama, orgiit iklimi ve duygusal baghlik ile
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ilgili ileride yapilacak olan c¢aligmalara fikir verecek verilere ulasilmasi

hedeflenmektedir.
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BIiRINCi BOLUM

ICSEL PAZARLAMA

1.1 ICSEL PAZARLAMA KAVRAMININ TANIMI VE KAPSAMI

Igsel pazarlama, isletmenin ¢alisanlarma miisteri gibi davranmasi gerektigini
ongoren bir pazarlama yaklasimidir. Isletme ile ¢ahisanlar arasmndaki iliskiyi ifade
etmektedir. (Kaya ve Akyiiz, 2015:6). Tanimdan da anlasildig: tizere igsel pazarlama

isletme ile i¢ miisteri (¢alisanlar) arasindaki iliskinin kilit noktasmi olusturmaktadir.

I¢sel pazarlama kavramu ilk olarak Berry (1976) tarafindan kullanilmistir.
Isletmenin hedeflerine ulasmak i¢in ¢alisanlarini i¢ miisteri olarak goriip ¢alisan istek
ve ihtiyaglarmin karsilanmasi gerektigi goriisii i¢sel pazarlama kavrami olarak ilk

olarak Berry (1981) tarafindan tanimlanmistir (Rafiq ve Ahmed, 2000:450).

Kavramin onciisii olarak kabul edilen Berry’e gore igsel pazarlama kavrami;
calisanlar1 i¢ miisteriler olarak kabul ederek, isletmenin belirledigi amaclarmi
gerceklestirmek adina faaliyet yiiriitiirken, diger taraftan i¢ miisteri olarak kabul edilen
caliganlarin istek ve ihtiyaglarmi1 karsilamayr amaglayan ve bu dogrultuda

gerceklestirilen faaliyetleri de igsel iriinler olarak ele alan bir yaklasimdir (Esitti ve
Buluk 2018:290).

Pazarlama literatiiriinde icsel pazarlamanm birgok tanimi yapilmustir. Igsel
pazarlama ile ilgili c¢esitli yazarlar tarafindan ifade edilen tanimlar asagida

verilmektedir:

Berry ve Parasuraman (1992) Isletmenin fiiriinleriyle nitelikli calisanlarmn
isteklerini kargilama ve onlar1 motive etme, egitimlerle gelistirme ve elinde tutma

gayretleri olarak,

Ballantyne (2003) bilgi yenilenmesinin hedeflendigi bir isletme i¢i iliski

gelistirme stratejisi olarak,

Rafiq ve Ahmed (1993) isletmenin boliimleri aracilifiyla calisanlara yaptiklari
isi stirekli gelistirerek dig miisterin memnuniyetini saglayan ve bunu basarmak icin

yararlandig: biitiin faaliyetleri arastiran bir felsefe olarak,
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Joseph (1996) Isletmenin tiim kademelerindeki ¢alisanlar1 koordine etmek, onlar1
motive etmek ve isletmeye karsi gelistirdikleri olumlu tutumlar1 artrmak maksadiyla
uygulanan insan kaynaklar1 yonetimi, pazarlama ve bunlarla ilgili tim prensip ve

yaklasimlar olarak,

Greene vd. (1994) pazarlama yaklasimini miisteri odakli ¢alisanlara uygulayarak
basarili ¢alisanlarin istihdam edilmesi ve isletmede kalmalarinin saglanmasi olarak

tanimlamislardir.

I¢sel pazarlamayi tarif eden bu agiklamalar dogrultusunda igsel pazarlamayi;
motivasyonlar1 yiikksek ve miisteri odakli ¢alisanlar olusturarak, bu ¢alisanlar
aracilifiyla miisteri tatmininin saglanabilmesi i¢in tiim isletme c¢alisanlarinm,
isletmenin tamamina yonelik stratejilerinin en basarili bicimde uygulanabilmesi igin
yapilan planli davraniglar biitiinii olarak tanimlamak miimkiindiir (Taskin ve Yeni,
2016:64).

Isletmelerin pazarlama stratejilerini olustururken gegmiste bashca amaci dis
miisteriyi tatmin etmekti. Giiniimiizde ise dis miisteri kadar i¢ miisterinin de tatmin
edilmesi gerekliligi dnemsenmeye baslamistir. Giiniimiizde siirekli rekabet halinde
olan isletmeler, pazarlama stratejilerini bu dogrultuda belirlemektedirler. I¢ miisteriler
yani c¢alisanlarla beraber alinan kararlar v daha kolay uygulanabilmekte, sonugta da
isletmeye prestij kazandirma, miisterilerin tatmini ve sadakati gibi olumlu getirileri
olmaktadir (Inal ve Toksar1, 2008:363).

Sahip oldugu igerik agisindan igsel pazarlama kavrami incelenecek oldugunda
orgiitsel direncin tlizerinden gelinmesi, calisanlarin motivasyonlarinin yiiksek diizeyde
tutulmasi, calisanlar arasinda biitiinlesme saglanmasi, calisanlar araciligiyla miisteri
tatmininin gerceklestirilmesi gibi hususlarin yer aldig1 goriilecektir (isler ve Ozdemir,
2010:118).

Icsel pazarlama, isletmedeki ¢alisanlarm olusturdugu i¢ pazar diisiincesinden
ortaya cikmustir. Dig miisterilerin istek ve ihtiyaglarinin tatmin edebilmeleri i¢in
isletme ¢alisanlarinin yani i¢ miisterilerin; motivasyonlarinin saglanmasi, egitilmeleri,
bilgilendirilmeleri ve d&diillendirilmeleri gerekmektedir (Doukakis ve Kitchen,

2004:421). igsel pazarlama galisanlarm bu ihtiyaglarini karsilamay1 amaglamakta olup,
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biitiin isletmelerde 6nemli olmakla beraber, hizmet sektoriinde daha da 6nemli bir yere
sahiptir. (Greene, 1994:5).

I¢sel pazarlamada miisterilerin i¢ ve dis miisteri olarak ikiye ayrildig1 ve dis
miisterilerin tatmin edilmelerinin, i¢ miisteri olarak ifade edilen isletme ¢alisanlarinin
tatminine bagli oldugunu ifade etmek yerinde olacaktir. Pazarlama faaliyetlerinin
caliganlara uygulanmasi, onlarm isletme hedefleri dogrultusunda ¢alismasina yardimci
olarak miisteri odakli ve yiiksek performansli ¢alisanlar kazanilmasini, elde tutulmasmi
saglayacaktir (Yiice ve Kavak, 2017:81). i¢sel pazarlama bu g¢ercevede nitelikli ve
basarili ¢alisanlar1 isletmeye kazandirarak onlar1 elde tutmayr ve tatmin edilmelerini
saglayarak bu siire¢ i¢erisinde miisteri odakliligi olusturma tizerine yapilan faaliyetleri
kapsamaktadir (Y1ldiz, 2014:138).

I¢sel pazarlama giiniimiiz kosullarinda iizerinde kayda deger sayida ¢alismanin
yapildig1 bir disiplin olarak gériinmektedir ve bu da i¢sel pazarlamanin bilinirliginin ve
kullaniminin arttig1 anlamina gelmektedir. Bu husus goz oniine alinmak suretiyle i¢sel
pazarlamanin egitim, motivasyon, calisanlar1 elde tutma girisimleri, ¢alisan istihdam
etme ve iletisim gibi boyutlarin bir araya getirdigi bir kavram oldugu sdylenebilir

(Taskin ve Yeni, 2014:68).

I¢sel pazarlama, ¢alisanlarm isletmeye olan sadakatini ve bagliliklarmi saglamak
icin onlarm ihtiyag ve beklentilerini tatmin edecek eylemleri sunan bir gelisim
stratejisi ve onlara isletmenin miisterileriymis gibi davranmay1 6ngdren bir yonetim
yaklasimidir (Chang ve Chang, 2007:265). igsel pazarlama kavrami, c¢alisanlarin
orgiitsel bagliliklarini ve is tatminini igsel pazarlama yaklasimini basariyla uygulayan
isletmelerin artiracaklar1 fikrine dayanir (Caruana ve Calleya, 1998:110); (Tsai ve Wu,
2007:1292). Igsel pazarlama tiim ¢alisanlarm ortak ¢abasmnm isletme i¢in dnemli

oldugu varsayimina dayanir (Carmine, 2017: 222).

Isletmenin hedef ve misyonunu gerceklestirirken bir taraftan da calisanlarin
ihtiyac ve beklentilerini de karsilayan bir i¢sel pazarlamanin varligi onun

uygulamadaki basarisini gostermektedir (Joseph, 1996:55).

I¢sel pazarlama kavrami isletme ile ¢alisanlar1 arasindaki iligkiyi tanimlayan bir
kavramdir ve temel diigiincesi, miisteri ile dogrudan iletisime gegen ¢alisan, pazarin

baslangic noktasmi olusturmaktadir. Igsel pazarlama, isletmenin calisanlarina
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isletmenin amagclari, planladiklar1 ve giincel konular hakkinda bilgilendirme, bu
bilgiler dahilinde iistlenecekleri hakkinda egitim vermesini gerektirmektedir. Basarili

bir igsel pazarlama, dis miisteri tatminini olumlu etkilemektedir (Ene, 2013:70).

Son zamanlarda, bir¢ok hizmet endiistrisi, rekabetci giicler ve serbestlesme
nedeniyle 6nemli degisikliklere ugramak zorunda kalmistir. Bu degisiklikler onlara
beraberinde yeni firsatlar ve zorluklar getirdi. Bu zorluklarin {istesinden gelmek igin,
artan sayida hizmet kurulusu, i¢ pazarlama programlarmin anlasilmas: ve
uygulanmasinin gerekliligini kabul etmistir, ¢linkii i¢ pazar, tiim sektorler igin,

ozellikle de hizmet sektorleri i¢in dnemlidir (Frost ve Kumar, 2000:359).

Bir isletmenin pazarlama agisindan basarili olabilmesi i¢in hem i¢ hem de dis
pazarlamanin etkili bir sekilde ger¢eklesmesi ve birbirini destekler olmasi
gerekmektedir. Bu gereklilik c¢alisanlarin tatmin edilmelerinin dis miisteriler

tizerindeki etkisinin yiiksek olmasindan kaynaklanmaktadir (Ozdemir, 2014:57).

Kurumlarda en tstten en alt kademeye kadar tiim galisanlarinin onemsendigi
giiniimiizde, 6zellikle hizmet kavramiin 6n plana ¢ikmasiyla, calisanlar isletmeler i¢cin
daha ¢ok 6nem arz etmeye basglamistir. Bu anlayisla miisteri ile dogrudan iletisime
gecen calisanlarm bir i¢c miisteri olarak goriilmesinin, dig miisteri iizerinde olumlu
etkiler yaratacagini benimsemislerdir. Miisterileri tatmin etmek icin Oncelikle

caliganlar1 tatmin etmek gerekmektedir (Pantouvakis, 2012:178).

Bir isletmenin ilk pazari igsel pazarlama yaklasimina gore kendi ¢alisanlaridir.
Icsel pazarlama faaliyetleri ile c¢alisanlarm is konusunda isteklendirilmesi,
beklentilerinin karsilanmasi onlarin is doyumunu arttirarak, isletme performansini
arttirmakta ve isi birakma egilimini azaltmaktadir. Dolayisiyla da dis miisteri sadakati

ve tatmini saglanmaktadir. (Ahmet ve Rafig, 2003).

Icsel pazarlama, sosyal bilimlerdeki diger arastirma konularmda oldugu gibi
farkli bakis acilariyla incelenebilen bir yapidadir. Bu sebeple igsel pazarlamanin
icerigine dair iizerinde anlasilan verilerden séz etmek giictiir. I¢sel pazarlamanin

iceriginde yer alan belli bash veriler agsagidaki sekilde gosterilmektedir.

Sekil 2 incelendiginde i¢sel pazarlamada pazarlama benzeri araclar kullanilarak

calisanlara uygulanmasi gerektigi agiklanmistir. Miisteri odaklilik, ¢alisan tatmininin
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saglanmasi ve Ozel yeteneklerin ortaya ¢ikarilmasima yonelik faaliyetler ile kurumsal
yeterlilik saglanip is performansinin en iist seviyeye c¢ikarilmasi amaglanmaktadir

(Yiiksel, 2016:5).

Pazarlama Benzeri

Felsefe
. Organizasyonel
Igsel . .
Yeterlilik Is
Pazarlama — > —_—> Perf
erformansi
Karmasi Pazar Merkezli Davranis
Caligan Tatmini
Ozel/Bireysel Yetenek

Pazarlama Benzeri
Araclar

Sekil 2. i¢sel Pazarlamanm Igerigi

Kaynak: Yiiksel, 2016: 6

1.2 ICSEL PAZARLAMA KAVRAMININ GELISIM ASAMALARI

I¢sel pazarlama kavrammin gelisiminde, birbirine bagh {i¢ farkli asamadan s6z
etmek miimkiindiir. Bunlar; ¢alisan tatmini asamasi, miisteri yonliiliik agsamas1 (miisteri

oryantasyonunun saglanmasi) ve son alarak da strateji uygulama/degisim yOnetimi
asamasidir (Rafiq ve Ahmed 2000:450).

1.2.1. Cahsan Tatmini Asamasi

Bu asamada i¢sel konusunda yapilan ¢alismalarin Kilit noktasini ¢alisanlarin
tatmini ve motivasyonu olusturmaktadir. I¢sel pazarlamanin temelinin hizmet
kalitesini iyilestirme ¢abalarina dayanmasi bunun esas sebebidir. Isletme ¢alisanlarinm
performansindaki inig-¢ikiglar verdikleri hizmet Kalitesi diizeyinde de inis-gikiglara
sebep olmustur. Bu problemin ¢6ziimii amaciyla, isletmeler cabalarini hizmet
kalitelerini arttirma iizerinde yogunlastirmislardir. Bu dogrultuda, isletmenin
miisterilerinin tatmin edilmesi i¢in 6ncelikle ¢alisanlarinin tatmin edilmesi gereklidir
(Rafig ve Ahmed, 2000:450).
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Igsel pazarlama yaklasimi, miisterilerin tatmin edilmesinin yolunun ig

misterilerin yani c¢alisanlarin mutlu ve tatmin olmasi gerektigini savunmaktadir

(Coban, 2004:91).

Kisaca g¢aligan tatmini agamasi, i¢sel pazarlamanin gelisim agsamalar1 agisindan
baslangi¢ asamasi olarak goriinmektedir. Calisan tatmini asamasinda olumlu sonug
elde edilmesinin fikir aligverisi yapilmasi sebebiyle nispeten kolay oldugu
anlasilmaktadir. Calisan tatmini asamasini 6nemli kilan etken dis miisterilerin tatmin

edilmesinin ¢alisanlarin tatmin edilmesine bagli olmasidir (Yiiksel, 2016:8-9).
1.2.2. Miisteri Yonliiliik Asamasi

Isletmelerde calisan tatmininin saglanmasinin gerceklesmesi ile birlikte icsel
pazarlamanin geregi olarak miisteri yonlii bir yaklasima geg¢ilmis olacaktir. Degisen ve
gelisen kosullarla birlikte miisterilerin beklentileri basta olmak tizere farkli bir miisteri

yapismin varhgi s6z konusudur (Naktiyok ve Kiigiik, 2003:226).

I¢ miisteri olan isletme ¢alisanlarmi tatmin etmenin yanmda dis miisterilerin
istek ve ihtiyaglarmi karsilamak yani onlar1 da tatmin etmek i¢sel pazarlama
yaklasiminin ortaya ¢ikmasimda etkili olmustur (Ozdemir, 2014:61). Calisanlar tatmin
edilirken diger taraftan dis miisterilerin de tatmin edilmesi i¢sel pazarlamanin

amagclarmdandir (Kocaman, Durna ve inal, 2013:22).

I¢sel pazarlamanin bu asamasinda miisterilerin istek ve ihtiyaglarini giderebilen,
miisterileri yaptiklar1 isin merkezinde goren ¢alisanlar1 istthdam edebilmenin 6neminin
arttig1 goriilmektedir. Calisanlarin bu anlayisla ¢alisabilmeleri amaciyla her seyden
once motivasyonlarinin saglanmalar1 gerektigi ifade edilmektedir (Ay ve Kartal,
2003:16).

1.2.3. Strateji Uygulama/Degisim Yonetimi Asamasi

Bu asama kimi yazarlar tarafindan, strateji olarak igsel pazarlamanin bir arag
olarak goriilmesiyle basglamistir. Bu asamada c¢alisanlarini isletmenin hedeflerine
yonlendirip, onlar1 egiterek ¢aligma konusunda isteklendirmesi  gerektigi
vurgulanmistir. Bununla birlikte strateji uygulamanin isletme igerisinde fonksiyonel
biitlinlesmeyi saglayabilecegi goriisiiniin yayginlagsmasi, kavramin gelisimine katki

saglamistir. Bu gelismeyle birlikte, i¢sel pazarlama isletmede islevler arasi siirtiisme ve
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boliimler aras1 ayrigmay1 azaltan, degisim karsisinda ¢alisanlarin gosterdikleri direnci
kiracak bir sistem olarak kabul edilmistir (Ay ve Kartal, 2003:16).

Strateji uygulama asamasinda igsel pazarlamanin su rolii lizerinde durulmustur:
“Isletme hedefleri dogrultusunda is gorenleri motive etme, birlestirme, egitme ve
caliganin sadece calistigi isletmenin degerini degil ayn1 zamanda onun igerisindeki
kendi yerini de anlayip fark edebildigi bir siire¢”. I¢sel pazarlamanm rolii bu asamada
daha anlagilir ve agik hale getirilmistir. Baslangicta sadece hizmetlerin
pazarlanmasmda ortaya ¢ikan bu diisiincenin daha sonra bir strateji olarak {irtinlerin
pazarlanmasinda da uygulanabilecegi kabul edilmistir (Rafig ve Ahmed, 2000:452-
453).

1.3.1CSEL PAZARLAMANIN ONEMI

Literatiirde igsel pazarlama kavrami, agirhikli olarak hizmet pazarlamasiyla
birlikte 1970’lerin sonlarinda incelenmeye baslanmistir. Bu kavram ilk defa Berry
(1981) tarafindan kullanilmistir. I¢ miisterilerin tatmin edilmesinin dis miisterilere olan
etkisini vurgulayan Berry banka calisanlarimi da i¢ miisteriler olarak ifade etmistir
(Candan ve Cekmecelioglu, 2009:4).

I¢sel pazarlama, dissal miisterilerin tatminlerinin saglanabilmesi agisindan cok
onemlidir. Fakat bu siirecin islemesi isletmelerin birtakim konular1 6nemsemesiyle
miimkiindiir. Isletmedeki tiim ¢alisanlarm birbirleriyle yardimlasma halinde olmasi ve
tim kademedeki c¢alisanlarin misterilerin ihtiya¢ ve beklentilerini Gnemseyen
pazarlama yaklasimini uygulama siirecinde iizerlerine diisen gorevleri yerine getirmesi
gerekmektedir. Bunun asil nedeni ise, i¢sel pazarlamanimn sadece departmanlar arasinda
degil, yoneticiler ile ¢calisanlar1 arasinda da etkilesimi isler kilan, ¢alisanlarin istek ve
ihtiyaclarin1 karsilamaya yardimeci olan bir siire¢ olusundan kaynaklanmaktadir

(Diindar ve Firlar, 2006:132).

Giiniimiizde orgiitlerdeki insan sermayesi Orgiitlerin siirdiiriilebilir degerini
yaratma ve rekabet avantaji kazanmak icin temel faktdrlerden birini teskil eder. Bu
baglamda icsel pazarlama caligsanlara Orgiitlin i¢sel miisterisi olarak yaklasmanm ve

calisanlarin ihtiyaclari tatmin etmenin dis miisteriye yapilacak olan hizmetin daha iyi

olacagmi belirtir (Barzoki ve Ghujali, 2013:34).
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Hizmet isletmelerinde Kotler (1994) ¢ farkli pazarlama yaklasgimindan
bahsetmistir (Coban, 2004:90):

1.Misteriler ile orgiit arasindaki iligki “digsal pazarlama”,
2.Miisteriler ile orgiit calisanlar1 arasindaki iliski “etkilesimli pazarlama”,
3.Isletme ile ¢alisanlar arasindaki pazarlama “igsel pazarlama” yaklasimlari-dir.

Igsel pazarlama, isletmelerdeki diger pazarlama yaklasimlarmm anlasilmasi
adina da onemli bir role sahiptir. Bu noktada igsel pazarlamanin digsal pazarlama
niteligi tasiyan yaklasimlar: ile etkilesim i¢inde oldugunun bilinmesi gerekmektedir.
Isletme, ¢alisanlar, miisteriler ve pazarlama yaklasimlar1 agisindan degerlendirme

yapilacak oldugunda asagidaki gibi bir sekil ortaya ¢cikmig olacaktir.

Isletme (Firma)

/4

Calisanlar Miisteriler

Icsel Pazarlama Digsal Pazarlama

Etkilesimli Pazarlama
Sekil 3. I¢csel Pazarlamanin Onemi ve Etkilesimli Pazarlama

Kaynak: Pervaiz K. Ahmed ve Mohammed Rafig, 2002: 8.’den akt. (Kudret
Ozgiin, 2016: 6)

Isletme ve ¢alisanlar arasindaki iliskiyi tanimlayan igsel pazarlamanin
temel disiincesi, miisteriyle dogrudan iletisime gegen g¢alisanin, pazarin baglangic
noktasimi olusturmasidir. i¢sel pazarlama, isletmenin ¢alisanlarmna isletmenin amaglari,
planladiklar1 ve gilincel konular hakkinda bilgilendirme, bu bilgiler dahilinde
iistlenecekleri roller hakkinda egitim vermesini gerektirmektedir. Basarili bir sekilde
uygulanan igsel pazarlama, dis misteri tatminini olumlu etkilemektedir (Ene,
2013:70).
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Bir isletmenin basarist istihdam ettigi personelden ¢ok fazla etkilenmektedir.
I¢sel pazarlamanm ana diisiincesi, kurumda miisteri ile karsilasilan pazarin baslangig
noktasinin ¢alisanlarm olduklaridir. igsel pazarlama kapsami i¢indeki dis miisterilere
ve igletme ¢aliganlarina isletmenin hedeflerini belirleme ve gergeklestirme adimlarinda
aym 6nem verilerek ¢ahisilmaldir. Igsel pazarlama, ¢ahisanlarm isletmenin planli ve
giincel pazarlama etkinlikleri konusunda bilgilendirilmesini saglayarak etkili bir
uygulamay1 ger¢eklestirmeleri adma hangi Yyolu izleyecekleri konusunda da
bilgilendirilmelerini gerekli kilar. Calisanlarin is tatmininin saglanarak i¢sel pazarlama
konusunda basar1 saglanmasi, dis pazarlamanin da bu durumdan pozitif yonde
etkilenmesini saglamaktadir (Proctor, 2010:257).

Igsel pazarlama gectigimiz 20 yi1l boyunca ¢alisanlar: bir maliyet unsuru olarak
degil onlar1 isletmenin basarisini saglayan bir unsur olarak géren kavramdir. Buna gore
caliganlar bir miisteri gibi degerli goriliip egitilirlerse isletme igin rekabet avantaji
saglanacak ve bdylece isletmenin amagclar1 gerceklesecektir. Igsel pazarlama
kavrammin tam kalbindeki fikir organizasyonu calisanlarin temsil ettigidir. I¢sel
pazarlama bilgi alma ihtiyaci, egitim, gelismislik ve motivasyonla ilgilidir. I¢sel
pazarlama dissal pazarlamadaki basariya onemli bir katki saglamaktadir (Doukakis,
2002:87).

Icsel pazarlama anlayisinin uygulandig: isletmelerde calisanlar, miisteriye iyi
hizmet sunma noktasma oOnem vermek zorundadir. Calisanlar isletmenin dis
miisterilerinin beklenti ve ihtiyaglarmi iyi takip etmeli ve dis misterilerin karsisina
cikan sorunlar1 hizli bir sekilde ¢6zme konusuna yogunlasmalidir. Icerisinde
calistiklar1 isletmeyi ve isletmenin kendi miisterilerine sunduklar1 triinlerini iyi
tanimalidirlar. Isletme yoneticileri de c¢alisanlarla aralarmda sorunsuz bir iletisim

kurmaya 6nem vermelidir (Inal vd., 2008:164).

1.4. iICSEL PAZARLAMANIN AMACLARI

I¢sel pazarlamanin en temel amaci ¢alisanlarm hangi birimde calisiyor olursa
olsun isletmenin amaglarma odaklanmasmi saglamak, bu sayede miisteri odakli bir

diisiince olusturarak ¢alisanlar1 kazanmak ve elde tutmaktir (Inal vd., 2008:165).
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Igsel pazarlama, isletme faaliyetlerinin kalitesini en iist noktaya tasirken

caliganlarin gonliinii kazanmak ve memnuniyetlerini saglamak amacina sahiptir

(Taskin ve Yeni, 2016:64).

Calisanlarin, yoneticilerin ¢alisanlar1 ve onlarin istek ve ihtiyaglarini
onemsedigini hissetmeleri i¢sel pazarlama kavraminin 6nemli amaglarindandir

(Candan ve Cekmecelioglu, 2009:43).

Rafiq ve Pervaiz’e gore ise (2000) i¢csel pazarlama faaliyetlerinin temel amaci,
isletme  yoneticilerinin,  ¢ahsanlarm  beklentilerini  6nemseyerek,  onlarin
motivasyonlarini yiikselterek bu sayede dis miisterilerin tatmin ve isletmeye baglilik
seviyelerini yiikseltmektir. Igsel pazarlama kavramma ydnelik yapilan calismalara
bakildiginda  c¢alisanlarin,  performanslarinin, = motivasyonlarinin,  isletmeye
bagliliklarinin ve tatmin olma durumlarimm igletmede uygulanan igsel pazarlamaya

iliskin faaliyetlerden biiyiik oranda etkilendigi goriilmektedir (Rafigq ve Pervaiz, 2000).

Bir bagka goriis ise, i¢sel pazarlama amaglari ile ilgili su noktalara dikkat
cekmektedir; i¢sel pazarlama, isletmedeki nitelikli ¢alisanlarin  isletmeden
ayrilmalarini 6nlemeli ve devamliliklarin1 saglamali, isletmenin ve ¢alisanlarla ilgili
politikalarmin ag¢ik ve anlasilir olmasmi benimsemek suretiyle, yonetimin etkin

olmasini amaglamalidir (Varey ve Lewis, 1999:928).

Icsel pazarlama, isletmenin amagclarini paylasarak, deneyimleri ve yetenekleri
gelistirmeli,  isletmenin  ekonomisinin  iyilestirilmesi  amaciyla  bireylerin
motivasyonlarini saglayacak yonetici ekiple is birliginde bulunulmasini saglamalidir.
Ayrica, giincel siyaset, teknoloji ve ekonomi diinyasinin igerisinde, kosullar1 takip
ederek, rekabeti siirdiirebilecek nitelikteki hizmetleri dagitabilmek amaciyla kalite
yonelimini gergeklestirebilmelidir (Varey ve Lewis, 1999:928).

Yukarida belirtilen amaglar disindaki igsel pazarlama amaglar1 sunlardir (Varey
ve Lewis, 1999:928):

- Isletmedeki vasifli ¢alisanlarin isletmeye olan bagliliklarini artirmak, ¢alisanlar
ve yonetim arasinda motivasyonu saglamak ve artirmak,

- Hizmet sunumunda rekabet edebilirlik agisindan degisen g¢evrede uygun
yOnetim bi¢imini belirlemek,

- Verimliligi artirmak,
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- Tim isletme calisanlarini isletmenin tamaminda kaliteyi yiikseltmenin ve
isletme i¢i iletigimin iyilestirilmesinin benimsenmesi ve miisteri odakl kalite yonetimi
ile hareket etme noktasinda cesaretlendirmek ve onlarin kisisel gelisimine katki
saglamak, (Varey, 1995:44).

- Isletmenin ¢ahsanlar1 arasindaki iliskilerin ve yoneticilerin roliiniin yeniden

tanimlanmasina yardimei olmaktir (Varey, 1995:55).
1.5. iCSEL PAZARLAMANIN UNSURLARI

Isletmelerin 6zellikle hizmet isletmelerinin dis miisterilerle iletisim halinde olan
i¢c miisterilerin yani c¢alisanlarin performansini1 arttirmaya yonelik faaliyetlerde
bulunmalar1 dis miisterileri tatmin etmede ve gelecekte muhtemel isteklerini 6nceden
belirleyebilmek adina 6nem arz etmektedir. Bu kapsamda igsel pazarlama yazininda
yapilan tanimlamalar ve Money ve Foreman’in (1995) i¢sel pazarlama 0Olgegi
dogrultusunda calisanlarin, kariyer gelistirme, Odiillendirme, vizyon gelistirme ve
kurum i¢i iletisim boyutlarinda i¢ miisterinin tatminini arttirmaya yonelik igsel

pazarlama faaliyetleri siralanmustir (Isler ve Ozdemir, 2010:119).

I¢sel pazarlamanm en temel unsuru yani odak noktasi insandir. Bu nedenle insan
unsuru, diger unsurlara kiyasla bir adim daha énde yer almaktadir denilebilir. i¢sel
pazarlamanin temel unsuru insan ile ilgili hususlarin neler oldugu, asagidaki sekil

iizerinde gosterildigi gibidir.

Toplam Kalite
Yonetim Siireci

icsel Pazarlama

Sekil 4. i¢sel Pazarlamanm Temel Unsuru

Kaynak: Yiiksel, 2016: 25.
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Sekil 4’de goriildigii tizere isletmenin toplam kalite yonetimi felsefesini
benimsemesiyle birlikte igsel pazarlama ile ilgili faaliyetlerin ortaya g¢ikmasi soz
konusu olmaktadir. Yine sekilden gorildiigii lizere igsel pazarlamanm temel odak

noktasini insan olusturmaktadir (Yiksel, 2016: 25-26).
1.5.1. Kariyer Gelistirme (Kisisel Gelisim)

Isletmenin calisanin egitim, kisisel gelisim ve is tecriibesiyle kariyerine iliskin
yaptig1 tiim planlarinin adim adim gercgeklestirmesidir. Isletmeler kariyer gelistirme ile
calisanlarinin bu planlarin1 gerceklestirmelerini saglayarak, isletmeye bagliliklar1 ve

becerilerinin iist diizeye ¢ikarilmasmi saglayacaktir (Isler ve Ozdemir, 2010:119).
1.5.2. Vizyon Gelistirme

Vizyon, isletmenin gelecekte olmasi istenen konumu ve gelecegine ait resmidir.
Isletme calisanlarin, isletmeyi benimsemelerini saglamak adina calisanlara ortak bir
vizyon sunmali ve bu vizyonu c¢alisanlarina agik ve anlasilir bir sekilde iletmelidir
(Isler ve Ozdemir, 2010:119).

1.5.3. Odiillendirme

Odiillendirme c¢alisanlarin isletmeden beklediklerini onlara sunarak, onlarin
davraniglarimi etkileme konusunda kisinin yetenegidir. Bunlar taninma, daha fazla

sorumluluk gibi mali olmayan ddiiller olabilecegi gibi, ikramiye seklinde mali 6diiller
de olabilir (Bulut ve Cavus, 2015:10).

Odiillendirilmis ¢alisan, isletmenin 6nemini ve degerini daha iyi algilayarak,
istekli ve dzverili ¢alisarak isletmenin amagclarma ulasmasini saglayacaktir. Isletmeler

icin odiillerle motive edilmis ¢alisanlar, giderek 6nem kazanmaktadir (Kaya ve Akyliz,

2015:10).
1.5.4. Kurum Ici Iletisim

Kurum ile ¢alisanlar1 arasinda karsilikli bir gliven ortami olusturmak kurum igi
iletisimin temel amacidir. Bu temel amaci saglamak igin ise iyi bir iletisim sisteminin
kurulmas1 6nem arz eder. Ciinkii ¢alisanlarin Kararlara katilimini saglamak ve ihtiyag

duyduklar1 tiim bilgiyi onlara, dogru ve tam zamaninda sunmak onlarin isglerini istekle

29



yapmalarinmn en Onemli unsurlaridir. Bunun i¢in de ihtiyag¢ duyulan sey kurum

icerisinde iki yonde de isleyen iyi bir iletisim sistemidir (Demir vd., 2008:139).

1.6. ICSEL PAZARLAMA MODELLERI

Genisletilen i¢sel pazarlama diislincesine gore, igsel pazarlamanin, motivasyonu
saglanmis ve tiiketiciye yonelmis c¢alisanlar1 elde etmek igin miisterilerin tatminlerini
saglamaya ve kurum ve islevsel stratejileri etkin uygulama yolunda bir yaklasim ile
calisanlarin degisim ve sisteme direnmelerini kirmak, motivasyonlarini saglamak ve
islevler arasindaki iletisim ve biitiinlesme hususlarma yonelmis ve plan dahilinde
uygulanabilecek yontemler biitiinii oldugu anlatilmaktadir (Rafiq ve Pervaiz,

2000:455).

A

Calisan
Motivasyonu

Fonksiyonlar arasi
koordinasyon ve
Biitiinlesme

Pazarlama
Benzeri

\/

Miisteri

Yénliiliik s

<« Tatmini

Hizmet '
Kalitesi ' Yetkilendirme

Sekil 5. Rafiq ve Ahmed’in I¢sel Pazarlama Modeli
Kaynak: Coban, 2004: 92

Sekil 5’te s6z konusu tanim dogrultusunda olusturulan i¢sel pazarlama modeli,
sunulmustur. Model, kisaca agiklanacak olursa: modelin merkezinde islevler arasi

koordinasyon ve i¢ miisteri motivasyonu saglayan miisteri odakli bir pazarlama

30



yaklagimi mevcuttur. Bu pazarlama yaklasgimi hem is tatminini hem de ¢alisan
motivasyonunu; yetkilendirme, is tatmini ve miisteri odaklilik ile birlikte hizmet
kalitesini; ig tatmini, miisteri tatminini fonksiyonlar arasi koordinasyon ve biitiinlesme
hem miisteri odaklilik hem de hizmet kalitesini saglayarak, miisteri tatminini

olusturmaktadir (Coban, 2004:92).

Diger bir igsel pazarlama modeline gore; yetki dagilimi, kapsamli egitim,
calisanlarin giivenligi, performansa bagh odiillendirme, bilgi paylasimi, statii
farklhiliklarinin indirgenmesi ic¢sel pazarlamanin temel unsurlarini olusturmaktadir.

(Bansal vd., 2001:64).

Lings tarafindan gelistirilen bir baska modelde ise i¢sel pazarlama, igsel pazar
arastirmasi, igsel iletisimler ve icsel karsilik verme siireglerinden olusmaktadir. I¢sel
pazar arastirmasi asamasinda i¢sel pazarlama ile ilgili bilgiler, isin dnemli 6zellikleri,
calisma kosullar1 ve is goren tatmini, is goren tatminini etkileyen igsel ve digsal
faktorler, ayni ig goren icin rekabet eden isletmeler ve bunlarin uygulamalari, yasal
diizenlemeler gibi dissal kosullar1 kapsamaktadir. igsel iletisimler asamasinda igsel
pazarlama karmasmin bir unsuru olarak etkili i¢sel iletisimlere ihtiyag duyulmaktadir.
Yonetim ile caliganlar arasindaki iletisimde, yeni pazarlama stratejileri ile ilgili bilgiler
sunmanin yani sira haberlerin ve diger kaynaklarin kullanimini kapsamaktadir. Ayrica
raporlar, sunular ve resmi toplantilarin kullanilmas1 tavsiye edilmektedir. Igsel
iletisimde etkinlik, koordinasyon ve is birligini saglamaktadir. i¢sel karsilik verme
asamasinda ise ig tasarimi, finansal ve finansal olmayan Odiiller, arzulanabilir gelir,
egitim, is giivenligi ve igsel iletisimler kullanilabilecek yaklagimlardan bazilaridir

(Kalyoncu, 2007:71).

Berry tarafindan gelistirilen bir bagka modelde ise modelin odak noktasinda
kisileraras1 iligkiler bulunmaktadir. Calisanlarin memnuniyetlerinin bireylerarasi

iligkiler aracilifiyla saglanmasi bu modeli diger modellerden ayiran bir 6zellik olarak

belirtilebilir.

Gronroos tarafindan gelistirilen modelin Berry’nin gelistirdigi modele benzer yonleri
olmakla birlikte yonetimin destekleyici olma 6zelligi, modelin en 6nemli 6gelerinden

birisidir. Modelde katilimc1 yonetim anlayisi 6nemli bir yer tutmaktadir.
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Deger degisimini
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ICSEL PAZARLAMA
ORYANTOSYONU Dis Caligan Pazar
kosullar1

igsel // I¢sel pazari
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Arastirmasi \

Her boliim i¢in
stratejiler

YOnetim ve
isgorenler arasinda

Icsel iletisim |—

Yoneticiler ve
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ihtiyaclar1 arasinda

[sgdrenlerin
thtiyaglarmi
- karsilamak icin
I¢sel |
Karsihk § Bonus ve maas
Verme sistemi

Yonetimin dikkati

Egitim

Sekil 6. Lings'in I¢sel Pazarlama Modeli

Kaynak: Lings, 2004: 409
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1.7.ICSEL PAZARLAMA STRATEJILERI

Igsel pazarlama, genellikle pazarlama ve benzeri araglarin isletmedeki calisan
pazarina uygulanmasidir. I¢ pazarda da dis pazarda oldugu gibi miisteriyi en iyi sekilde
tatmin edebilmek i¢in ilk Once i¢ pazara yonelik bilgileri toplamak gerekmektedir.
Bunlar ¢alisanlarin tatminini etkileyen faktorler, ¢alisma kosullari, isin nitelikleri,
rakiplerin eylemleri gibi konulardir (Lings, 2004:406). Toplanan bu bilgiler 1s1ginda,
pazar boliimlendirmekte ve pazar karmasi gelistirilmektedir. Bundan dolay1
caliganlarin konumunun tespit edilmesi pazara etkili bir sekilde cevap verilebilmesi

acisindan 6nem arz etmektedir (Varey ve Lewis, 1999:930).
1.7.1. i¢sel Pazarin Boliimlendirilmesi

Icsel pazar isletmelerin ¢alisanlarmdan olusmaktadir. Igsel pazarlama
stratejilerinin uyumu dis pazarda isletmenin belirledigi amaclara ulasabilmek acisindan
zorunludur. Isletmelerin calisanlarmnm ihtiyag ve isteklerini karsilamasi hem soz
konusu calisanlarin hem de dis miisterilerin tatmin diizeyini arttrmaktadir. Miisteriyi
en 1yi sekilde tatmin edebilmek i¢in i¢ pazarda da dis pazarlarda oldugu gibi 6ncelikle
icsel pazarm boliimlendirilmesi gerekir. Bu gereklilik dogrultusunda aymi 6zelliklere
sahip calisanlarin gruplar halinde boliimlere ayrilmasi 6nem tagimaktadir. Frost ve
Kumar yaptiklar1 caligmada c¢alisanlar1 iki gruba ayirarak bdliimlendirmistir. Bu
bolimlendirmeye gore c¢alisanlar 6n hat personeli ve destek kadro seklinde
boliimlendirilmistir. Dogrudan dis miisteri ile iletisim iginde olan ¢alisanlar 6n hat
personeli, bu grubun disinda kalan c¢alisanlar ise destek kadrosu olarak
gruplandirilmistir  (Frost ve Kumar, 2000:364). Miisteriler ile baglanti kurma
bakimindan yapilan baska bir bolimlemeyi de asagida gibi swralamak miimkiindiir
(Coban, 2004:94).

1.Baglanti kuranlar, misteri ile ¢ok sik veya periyodik olarak veya baglanti

kuran ¢alisanlar,

2.Modifiye ediciler; genellikle misterilerle yiiz yiize gelmeden dogrudan daha

az siklikta baglant1 kuran ¢alisanlar,

3.Etkileyiciler; Bu g¢alisanlar miisteri ile dogrudan baglanti kurmayanlardir.

Bunlar, baglant1 kurulmasi1 konusunda karar verenlerdir.
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4. Soyutlananlar; Calisanlardan miisteri ile hi¢bir sekilde baglantisi olmayanlar
da bu gruba girmektedir.

1.7.2. i¢sel Pazarlama Karmasmin Gelistirilmesi

Giiniimiizde artik genel kabul gérmiis bulunan pazarlama karmas1 unsurlart iiriin,
fiyat, tutundurma ve dagitimdan olusmaktadir (Coban, 2004). Uriin i¢sel pazarlamada
genellikle isin kendisidir (Lings, 2004:410).

I¢sel pazarlamada fiyat isletmenin sundugu iiriin ya da hizmetin ¢alisanlar
tarafindan benimsenmesinin psikolojik karsilig1 olabilir. I¢sel pazarlamada degisim
enerji, zaman, deger ve para ile yapilmaktadir. Dolayisiyla c¢alisanlarin tatmin

edilmesinde fiyat en temel unsurlardan biridir. (Lings, 2004:411).

Tutundurma, isletmenin insan kaynaklar1  yoneticilerinin  ¢alisanlarla
iletisim kurmak amaciyla kullandiklar1 gesitli ydntemlerden olusmaktadir. Isletme
icinde sirket gazetesi ve haber panolar1 gibi araglar kullanilarak, ¢alisanlarm yeni

uygulama ve egitim programlarina ilgi duymalar1 saglanabilir (Ballantyne, 2000:277).

Isletmenin iiriinlerinin miisterilere ulastirilmas1 amaciyla kullamlan yer ve
kanallar igsel pazarlamada dagitim olarak ifade edilmektedir. Calisanlar i¢in yapilan
egitim programlarinin verilmesi amaciyla kullanilan egitim ve danisman kurumlari

“kanallara”, “yer” olarak da i¢sel pazarlama uygulamalarmm duyuruldugu konferans

ve toplantilar 6rnek verilebilir (Ay ve Kartal, 2003:18).

1.8. ICSEL PAZARLAMANIN YARARLARI

Icsel pazarlama programlarini basariyla uygulayan isletmelere bu programlarin

sagladigi yararlar sunlardir (Tuncay, 2009:25).

e lsten ayrilan calisan sayisinda azalma saglanir. Isletmeye olan baglihigin
artmasi nedeniyle is giici devir hiz1 diisecek; isgiicti devir hizinin diismesiyle
ise calisanlar icin yapilan egitim, ise alma, hatali iirlin/hizmet sunumu vb.
konularda giderlerin azalmasini saglayarak tasarruf saglayacaktir.

e (Calisan tatmininde artis olur. Calisanlar islerini isteyerek ve severek

yapacaklarindan dolay1 ¢alisan memnuniyeti de artar.
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e lsletmenin sundugu hizmet kalitesinde artis saglanir. Calisanlarin
memnuniyetlerinin artmasi dis miisteri memnuniyetini de etkiler. Miisteri
memnuniyetinin artmasi da isletmenin karliligini olumlu yonde etkiler.

e Calisanlarin igyerinde degisim karsisinda gosterdikleri tepkilerde azalma
saglar. I¢sel pazarlama bdylece calisanlarca degisime olan ihtiyacin anlasildigi

ve bunun kabul gordiigii bir 6rgiit kiiltiiri olusturur.

1.9. ICSEL PAZARLAMA UYGULAMALARINDA DIiKKAT EDILMESI
GEREKEN HUSUSLAR

Igsel pazarlama uygulamalarinda yoneticilerin basarili olabilmeleri adina dikkat
etmeleri gerekenler asagida sunulmustur. Kisaca 6zetlenirse (Rafiq ve Ahmed, 1993;
Yaman, 2012:96-97).

1. Yoneticiler, isletmenin genel amaglar1 ile pazarlama amag¢ ve stratejilerini
calisanlarina bildirmelidir. Calisanlarla bu konudaki iligkinin siklig1 ve kalitesi
belirsizlikleri azaltip ¢alisan tatminini arttiracaktir. Yoneticilerin isletmeler i¢cin en

uygun iletisim agini kurmasi gerekir.

2. Yoneticiler dis miisterilere sattiklar1 tUriinlere gosterdikleri hassasiyet kadar
islere de aymi hassasiyeti gostermelidir. Boylelikle calisanlarm is tatminini

arttirmalidirlar.

3. Yoneticilerin, ise alim siireglerinde yenilige agik ve yetenekli Kisileri isletmeye
secmeleri, calisanlar1 motive etme ve miisteri yonlii anlayisi benimsemelerini
saglamak acisindan gereklidir. Miisteri yonlii olmalarin1 saglamak amaciyla ise

uygun egitim programlar1 diizenlenmelidir.

4. Misteriyle siirekli iletisim i¢inde olan ¢alisana 6zellikle hizmet isletmelerinde

miisteri yonliiliik benimsetilmelidir.

5. Isletmelerde islevler arasi koordinasyonu saglamak ve motivasyonu arttrmak

adma pazarlama benzeri yaklasimdan yararlanilmalidir.
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1.10. ICSEL PAZARLAMA KONUSUNDA YAPILAN CALISMALAR

Literatiirde icsel pazarlama konusunda yapilan bir¢ok c¢alisma vardir. Ornegin;
Coban (2007), “I¢ Miisterilerin Tatmini ve Ig¢sel Pazarlama Faaliyetlerinin
Degerlendirilmesi: Kayseri Siipermarketlerinde Bir Uygulama” baglikli arastirmasinda,
calisanlarin tatmin olma durumlarina gore igsel pazarlama faaliyetlerine bakis agilarmi
degerlendirmistir. Arastirmadan elde edilen bulgulara gore ¢alisanlarin tatminine ve
biitiinlesmesine yonelik olarak i¢sel pazarlama etmenleri bakimmdan galisanlarda
tatmin olanlar ile tatmin olmayanlar arasinda ayrim gézlenmektedir. Bu unsurlara
yonelik isletme faaliyetleri tatmin olanlarca, tatmin olmayanlara kiyasla daha olumlu
degerlendirilmektedir. Mevcut islerinde ¢alismayi tercih eden ¢alisanlar, bu etmenlerle
ilgili uygulamalari, mevcut islerinde ¢alismay1 tercih etmeyen galisanlara gére daha

olumlu degerlendirmektedirler.

Candan ve Cekmecelioglu, (2009), “Igsel Pazarlama Faaliyetlerinin Orgiitsel
Baglilik Unsurlar1  Acisindan  Degerlendirilmesi” adli  otomotiv  sektoriinde
uyguladiklar1 ¢alisma sonuglarina gére i¢sel pazarlama faaliyetlerinin 6rgiitsel baglilik
tizerindeki olumlu etkisini tespit etmislerdir. Buna gore calisanlarin isletmeye
bagliligini arttirmak isteyen yoOneticilerin i¢sel pazarlama uygulamalarina gereken

onemi vermeleri gerektigini ifade etmislerdir.

Kaygisiz ve Eren (2017), "Otel isletmelerinde I¢sel Pazarlama Uygulamalarmim
Is Gorenlerin Hizmet Verme Yatkinlig1 ve Olumlu Sosyal Davranislar1 Uzerine EtKisi:
Nevsehir Ornegi” bashkli ¢alismalarinda igsel pazarlama uygulamalarinm otel
isletmelerinde yaygm oldugunu, is gorenlerin hizmet verme yatkinliklarmin yiiksek
oldugunu, olumlu sosyal davraniglar sergilendigini saptamislardir. Ayrica is gorenlerin
olumlu sosyal davraniglar1 ve hizmet verme yatkinliklar1 tizerinde otellerde uygulanan

i¢sel pazarlama faaliyetlerinin belirleyici bir etkisi oldugunu tespit etmislerdir.

Coban ve Nakip (2007), “Yildirma (Mobbing) Olgusunun I¢sel Pazarlama ile
[ligkisi: Nevsehir’de Bulunan Bankalar Ornegi” baslikli arastirmalarindan ortaya ¢ikan
onemli bir bulguya gore, i¢sel pazarlama faaliyetlerinden tatmin ile mobbing arasinda
anlamli bir farklilk vardir. Motivasyon ve is tatmininin arttirilmas: gibi igsel
pazarlama faaliyetlerinden tatmin olma diizeyi; yildirmaya maruz kalanlarm,

yildirmaya maruz kalmayanlardan daha diisiiktiir.
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Yiice ve Kavak (2017), I¢sel Pazarlama Faaliyetlerinin Orgiitsel Baglilik ve Isten
Ayrilma Niyeti Uzerindeki Etkisi” adli ¢alismalarinda neticesinde i¢sel pazarlama
uygulamalarinin orgiitsel bagliligi olumlu; isten ayrilma niyetini ise olumsuz ydnde

etkiledigi saptanmistir.

Kaya ve Akyiiz (2015), “Igsel Pazarlama Temelinde Insan Kaynaklari
Uygulamalariin Miisteri Memnuniyetine Etkisini Belirlemeye Yonelik Bir Arastirma”
baslikli c¢aligmalar1 sonucunda isletmenin insan kaynaklar1 faaliyetlerinin miisteri

memnuniyetini pozitif yonde etkiledigini tespit etmislerdir.

Fettahlioglu vd. (2016), “I¢sel Pazarlamanin Kurumsal itibar Uzerine Etkisi: Bir
Alan Arastirmast” adli calismalarindan elde edilen bulgular sonucunda igsel pazarlama
ile kurumsal itibar faaliyetlerinin birbirleriyle pozitif iliski igerisinde olduklarini ve bu
nedenle hem isletme basarisi hem de miisteri memnuniyeti agisindan isletmenin

calisanlarina gereken 6nemi gostermesinin olumlu etkileri oldugunu ortaya koymustur.

Istk ve Altunoglu, (2016), “I¢sel Pazarlamanm Orgiitsel Sinizm ve Orgiitsel
Baglihga Etkisi Uzerine Bir Arastirma” bashkli ¢alismalarmda igsel pazarlama
uygulamalarinin orgiitsel baglilik ile pozitif, orgiitsel sinizm degiskenleri ile negatif

yonlii iliskileri oldugunu ortaya koymuslardir.

Usta (2009), “i¢sel Pazarlama ve Hizmet Kalitesi Arasindaki Iliski Uzerinde
Orgiitsel Baglilik ve Is Tatmininin Aracilik Etkisi” adli arastirmasinda yapilan
analizlere gore arastirmaya katilanlarin hizmet kalitesi algilamalar1 ile i¢sel pazarlama
algilamalar1 arasinda pozitif yonde anlamh bir iliski oldugunu; bununla birlikte is
tatmininin bu iliskide tam bir aracilik etkisi oldugu fakat orgiitsel bagliligin aracilik

etkisinin olmadigi tespit edilmistir.
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IKiINCi BOLUM

ORGUT iKLiMi

2.1. ORGUT IiKLIiMi KAVRAMI

Orgiit ikliminin kavram olarak arastirmalarda kullanilmaya baslamasi 1960’11
yillardan sonradir. Orgiit iklimi, érgiitiin psikolojisini ve dolayisi ile orgiitii olusturan
bireyleri ilgilendiren ortamdir. Baska bir deyisle orgiitii olusturan bireylerin
orgiitlerindeki psikolojik ortama ait algilamalar1 6rgiitsel iklim olarak agiklanmaktadir

(Altmoz ve Tutar, 2010:196).

Literatiire bakildiginda orgiit iklimi konusu ile ilgili ¢ok fazla arastirma yapildigi
goriilmektedir. Ancak herkes tarafindan genel kabul gérmiis bir 6rgiit iklimi tanimmin
bulunmadig1 sdylenebilir. Yapilan arastirmalarda orgiit ikliminin gesitli yabanci ve

Tiirk yazarlar tarafindan ifade edilen tanimlarindan bazilar1 asagida verilmektedir:

Orgiit iklimi, drgiitsel ve bireysel degerler arasinda ¢dziimlemelere olanak veren
kavramsal bir bagdir (Payne ve Mansfield, 1973:515).

Litwin ve Stringer’e gore orgiitsel iklim, ¢alisma ortamindaki ¢alisan
davraniglarmi etkileyen, motive eden ve ¢alisanlarca dolayli olarak veya dogrudan

algilanan bu ortamin 6lgtilebilir 6zellikler kiimesidir (Holloway, 2012:13).

Aishwarya ve Ramasundaram orgiit iklimini, Orgiitiin yasamin1 daha fazla
atmosfer ve degerlerle iliskilendiren, karakterize eden, tekrar eden davranig kaliplari,

tutum ve duygulari olarak tanimlar (Febriansyah, 2018:105).

Orgiit iklimi orgiitleri olusturan bireylerin orgiit degerlerini kabullenmesi,
orgilitlerin amaglarin1 benimsemesi, orgiite ait inan¢ ve normlar ¢ergevesinde iligkiler
gelistirmesi ve orgiitiin kendilerinden beklentileri yoniinde davranislar sergilemesidir
(Dénmez ve Korkmaz, 2011:174).

Orgiitiin kisiligi olarak da ifade edilebilen 6rgiit iklimi kisaca orgiit caliganlarinim
davramglarini  sergiledigi psikolojik ¢evre olarak tanimlanmaktadir. Orgiitii
benzerlerinden farkli kilan ve galisanlar1 etkileyebilen ve g¢alisanlarin bulunduklari

orgiit ile ilgili paylastiklar1 ortak algilar1 olarak tanimlanabilen psikolojik bir
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kavramdir. Orgiit iklimi 6rgiitiin psikolojik ortami olarak diisiiniildiigiinde birey igin
kisilik ne ise orgiit i¢in iklimde o sekilde ifade edildiginde orgiit iklimi 6rgiitiin kisiligi
seklinde de tanimlanabilir (Yiiksekbilgili, 2017:46).

Orgiit iklimi endiistri ve orgiitsel psikoloji ¢alismalarmda oldukga popiiler bir
konudur. Orgiit ikliminin spesifik bir kavram olarak kullanilmasi ydnetim kavram

kadar eskidir (Kundu, 2007:99).

Orgiit iklimi, is gdreni merkeze alan, is goren duygu ve davranislarini agiklayan
psikolojik bir yaklasimdir. Orgiit iklimi kisinin davramslarini inceleyen psikolojik bir
olgudur. Bu yiizden is gorenlerin davranigsal tepkilerine ve is yerinde meydana gelen
olaylarin kisi tarafindan algilanis sekline yOnelik unsurlar1 6lgmektedir. Kavram
iizerine yapilan ¢aligmalar organizasyonun mevcut rasyonel durumundan 6te 6zellikle
organizasyonun 13 goOren tarafindan ne sekilde algilandigina yogunlasmistir

(Yiiksekbilgili ve Kiigiikdzkan 2017:35).

2.2. ORGUT IKLIMININ ONEMi

Orgiitler degisen rekabet ortaminda gelisebilmek ve devamlilig1 saglayabilmek
icin kuruluslarindan itibaren zamanla kendilerine has kisilik gelistirirler ve bu kisilikle
etkilesimde bulunduklar1 tiim gevreyi iyi ya da kotii etkilerler. Orgiitii olusturan kisiler,
isin gerekleri, Orgiitiin hedefleri ve yapisi, orgiite 6zgii kisilikler etkileserek bir orgiit

iklimi meydana getirir (D6nmez ve Korkmaz, 2011:174).

Yukarida bahsedilen bu 6rgiitiin kendine has bir kisiligi orgiitte meydana gelen
tiim olaylarm etkisinde sekillenen, soyut bir iklimi ifade etmektedir. Orgiitiin amaglar1
dogrultusunda yapmas1 gereken is gerekleri ve calisanlarin bu beklentilere verdigi
cevaplar drgiitte yeni bir havanin olusmasina neden olur. Orgiit iklimi olarak da ifade
edilen bu alginin hem 6rgiit hem de calisanlar1 mutlu edecek bir yapida olmasi orgiite
yeni girenlerin de bu biiyliniin etkisine girmesine neden olacaktir. Bundan dolay1
orgiitsel iklim isletmelerin hem kendi yapilar1 hem de c¢alisanlarinin is doyumunu

artiracak Orgiitiin kisiligini yansitan 6zellikler dizisi olarak kabul edilmelidir (Paknadel
Cetinkanat, 1988:7-8).

Cevresel etkenlerin bir araya gelmesi ile olusan cografi iklim ya da hava durumu
terimlerine benzetilen Orgiit iklimi; Orgiitii olusturan kisilerin kisisel o6zelliklerine,

bulunduklar1 orgiitlerin kendilerine 6zgii denilebilecek 6zelliklerine ve Orgiitiin

39



bulundugu ortamdaki 6zelliklerine gore sekillenmektedir ve boylece orgiittii olusturan
bireylerin orgiitlerinde sergiledikleri tutum ve davraniglari lizerinde yaptirim giiciiniin

oldugu goriilmektedir (Akbulut ve Kutlu, 2016:257).

Orgiit iklimi 6rgiitiin benimsedigi deger sistemleri paylasilan inanclar ve ortak
eylemlere atifta bulunur. Orgiit icerisindeki her bir iiye icin drgiit iklimi beklentileri ve
davranglar1 bir form haline getirir. Her bir {iye zamanla kimlik sahibi olur. Orgiitsel
iklim c¢alisanlarin bilgi algilarinin etkilenmesinde ve davraniglarin sekillenmesinde
onemli bir rol oynar. Orgiit iklimi yenilik¢i atmosferin devamlhiligini saglar. Firmalar
yenilik¢i iklimi formiile ederek ¢alisanlarin farklh alternatifleri kesfetmelerini ve 6zgiir

diisiinmelerini tegvik edebilirler (Chen ve Huang, 2007:105-106).

Bireylerin bulunduklar1 orgiitlerdeki calisma kosullar1 ve oOrgiit Ozelliklerini
algilama diizeyleri onlarin orgiit igindeki tutum ve davranislarinin nasil sekillenecegini
belirlemektedir. Orgiitlerde iklim kavramini tanimlayan bireylerin ¢alistiklar1 drgiitii
ve kosullarim1 nasil algiladiklar1 ve bireylerin Orgiitte sergiledikleri davraniglarmi iyi
yonde etkileme durumlaridir ve bireylerin bulunduklar1 6rgiit iklimini olumlu olarak

benimsemelerini saglamaktadir (Akbulut ve Kutlu, 2016:256).

Olumlu orgiit iklimi iyi is iliskilerinin olusmasiyla birlikte Grgiit yonetimini
kolaylastirir ve calisanlarda is goren memnuniyetinin, performansin ve Orgiitsel
baghiligm artmasimi ve isten ayrilmalarin azalmasini saglamakta, ayn1 zamanda 6nemli
motivasyon kaynagi olmaktadir. Orgiit ikliminin iyilestirilmesi ile hizmet kalitesi ve

orgiit basaris1 da artmaktadir (Yousef vd., 2014:14).

Orgiitsel iklim grup diizeyinde sosyal bir etkilesim yaratarak orgiit igerisinde
degerli olanin ne oldugu, orgiitiin neye izin verdigi, neyin miikafat oldugu konusunda

mesajlar verir. Boylelikle orgiit igerisinde prosediir, eylem ve politikalar hakkinda

ortak bir alg: yaratir (Get, 2018:50).

Orgiit iklimi ait olma, orgiitii ¢evreleyen atmosfer, ilgi, iyi niyet duygularmnm
kuvveti ve moral diizeyinden olusur. Orgiit ikliminin ¢alisanlarmn tutum, davranis ve
duygular1 lizerinde 6nemli bir yaptirim giicii bulunmaktadir. Tiim bunlar olumlu ve
iliml bir 6rgiit ikliminin drgiitlerin amaglarina ulasmasinda ve basarili olabilmelerinde

etkili bir rol oynadigin1 gdstermektedir (Halis ve Ugurlu, 2008).
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Orgiitiin hedeflerini gergeklesmesi, calisanlarin calisma performansma ve is
doyumuna dogrudan baglidir. Orgiit ilkimi ise ¢alisanlarm orgiitii algilayis sekilleriyle

ilgili bir kavram olarak 6rgiit igendeki ortami agiklayabilir (Bucak, 2002:3).

Ozetle, orgiit iklimi oOrgiitteki atmosfer olarak agiklanabilir. Bu atmosfer is
gorenlerin motivasyonlarini etkiledigi gibi, orgiite bagliliklarini da kuvvetlendirebilir.
Is gorenlerin yiiksek motivasyona sahip olmasi ve drgiite bagliliklarmin yiiksek olmasi
ise saglikli bir orgiit ikliminin olusmasina katki saglayan unsurlardir. Saglikli bir 6rgiit
iklimi ise is goren performansini dogrudan etkileyen bir faktordiir (Cekmecelioglu,
2006:299).

2.3. ORGUT IKLIMININ BOYUTLARI
Orgiit iklimi boyutlari, orgiitsel davranis analizinin yapilmasmda ve orgiitteki
iklimin Ol¢lilmesinde kullanilabilen bir 06lgek olarak kabul edilebilir. Genelde

arastrmacilarin havay1 etkiledigini kabul ettikleri ve orgiit yapis1 hakkinda bilgi

edinirken énem verdikleri dzelliklerdir (Oge, 1996:13).

Asagida belirtilen dort farkli faktoriin orgiitsel ikliminin belirlenmesinde ortak

oldugu bildirilmektedir (Yiiceler, 2005:46).

- Islerini yiiriitirken ¢alisanlara taninan kendilerini ydnetme ozerkligi,

- Yapilacak islerin yonetim tarafindan yaptirilig bigimi,

- Yapilar1 geregi iist yoneticilerin ¢alisanlarin 6diillendirilmesine ve motive

edilmesine yonelik istekleri,

- Calisanlarin birbirleriyle olan iliskilerinde saygi, 6nem verme, igtenlik ve

destekleme gibi unsurlara 6nem vermeleri.

Litwin ve Stringer tarafindan orgiit iklimi dokuz ana boyuta ayrilmustir (Yiiceler,
2005:46-48).

* Sorumluluk — Bu boyut, ¢alisanlarin yetki sahibi olabilmeleri ve inisiyatif
kullanmalaridir. Sorumluluk boyutu, ¢alisanlarin kararlarinin kontrol edilmesini

algilama derecesi ve kendilerini idare edebilmeleridir.
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e Odiil —Orgiitte ¢ahisanlarin islerini dogru bir sekilde yapmalar1 durumunda
kendilerine verilecek odiiliin algilanisi, orgiitsel iklimin 6diil/ceza boyutu
anlamia gelmektedir. Cezadan ¢ok 6diil sisteminin aktif olmas1 ¢aliganlarm is

tatminine ve islerine baghlik derecesine olumlu etki edecek bir boyuttur.

* Risk — Verilen bir gorevdeki veya orgiitteki risk derecesi algis1 6rgiit iklimini
etkilemektedir. Calisanlar tarafindan orgiitiin risk almaya verdigi 6nemin algis1

orgiit ikliminin riske verdigi toleransi belirleyecektir.

e Sicakhik—Calisanlarin orgiitiin diger {iiyeleri tarafindan Onemsenmesi ve
sevilmesi duygusudur. Dostluklar ve arkadasliklar, sicaklik ve yakinlik iligkisi

orgiit ikliminin sicaklik boyutunu olusturmaktadir.

* Dayamisma —Yoneticilerin ve orgiitteki diger {iyelerin yardimlasmalar1 ve

destek hissi vermeleri 6rgiit ikliminin dayanisma boyutunu belirlemektedir.

« Standartlar —Orgiitiin tiim amacglarmin gerceklestirilmesi adina ¢alisanlarin
yiiksek performansi i¢in sarf edilmesi gereken cabalar ve yerine getirilmesi

gereken asgari sartlar standartlar boyutunu olusturmaktadir.

e Catisma — Farkliliklar karsisinda calisanlar ile Yyoneticilerin verdikleri
tolerans algisi catigma boyutudur. Basarinin artmasi adina gatisma boyutunun

zamanimda ¢oziimlenmesi onemli bir durumdur.

» Kimlik — Calisanlarin orgiite baghliklarinin artmasi, 6rgiitii benimsemeleri,
Onemsenme ve ait olma derecesini gosteren boyut Kkimlik boyutudur.
Ozdeslesme, baghlik ve drgiitsel vatandaslik kavramlar: 6rgiit iklimini olumlu
etkilemektedir. Orgiitsel iklim boyutuyla alakali yapilan arastirmalarda énemli
bir kaynak olan bu dokuz boyutta, sadece bireysel algilamalar1 6rgiit ikliminin

odak noktasina almasi sebebiyle elestirilebilmektedir.
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Yukaridaki agiklamalarin 1s1gmnda oOrgiit iklimi boyutlar1 Tablo 1’de
sunulmustur;

Tablo 1 Kiimelendirilmis Orgiit iklimi Boyutlari

Bireysel Ozellikler Orgiitsel Ozellikler Cevresel Ozellikler
P Swirlayici ve Giidiileyici
Doyum Orgiit Yapist Cevre
Yiikselme ve Ilerleme - .. Caligma Kosullar (sikici,
Olanaklari Orgiit Politikast hognut edici)
Kigiye Verilen Onem ve Orgiitiin Amac1 Yonetsel Destek
Sayginlik
Engellenme Biiyiikligii Baski
Giiven Duygusu Odiil Diizeni ve Ucret Uyum
Oteki Orgiit Uyelerine Orgiitsel Catigma
Karsi Beslenen
Duyarlilik
Tehlikeyi Goze Alabilme Orgiitle Bagdasmazlik
Cok Siki Gozetim ve
Arkadaslik iliskileri Denetim

Onderlik

Karar Verme

Orgiitiin Gelisme
Olanaklari
Orgiitsel Aciklik

Sorumluluk

Kaynak: Yiiceler, 2005: 49

Her orgiit, boyutlar ne kadar farkli olursa olsun, kendi ¢alisanlarinin ihtiyaglarmi
karsilayacak bir iklim olusturmak ve bunu devam ettirmek zorundadir. Giiniimiiz
yoneticisi bunu yapmakla yiikiimliidiir. Oncelikle orgiitler biiyiimekte, teknoloji
gelismekte, meslekten yoneticilik yerlesmektedir. Bu da bu gorevi yapacak bireylerin
cok daha fazla yetenekli olmasini gerekli kilmaktadir. Siiphesiz bu faktorlerin tiimiint
etkileyen bir etken de orgiitsel gelisim ve degisimin bizzat kendisidir (Yiceler,
2005:50).

Davidson (2003) ise orgiits ikliminin boyutlarini tespit etmek amaciyla yapilan
arastirmalar1 karsilagtirarak analiz seviyesinin, Orgiitiin tamami, bir bolimii, ¢alisan
gruplari, birey bazli mi degerlendirilmesi gerektigine yonelik degerlendirmelerde

bulunmustur (Davidson, 2003:207).
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2.4, ORGUT IKLiMi CESITLERI

Orgiit iklimi konusunda yapilan arastirmalarda ii¢ tiir iklim bigimine
deginilmistir. S6z konusu iklim big¢imlerinin Ozellikleri asagida belirtilmektedir
(Kogel, 2003:310)

- Kattlimci Tklim: Cezalandirmanmn olmadigs; ortak ¢alisma, karsilikli yardimlasma ve
gruba bagliligin oldugu iklim bi¢imidir. Calisanlardan yakin iliski ve arkadaslik
baglarma &nem verenler Orgiitlerine baglanma giidiisii kuvvetli olanlardir. I
arkadaglarina yardim etmeye ve onlarla vakit gecirmeye caligirlar. Gelecege doniik
planlarla ugrasmazlar. Baglanma ihtiyac1 sosyal iligkiler gelistirmeyi, gruba girmeyi

diger calisanlarla iliski kurmay: ifade eder.

- Otoriter Tklim: Bu iklimde bicimsel otorite 6diin vermeksizin kullanilmaktadir.
Otoritelerini genisletmek amaciyla iktidar giidiisii yliksek olan c¢alisanlar diger
calisanlar etkileyerek gii¢lerini koruma davranisi gosterirler. Bu iklim gorevlerin kesin

tanimu iizerinde durmaktadir (Oge, 1996:18).

- Basariya Yonelik Iklim: Basarinin amagclandigi, orgiit ici rekabet ve yeniligin
desteklendigi iklim bi¢imidir. Bu iklimde yoneticiler tarafindan amaglar belirlenmekte
ve amaglara ulagilmas1 durumunda alt kademedeki calisanlar 6diillendirilmektedirler.
Bu iklim, c¢alisanlarin Orgiitlerine baghilik diizeylerinin yiiksek oldugu, onlarin
ihtiyaglarmi karsilayan, yeteneklere 6nem veren, tatmin diizeyi yiiksek, birliktelik ve

giiven duygusunu iceren ve 6zendirici bir iklim bigimidir (Oge, 1996:20).

2.5. ORGUT IKLIMINI ETKILEYEN FAKTORLER

Orgiitler acik sistemlerdir. Bu sebeple de érgiit iklimi hem dis cevreden hem ig
cevreden hem de calisanin kisisel dzelliklerinden etkilenmektedir. Orgiitsel ikliminin
orgiitiin  kisiligini olusturdugu diisiiniildiigiinden Orgiitiin  kisiligi orgiit i¢indeki
bireyler, orgiitiin kendi Ozellikleri ve cevresel ozellikleri gibi bir¢ok faktdrden
etkilenmektedir. Orgiit iklimini daha iyi anlamak agisindan bu faktérlerin iyi

degerlendirilmesi gerekmektedir (Yiiksekbilgili, 2016:30).

Orgiitlerin iklimleri {izerinde &nemli bir etkiye sahip olan 6rgiit dis1 faktorler, orgiitsel

faktorler ve bireylerle ilgili faktorler bu baglik altinda olan incelenecektir.

44



2.5.1. Orgiit Dis1 Faktorler

Hukuksal Diizenlemeler — Yeni standartlar ve yilikiimliiliikler getirmek

suretiyle orgiitsel iklim tizerinde belirleyici olabilirler.

Sosyo-kiiltiirel ¢evre — Orgiitiin iginde bulundugu sosyal ve kiiltiirel cevre
orgiitiin birgok degiskenini etkileyerek iklimini de farklilastirr. Orgiit, bulundugu
cevrede varhigmi devam ettirmek icin toplumun degerleri, normlari, yapist ve inanglari

ile uyumlu bir iklim yaratmalhidir.

Ekonomik Kosullar — Orgiitii icinde bulunduran pazarmn sartlar1 olumlu
oldugunda, o6rgiit i¢in basar1 olasilig1 artacak bu da yoneticileri daha cesaretli olmaya,
risk almaya ve yaratict olmaya tesvik edecektir. Boylece, orgiit iklimi basar1 odakli

olarak algilanacaktir (Yiiceler 2009:41).
2.5.2. Orgiitsel Faktorler

Orgiitiin Biiyiikliigii- Orgiit iklimi ile ilgili yapilan arastirmalar gdstermistir ki
orgiitiin konumu ve biiyiikliigii orgiit iklimini etkilemektedir. Orgiitlerin tercih ettikleri
cografi konum ve yerlesimi ilerleyen donemlerde Orgiitle birlikte ¢alisanlarin kosullar1
haline gelecegi i¢in ¢alisanlarin tatmini ve motivasyonu tizerinde de etkili olacak ve
orgiitte hissedilen iklimin olumlu ydnde sekillenmesini saglayacaktir. Orgiit yapisi
bliyiik olan orgiitler yonetim olarak daha kati, daha fazla kuralci ve daha
biirokratiklerdir. Yapisi kiigiik olan orgiitlerde ise yenilik¢i ve yaratici diisiinceler daha
kolay ifade edilebilmektedir. Bundan dolay1 kiiglik orgiitlerde olumlu ve destekleyici
orgiit iklimi olusturmak daha kolaydir. (Karcioglu, 2001:276).

Sendikalasma —Herhangi bir is¢i sendikasmin orgiitte olmas1 ya da olmamasi
orgiiti 6nemli derecede etkilemektedir. Calisanlarin bir sendikaya bagli olmasi

durumunda, tist-ast iliskileri daha bicimsel ve muhalif olmaya egilimlidirler (Yiiceler,

2009:41).

Orgiitsel Yap1— Biirokratik bir 6rgiitsel yapy, iliskileri kurallara baglanmasindan
otiirti, daha bigimsel bir iklim yaratacaktir (Yiiceler, 2009:41).

Isin Yapisi- Bu yap1 orgiit iizerindeki baski, standartlar ve yiikiimliiliikleri

dolayisiyla da &rgiitiin bicimlenmesini etkileyecektir. Ornegin otomotiv sirketleri ile
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bankacilik ve finans sirketleri farkli 6nceliklerine gore farkl iklimler gelistireceklerdir
(Yiceler, 2009:41).

Orgiitsel Amaclar- Orgiitsel amag Orgiitlerin gelecekte olmak istedikleri yer
olarak ifade edilir. Verdikleri hizmet ¢esidi veya biiyiikliikleri ne olursa olsun tim
orgilitler basarili olabilmek i¢in Oncelikle amaglarint dogru bir sekilde belirlemeli ve
calisanlarin da bu amaglar1 gergeklestirebilmesi i¢in uygun ortamlar yaratmalidir. Ayni
zamanda amaglar Orgiitiin vizyonu, misyonu ve hedefleri ile de uyumlu olmalidir.
Nedeni ise bireyler orgiitsel amaglara ne denli inanirlarsa o Olgiide Orgiitsel amacin

basarisi i¢in 6zveride bulunurlar (Yiiksekbilgili, 2016:40-41).
2.5.3. Bireylerle Ilgili Faktorler

Yonetsel Degerler-Ust yonetimin kararlar1 orgiitii ilgilendiren kararlar
etkilemektedir. Yoneticilerin degerleri de dolayisiyla iklimi etkilemektedir. Orgiitlerin
hangi oOzellikteki oOrgiit oldugunu belirleyen sey ise Orgiitteki bireylerin
algilamalarindan kaynaklanan degerlerdir. Yoneticilerin yonetim konusunda izledikleri
yaklasim Orgiitlerin yapilar1 ve Ozellikleri sayesinde sekillenmektedir. Ornegin
demokratik veya katilime1 yonetim tarzinin benimsendigi 6rgiitlerde ¢alisanlarin orgiit

iklimini olumlu sekilde algilamalar1 saglanmaktadir (Ozdemir, 2006:15).

Liderlik Ozellikleri- Transformasyonel liderlik tarzi gibi giiniimiiz bilgi
cagmin gereklerine uygun liderlik anlayismin benimsenmesi, duygusal ve ruhsal
zekanin rasyonel zeka ile beraber Onemsenmesi, orgiitler de olumlu bir iklimin
yaratilmasma katkida bulunur. Empati ve acik iletisime, anlam ve amag
yaratilmasina 6nem veren liderler, ¢alisanlarin mutlu olmasma ve aile-vari bir iklim
yaratilarak Orgiit biitiinligii olusturulmasma katkida bulunurlar (Dickson vd.,
2001:208).

Cahisanlarin  Ozellikleri -Orgiit cahsanlarmin bireysel kisilikleri iklimin
olusumunda etkilidir. Rekabet¢ci ve basar1 odakli bireylerden olusan Orgiitiin,
rekabet¢i bir iklim gelistirmesi kuvvetle muhtemeldir. Yiiksek derecede egitimli
calisanlara sahip Orgiitiin iklimi ile daha az egitimli ¢alisanlarm olusturdugu orgiit

iklimi de birbirinden farkli olacaktir (Yiiceler-2009:42).
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Yiikselme ve Kariyer Olanaklari- Yikselme ve ilerleme olanaklari, bireylerin
yeteneklerinin kesfedilmesini saglar ve bireylerin kendilerini gelistirmesine olanak
tanir. Bu sayede calisanlar orgiitiin biitiin hedef ve amaglarimi gerceklestirmek igin

daha verimli ¢alisacaklardir (Yiksekbilgili, 2016:34).

Genel olarak inceledigimizde bireyler ile ilgili faktorlerin (algisal farkliliklar,
liderin yonetim tarzindaki farkliliklar gibi), orgiitsel ve digsal faktorler ile birleserek,
orgiitler de birden fazla iklim olusumuna neden oldugunu sodyleyebiliriz. Ayn1 orgiit
icindeki farkli boliimlerde, farkli hedeflerin, gorevlerin, liderlik siire¢lerinin ve
calisan karakterlerinin ortaklasa etkilesimden dogan ancak genel Orgiit havasindan
farkli olan iklimler goriilmesi, Orgiitsel iklim kavramina yiiklenen degigkenlik
Ozelligini dogrular nitelikte olup, orgiitlerde iklim gesitliligine drnek teskil etmektedir
(Mayer, vd., 1999).

2.6. ORGUT IKLIMi VE ORGUT KULTURU ILISKiSi

Orgiit iklimi ve orgiit kiiltiirii birbiri ile ¢ok yakin olmalarma ragmen farkli
anlamlar: olan iki kavramdir. Orgiit iklimi &rgiit kiiltiiriine kiyasla daha hizli sekilde
degismektedir ve orgiit kiiltiiriiniin cok 6nemli ayrilmaz bir parcasidir. Orgiit iklimi,
orgiitiin 6zel dili iginde (¢alisanlarin kahve aralarinda isle ilgili yaptiklar1 konusmalar
gibi) bulunur. Sekil 7°de 6rgiit iklimi ve kiiltiiri arasindaki iliski goriilmektedir. Seklin
arka planinda yer alan kisim oOrgiit kiiltiiriinii, kabarciklar ise orgiit kiiltiiriiniin i¢inde

yayilmig bulunan 6rgiit iklimini géstermektedir (Schauber, 2001:30).

IKLiM
Sekil 7. Orgiit Kiiltiirii ve Tklimi Iliskisi (Schauber, 2001:30)

Kaynak: Cakir, 2010: 25

Orgiit kiiltiirii is gorenlerin organizasyonlart konusundaki diisiinceleri ve

organizasyona benlik kazandiran inang ve degerleri de kapsar. Is gérenlerin calistiklar
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orgiite olan ortak algilamalar1 ise drgiit iklimi kapsamindadir. Orgiit iklimi baska bir
acidan is gorenlerin aktif caligmalar1 sonucunda beklentilerinin hayata gegirilme
seviyesinin ¢l¢timiidiir. Calisanlarin paylastiklart beklenti ve inang bigimleri de orgiit
kiiltiirii ile ilgilidir. Is gorenlerin davramslarini sekillendiren kurallar1 ise bu inang ve
beklentiler olustururlar. Buradan ¢ikan sonug orgiit iklimi is gorenlerin beklentilerinin
hayata gegirilme seviyesini 6lgerken, orgiit kiiltiirli ise is gorenlerin bu beklentilerinin

ne oldugu ile alakalidir (Cevik, 2010:17).

Orgiit iklimi ile drgiit kiiltiirii arasindaki farklara bakildiginda:

iklim;

* Daha ¢ok deneyseldir. Dis gbzlemlere dayanmaktadir.

« Orgiit calisanlarinin drgiitiin 6zelliklerine yonelik bireysel algilamalarini ve onlarin
tatmin diizeylerini yansitmaktadir.

« Tklim ¢alisanlarm tutumsal ve davranissal 6zelliklerini gdstermektedir.

Kiiltiir ise;

» Orgiit icindeki temel grupsal degerleri ve mesajlar1 kapsar.

» Orgiitiin ¢alisanlarina paylasilmis ve mecazi drgiitsel diisiince ve duygulari sunar.
» Orgiit ¢alisanlarinm ortak inang, davranis ve diisiiniis bi¢imlerini yansitir.

» Orgiitiin goriinen unsurlarm ortaya koyar (Onen, 2008:55).

Orgiit iklimi arastirmalar1 politikalara, prosediirlere odaklanirken &rgiitsel kiiltiir

calismalar1 ise esas olarak varsaymmlar, inanglar ve degerlerle ilgilenir (Lone vd.,

2016:228).

Orgiitim temel deger ve normlarma etki eden orgiit iklimi ve kiiltiirii
birbirleriyle iliskili kavramlar olmalarma ragmen farkliliklar1 barindirmaktadir. Orgiit
kiiltliriinii  olusturan olgularm devamliligi, oOrgiit ikliminin olugsmasina zemin

hazirlamaktadir (Hasanoglu,2004:51).
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| Di Toren ve | Orgiit Iklimi:
- ouzey Ayinler
Goriiniimle Basari,
Semboller | yonelim,
Ozerklik,
merkezilik,
seffaflik vb. Kiiltiirel
N Hikayeler | algilamalar .u.ture
2. Duzey Mitler bicimler
Orgiitsel Efsaneler
Degerler
Esitlik, bireysel haklara saygi vb. degerler:
Kiiltiirel
altyap1
3. Diizey .
Temel Ideoloji ve Felsefeler
Varsayimlar

Sekil 8. Orgiit Kiiltiirii ve Orgiit Iklimi
Kaynak: Moran vd., 1992: 38

Orgiit kiiltiirii, orgiit calisanlarinca paylasilan degerler, normlar, inanglar ve
simgelerden olusmaktadir. Orgiite bir kisilik kazandirarak onu digerlerinde ayimran
ozellikler biitiiniidiir. Orgiitlerde is yapma ve isi yiiriitme sekli orgiit kiiltiiriiniin
etkisinde belirlenir. Orgiitte anlatilan hikayeler, inanglar ve sloganlardan olusan,
paylasilan ve baskin degerlerden dogan, orgiit ¢alisanlarina c¢alisanlara sembolik

anlamlarla yansiyan bir yapidir (Kose vd., 2001:227).

Orgiit iklimi is ortaminmn 6zelliklerine dayanmakta ve orgiitii diger drgiitlerden
ayirt edilmesini saglamaktadir. Orgiit caliganlarinmn davranislarma etki eden, drgiitsel
yapi, hiyerarsik diizen, licret, denetim, catigma, liderlik gibi 6gelerin bir biitiin olarak
algilanmasi sonucunda olusan ve orgiite belli bir benlik kazandiran unsurlarin toplu

ifadesidir (Arslan, 2004:215).

Orgiit iklimi kavramina gore orgiit kiiltiiriiniin daha kalici oldugu kabul
edilmektedir. Orgiit kiiltiiriiniin 6rgiitii olusturan ¢ahsanlarca paylasilan inang, deger

ve normlar {izerine yogunlastigi ve iklimi de kapsadigi diisiiniilmektedir. (Arslan,
2004:216).
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2.7. ORGUT IKLIMi KONUSUNDA YAPILAN CALISMALAR

Orgiit iklimi konusunda ilk &nemli ¢ahsma Lewin, Lippitt ve White (1939)
tarafindan yapilmistir. Bu calismada c¢alisanlarin bireysel ve orgiitsel diizeydeki
sonuclarm tahmini ve liderlik konular1 bakimindan iklim algilar1 incelenmistir.
Calisanlarm davranis sekillerinin ve algilamalarinin dogru olarak anlagilmasi i¢in dis

cevredeki degisken faktorleri dikkate almanin 6nemi vurgulanmistir (Gok, 2009:589).

Paknadel (Cetinkanat) (1988) “Orgiitsel Iklim ve Is Doyumu” bashkl
caligmasinda, ¢aligmaya katilanlarin orgiitsel iklime ve is doyumlarina iliskin algilarini
belirleyerek is doyumu ve orgiitsel iklim arasindaki iliskiyi incelemistir. Buna gore,
arastirmaya katilanlarin doyumlarina iliskin algilarinda kidemlerine gore is, saygmlik,
kendini gerceklestirme ve glivenlik konularmda anlamli ve olumlu yonde farkliliklar

ortaya ¢ikmustir.

Cekmecelioglu (2005), “Orgiit ikliminin Is Tatmini ve Isten Ayrilma Niyeti
Uzerindeki Etkisi” adli ¢aligmasinda i gorenlerin yaraticiligma destek veren bir drgiit
ikliminin, isten ayrilma niyetini ve is tatminini belirleyen bir faktér oldugunu
gostermistir. Calisanlarin yaraticiligini destekleyen bir orgiit ikliminde ¢alisanlarin
isten ayrilma niyetinin azalacagi ve is tatminlerinin artacagi gorilmektedir
(Cekmecelioglu, 2005). Yine Cekmecelioglu’nun (2011), “Algilanan Orgiit ikliminin
Calisanlarm Is Tatmini, Duygusal Baghlik ve Orgiitsel Vatandashk Davranisi
Uzerindeki Etkilerinin Incelenmesi” adli calismasindan elde edilen veriler calisanlarin
duygusal baglilik, vatandaslik davranigi ve is tatmini gibi tutum ve davraniglarini 6rgiit

iklimine iliskin algilarin etkiledigi géstermistir.

Yiiceler (2009), “Orgiitsel Baghlik ve Orgiit Iklimi Iliskisi: Teorik ve
Uygulamali Bir Calisma” bashkli aragtirmasi sonucunda orgiit ikliminin Orgiitsel

bagliligi olusturma ve gelistirmede etkili oldugu goriilmiistiir.

Iscan ve Karabey, (2007), “Orgiit Iklimi ile Yenilige Destek Algis1 Arasmdaki
[liski” adli aragtrmalarinda is gérenlerin yenilige destek algilarmmn is yiikii baskis1
algilar1 arttikca azaldigi; buna karsin iist yonetim destegi, tarafsizlik ve bagdasiklik

algilar1 arttikga yenilige destek algilarmin da arttig1 gézlenmistir.

Yiiksekbilgili (2017), “Ozel Saghk Isletmeleri Calisanlarmin Orgiit Iklimi

Algilarinmn  Demografik Ozelliklerine Gére Incelenmesi” baslikli ¢alismasinda
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analizlerin sonucu meslek, cinsiyet ve medeni durumun 6rgiit iklimi algisinda farklilik
olusturdugunu gdstermistir. Orgiit iklimi ile is gorenlerin yas degiskeni arasinda ise

anlamli bir iligki bulunmamastir.

Tutar ve Altindz (2010), “Orgiitsel Tklimin is Géren Performans1 Uzerine Etkisi:
Ostim Imalat Isletmeleri Calisanlar1 Uzerine Bir Arastirma” baslikli ¢calismalarinda is
gorenlerin performanslart ile Orgiitsel iklim algilar1 arasinda iliski saptanmustir.
Orgiitsel iklim ve performans algilar1 ile demografik dzellikler bakimmdan farkliligin

oldugu tespit edilmistir.

Gok (2009), “Orgiit Ikliminin Calisanlarin Motivasyonuna Etkisi Uzerine Bir
Aragtirma” baglikli ¢alismasinda orgiit ikliminin motivasyon iizerinde olumlu bir

etkisinin bulundugu ancak bu etkinin giiglii bir etki olmadig1 saptanmustir.

Erogluer ve Yilmaz (2015), “Etik Liderlik Davranislarmin Algilanan Orgiit
Iklimi Uzerine Etkisine Yonelik Bir Uygulama: Is Yasaminda Yalnizlik Duygusunun
Aracilik Etkisi” baglikli arastrmalarinda etik liderlik davranislarmin is gorenlerin
orgiit iklimi algilarinda pozitif yonlii ve anlamli etkisinin oldugu; is hayatindaki

yalnizlik duygusunun ise kismi aracilik roliiniin oldugu saptanmustir.

Erdz (2014), “Otel Isletmelerinde Orgiit Iklimi ve Duygusal Emek Iliskisi:
Trakya Bolgesinde Bir Arastirma” adli ¢alismasinda ¢alismaya katilanlarin duygusal
emek davraniglar1 ile Orglit iklimi arasindaki iligkisini incelemistir. Calisma
sonucunda; ¢alisanlarin duygusal emek boyutlarmi misafirlerle iletisimde yansittiklari;

bu boyutlarin ¢alisanlarin 6rgiit iklimi diizeylerini etkiledigi tespit edilmistir.

Asik (2018), “Orgiit Iklimi ve Ise Yabancilasma Iliskisini Belirlemeye Y®onelik
Bir Arastirma” adli ¢alismasinda ise yabancilasma ve Orgiit iklimi arasindaki iliskiyi
incelemistir. Calismanin sonuglarina gore ise yabancilagma ile orgiit iklimi arasinda

olumsuz, anlamli ve diisiik diizeyde bir iliskinin varhigi saptanmistir.

Keles (2008), “Orgiit iklimi Boyutlarnin Calisanlarin Giiglendirme Algilariyla
[ligkilerinin Degerlendirilmesi: Bir Arastirma” baslikli calismasindan ortaya c¢ikan
carpict sonug destek, risk alma ve ilimli bir 6rgiit ikliminin ¢alisanlarm giiclendirme

algilar1 tizerinde olumlu bir etkiye sahip oldugudur. Ayrica sonuglar gii¢lendirme
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tizerinde risk almanin, 6z yeterlilik duygularmi arttirmasi sebebiyle etkisinin oldukca

biiyiik bir oldugunu gostermistir.

Dogan ve Ungiiren (2009), “Farkli Meslek Gruplarmdaki Calisanlarin Orgiit
Iklimi Algilamalar1 ve Alanya Baskent Hastanesi’nde Bir Arastirma” adli ¢alismasinda
aragtirmaya katilanlarm orgiit iklimine iligkin algilamalarini incelemistir. Yapilan
analizler sonucu arastirmaya katilanlarin arkadaslik ortami, sorumluluk alma, 6rgiitteki
yap1, basar1 standartlar1 ile ¢catigma ortamma iliskin algilamalar1 arasinda anlamli bir
fark olmadigi; oOrgiitsel baghliga yonelik algilamalar1 ile isletmedeki tesvik,

odiillendirme ve destek arasinda ise anlamli bir fark oldugu ortaya koyulmustur.
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UCUNCU BOLUM

DUYGUSAL BAGLILIK KAVRAMI

3.1. ORGUTSEL BAGLILIK KAVRAMI

Literatiirde, orgiitsel bagliligin alt boyutlarindan birisi olarak ele alinip incelenen
“duygusal baglilik” kavramina Oncelikle “Orgiitsel baglilik” kavramini agiklayarak

gecmek konunun daha iyi anlasilmasi agisindan 6nemlidir.

Baghlik kavrami ¢alisan-6rgiit arasindaki iliskileri inceleyen caligmalarin
is1ginda 1950°1i yillarda ortaya ¢ikmis ve ilk defa Whyte (1956) tarafindan ele
almmugtir. Orgiitsel baghilik alanindaki ¢aligmalara onciiliik eden Becker’in 1960
yilindaki “taraf tutma teorisi” baglilik literatiiriinii sekillendirmede 6nemli bir yere

sahiptir.

Orgiitsel baghlik, ¢ok farkli sekillerde tanimlanmakla birlikte arastirmacilarin
bakis acis1i ve baghligi 6lgme ve smiflandirma bigimlerine gore degisiklik
gostermektedir. Literatiirdeki orgiitsel baglilik tanimlarimdan bazilar1 sunlardir

(Kayasandik, 2013:36-37).

e Orgiitsel baghlik, ¢alisanm kararm 6rgiitiin bir iiyesi olmaya devam etmeye ya
da brrakmaya iten psikolojik bir gilictiir ve bu gii¢, calisanin orgiitle olan

iliskisini temsil etmektedir (Meyer ve Allen, 1991).

e (alisanlarin is yerlerine yonelik psikolojik bagliliklari, oOrgiit ile g¢alisanin
hedeflerinin bir uyum ve biitiinliik iginde olmasi, kendini isyeriyle birlikte ifade
edebilmesidir (Mowday vd., 1982).

e (Calisanin 6rgiite uyum saglama derecesini ve orgiitiin 6zellikleri ile hedeflerini

i¢sellestirmesini yansitan psikolojik ilgidir (O’Reilly ve Chatman, 1986).
e Genel olarak oOrgiitsel baglilik; sadakat, orgiit degerlerine olan inang ve ise

katilma da dahil calisanin Orgiite psikolojik anlamda baghligint ifade
etmektedir (Cetin, 2004: 90).
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e (Calisanin maddi kaygilar duymadan isyerinde kalma arzusu ile Orgiitiin amag

ve degerleriyle biitiinlesmesidir (Geartner ve Nollen, 1989:980).

e Orgiitsel baghlik, orgiitle 6zdesim kurma ve orgiitsel katilim giicii ayrica drgiit

i¢in ¢aba sarf etme arzusudur (Porter vd., 1974).

Orgiitsel baghlik, bir bireyin maddi menfaatleri 6n planda tutmadan; orgiitte
kalma istegi duymasi, orgiitli icin ¢alisma arzusunda olmasi ve Orgiitiin amag
ve degerleriyle 6zdeslesmesidir. Bu agidan orgiitsel baghiligm ti¢ 6nemli 6gesi
bulunmaktadir ki bunlar; ¢alisanin orgiitiin amaglarmi1 kabul etmesi ve bu
amagclara giiclii bir sekilde inanmasi, Orgiitii adina gayret gosterme isteginde
olmas1 ve oOrgiitte ¢alismaya devam etme konusunda kesin bir arzu duymasi

orgiitsel bagliligin gostergesidir (Balay, 2000: 16-18).

3.2. ORGUTSEL BAGLILIGIN TURLERI

Orgiitsel baglilik konusunda ¢ok sayida c¢alisma yapilmis olup, her bir ¢alisma
farkli smiflandirmaya gitmistir. Allen ve Meyer (1990) yaptiklar1 ¢alismada Orgiitsel
baglilig1 ilk 6nce duygusal baglilik ve devam bagliligi olarak ayirmiglar daha sonra bu

ayrima normatif bagliligi ilave etmislerdir (Wasti, 2002:525).

Bu modele gore, ¢alisanin orgiitiiyle olan iligskisini temsil eden bu psikolojik
durum calisanin davranislarini belirleyen ve birbirinden ayr1 sekilde gelisen ii¢ 6geye
sahiptir: Duygusal baglilik, calisanin Orgiitii ile arasindaki duygusal bagina isaret
etmektedir. Duygusal baglilig1 gii¢lii olan ¢alisanlar 6rgiitte ¢alismaya devam ederler,
clinkii giidii istek tabanhidir. Devamlilik (zorunlu) baglilikta hareket zorunluluk
tabanlidir. Yani calisganin orgiitten ayrilmasmin kendisine pahaliya mal olacagi
diisiincesinden ortaya cikmaktadir. Normatif baghlik ise, ¢alisanin Orgiite karsi
yiikiimlii olmasidan dolay1 6rgiitte kalmasmin dogru bir hareket olacag: diisiincesi ile
olusan bir durumu ifade eder. Normatif baglilig1 giiclii calisanlarda hareket mecburiyet

tabanldir (Asan ve Ozyer, 2008:133).

Allen ve Meyer orgiitsel bagliligin ii¢ farkli boyutu olsa bile, ¢alisanin orgiitteki

asil baghlign calisanin Orgiitiin ¢alisant olmaktan mutluluk duymasi, hisleri ve
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duygular1 ile orgiitiiyle biitiinlesmesi gerektigini ifade etmislerdir (Meyer, Allen,
1991). Bu baglhlik tiiriniin hepsinde de c¢alisanlar isyerlerinde c¢alismaya devam
etmektedirler. Fakat orgiitte kalma gilidiisii devam baghiliginda gereksinime, normatif

baglilikta yiikiimliiliige, duygusal baglilikta ise istege dayanmaktadir (Balay, 2014).

Calisan ile orgiit arasinda orgiitten ayrilma ihtimalini azaltan bir bagin olmasi, bu
baglilik boyutlarinin ortak 6zelligidir. Bagka bir deyisle, bahsedilen biitiin baglilik

tiirlinde de ¢alisanlar orgiitlerinde kalmaya devam etmektedirler (Balay, 2014).
3.2.1. Duygusal Baghhk

Duygusal baghilik is gorenin Orgiitiine duygusal bakimdan yakinlik duyup
orgiitiiyle 6zdeslesmesidir (Allen ve Meyer (1990:2).

Duygusal baghlik yoneticilerin orgiitlerde gergeklesmesini en fazla istedikleri
baglhlik tiirtidiir. Bireyleri duygusal olarak orgiite baglayan ve orgiitte bulunmalarindan
dolayr hosnut olmalarini saglayan, bireysel ve oOrgiitsel degerler arasindaki bir
uzlasmadan kaynaklanmaktadir (Negiz vd., 2011:211). Arastrmalar da duygusal
baghligm oOrgiit ya da orgiitte yapilan isle ilgili davraniglar1 agiklamada en kuvvetli

orgiitsel baglilik boyutu oldugunu ispatlamaktadir (Polatci vd., 2014:283).

Bireyin orgiite duydugu duygusal bag bir bag olan duygusal baglilik, onun
kimlik tespiti ve katilimi ile Orgiitiin liyesi olmaktan kaynaklanmaktadir (Bergman,
2006). Duygusal baglilik, bireyin 6rgiitte ¢alismaya devam etme arzusu ve duygusal
sebeplerle orgiitiine bagli olmayi ifade etmektedir. Calisanlarin 6rgiite {iye olma ve bir

bakima orgiitleriyle 6zdeslesme anlami yani 6rgiite karsi var olan duygusal ilgilerinin
boyutlarini tasimaktadir (Akbolat vd., 2013:39).

Bir orgiitte yoneticilerin istedikleri en 6nemli davramis bicimi, calisanlarda
orglitiin amaglarindan, norm ve degerlerine kadar sadik bir destekleyicisi olma, orgiitii
icten benimseme olgusunun olusturulmasidir. Calisanlar duygusal baglilikta,
gerektiginde igsel giidiilerle ¢ikarlarini géz ardi ederek, kendinden ve menfaatlerinden
fedakarlik edebilme olgunlugunu gostererek yoneticileri ve Orgiit icin caligmaktan

mutluluk duyabilmektedir (Eren, 2015: 557).

Kisaca duygusal baglilik ¢aliganin bir zorunluluk hissetmeden kendini o Orgiite

ait hissetmesi, Orgiite kars1 baglilik duymasi ve oOrgiitte olmaktan haz duymasidir.
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Islerini ve Orgiitii diger calisanlara gdre daha fazla benimseyen ¢alisanlar duygusal

baglilik diizeyleri yiiksek olan ¢alisanlardir.
3.2.2. Devam Baghhgi

Devam baghligi, bireyin o Orgiitte calismayr biraktiginda 6demesi gereken

maliyetleri goz Oniine alarak orgiitte kalmasidir (Allen ve Meyer, 1990:2)

Orgiitsel baglhlik boyutlarindan biri olan devamlilik bagliligi, calisanin drgiitten
ayrilmasindan dolay1 var olan ¢alisma kosulunun olmamasi ve mali bakimdan mahrum
kalmasi durumunda bu ayrilma sonucunda Orgiite sagladigi yararin bosa gitmesi ve
mali olarak gelirini elde edememesi anlayisiyla oOrgiite karst olan bagliliginin

zorunluluk nedeniyle oldugu ifade edilmistir (Meyer ve Allen, 1991).

Devam baglhiligi kisinin orgiitten ayrildiginda karsilasacagir maliyetin farkinda
olmasidir. Calisanin Orgiite yonelik bagliligi, bir zorunluluk olarak oOrgiite devam

etmesi caligmaya olan gereksinimden kaynaklanmaktadir (Balay, 2014).

Bireyin Orgiitte calistig1 siire boyunca sarf ettigi zamani, gosterdigi c¢abasi,
statiisi ve maddi kazanci gibi yatmrimlar ne kadar fazla ise Orglitten ayrilmasi
durumunda bunun karsilig1r olan yaptirimlar1 da o kadar fazladir. Bu da calisanin
orgiite bagliligmi arttiran bir durumdur. Diger taraftan, ¢alisanlarin kendilerine uygun
is segeneklerinin az olmasi islerine ve isverene baghliklarini arttiracaktir (Meyer vd.,

1993).

Devam bagliligi fazla olan calisanlar ekonomik veya diger kayiplardan
etkilenmemek icin islerinde c¢alismayr mecburiyet olarak gordiiklerinde s
olanaklarmin az olmasi nedeniyle de kosullar gerekli kildig1 i¢in rgiitlerinde kalmaya
devam ederler. Orgiitte kalmak icin c¢alisanlar gereken ¢alisma performansini

gosterirler ki bu durum yoneticilerce gergeklesmesini istemedikleri bir baglilik

boyutudur (Meyer ve Allen, 1991).

Duygusal bagliligin tam aksine devam baghligi, c¢alisanlarin kendi arzulari
disinda caresizlik ve zorunluluk gibi olumsuz giidiilerle meydana gelen bir baglilik

tirtidiir.
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3.2.3. Normatif Baghhk

Normatif baglilik bir ¢aliganin 6rgiitiinde ¢alismaya devam etmek i¢in kendini
zorunlu hissetmesidir (Meyer, Allen, 1991). Diger bir deyisle, ¢aliganin Orgiitte

kalmas1 konusunda bir sorumluluk duygusu hissetmesidir (Meyer ve Smith, 2000).

Normatif baghlik, orgite karst yiikiimlilik duygusuna dayanmaktadir.
Dolayisiyla caliganlar orgiitte kalmalarinin zorunlu oldugunu disiindiikleri igin
kalmaktadirlar. Normatif baghlik, calisanlarin 1s yerlerine kars1 hissettikleri
sorumluluk duygularmi gostermektedir. Normatif baghlik ¢alisanin orgiite baghiligin
dogru oldugunu diisiinmesi ve orgiitiine olan bagliligm1 bir sosyal sorumluluk ve goérev
olarak algilamasi sonucunda gelistiginden farkli bir boyutu karakterize etmektedir
(Incesu, 2011: 47).

Normatif baglilik ¢alisanlarin ahlaki agidan 6rgiitte ¢alismaya devam etmelerinin
gerekli oldugunu disiindiikleri i¢in kendilerini orgiitlerine bagl hissetmeleridir.
Yaptiklarmin ahlaki bir tutum ve dogru bir davranis olduguna inandiklar1 i¢in Orgiite

normatif baglilik hissetmeleri s6z konusudur (Meyer ve Allen, 1997).

Normatif baghlik, is gorenlerin orgiitte calismaya devam etme zorunlulugunu
ifade etmektedir. Normatif baglilik diizeyi yiiksek olan ¢alisanlar, islerinde ¢alismaya
devam etmelerinin zorunlu oldugunu diisiiniirler. Calisanin kariyer kimligi is baglilig
ile bagl kalir (Almagik vd., 2012:357).

Genel olarak; normatif baglilik i¢cin c¢alisanin sadakat ve ahlaki degerler
acisindan Orgiitte kalma istegi oldugunu soyleyebiliriz. Devam baghligi yaninda
duygusal bagliligi hisseden c¢alisanin, Orglitte gosterdigi ¢abayr g6z Oniinde
bulundurarak, yaptig1 yatirimlari1 diisiinmekte ve az is alternatiflerini de géz Oniinde
bulundurarak orgiitte kaldig1 goriilmektedir. Normatif baglilik hisseden ¢alisanin ise,

ahlaki degerlerin yan1 sira manevi ve kiiltiirel degerleri de 6nemsedigi goriiliir (Tursun,

2017: 58).

Meyer ve Allen orgiite baghlik boyutlar1 olarak ortaya ¢ikan ve yukarida
bahsedilen iic modelin dort ortak 6zelliginin oldugunu belirtmislerdir. Bunlar; ¢alisan

ile orgiit arasindaki iligkileri gosterirler, ¢calisanlarm orgilitte kalmaya devam etmeleri
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ile ilgilidirler, calisanlarin psikolojik durumunu yansitirlar, orgiitte isgiicii devrini

azaltic1 etkileri vardir (Meyer, vd., 1993).

3.3. ORGUTSEL BAGLILIGIN BiR ALT BOYUTU OLARAK DUYGUSAL
BAGLILIK

Duygusal baglilik orgiitsel baghiligin alt unsurlarindandir. Orgiitsel baglilik
konusunda yurt disinda yapilan aragtirmalarda 6zellikle iki isim olarak Meyer ve Allen
one ¢ikmaktadir. Tiirkiye’de yapilan arastirmalarda ise arastirmacilarin ¢ogu Meyer ve
Allen’in arastirmalarini esas alarak onlarm arastirmalarina atifta bulunmuslardir.
Orgiitsel baglilik konusu ile ilgili arastirmalarda duygusal baglilik ve drgiitsel baglilik

Olcekleri kullanilmistir.

Orgiitsel baghilik yazinindaki en etkili yaklasim, calisanlarin 6rgiite duygusal
olarak baglanmasi olarak bilinen duygusal baghlik yaklagimidir. Bu baglilikta ¢alisan
orgiitte caligmaktan veya onun bir pargasi olmaktan dolayr memnuniyet duyar.
Duygusal bagliligin  kokleri Kanter’in  tanmimladigr  “birlesme  baghilhigi’na
dayanmaktadir. Porter ve arkadaslari tarafindan duygusal baglilik, “bireyin Orgiitle
kendini tanimlamasi ve belirli bir orgiite katilim1” olarak tanimlanmistir. Daha sonraki
yillarda duygusal baghlik kavrami {i¢ bilesenli olarak Meyer ve Allen’in Orgiitsel
baglhilik yaklagiminda yer almis ve “galisanin 6rgiitiine duygusal olarak yakinlhk duyup
orgiitityle 6zdeslesmesi” olarak ifade edilmistir (Ozyer, 2005).

Duygusal baghlik kavrami ile ilgili yapilan genel tamimlamalar asagida

belirtilmistir.

e Duygusal bagllik; c¢alisanlarin = orgitleri ile  6zdeslesmeleri, Orgiitle
biitiinlesmeleri ve oOrgiitte bulunmaktan dolayr mutluluk duymalarini ifade
etmektedir (Meyer, Allen, 1991).

e Duygusal baglilik; c¢alisanlarin Orgiitleri aralarindaki duygusal bagi ifade
etmektedir ve ¢alisanlarin  Orgiitsel nesnelere sarilmalar1 ve orgiitle
0zdeslesmeleri anlamina gelmektedir (Giil, 2002:41).

e Duygusal baglilik, ¢alisanlarin orgiitleri ile 6zdeslesmesini ve orgiite dahil
olmasini ifade etmektedir. Duygusal baglilig1 giiclii olan ¢alisanlar, orgiitleri
adma c¢alismaya devam ederler ¢iinkii bunu duygusal olarak yapmak isterler
(Alniagik vd., 2012:357).
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e Duygusal baglilik yani calisanlarin 6rgiitleri ile olan duygusal bagliligi, onlarin
orgiitleri ile biitiinlesmeleri demektir. Bu sebeple, duygusal baglilig: yiiksek
olan galisanlar Orgiitiin menfaatleri igin biiylik bir gayret sarf etme konusunda
istekli olurlar ve kendi istekleriyle oOrgiitte kalirlar. Bu sebeple, duygusal
baglilik bir orgiitte olmasi en fazla istenen ve is gorenlerde goriilmesi arzu
edilen baglilik tiiriidiir (Meyer vd., 1993).

e Duygusal baglilik, ¢alisanlarin Orgiitiin degerlerini ve amacimni benimseyerek
sadece ve mesleki sorumlulugunu yerine getirmis olmak ve bireysel amaclara
ulagmak i¢in degil ayn1 zamanda ¢alisanin orgiitte kalma istegi duymasini ve
orgiitii yararmna kendisinden beklenilenin iistiinde gorevlerini yerine getirme
cabasini da ifade eder (DeCotiis ve Summers, 1987:452).

e Duygusal baglilik, ¢alisanlarin 6rgiit adina olaganiistii gayret sarf etmesini ve
orgiitiin amag¢ ve degerlerini benimsemesini igermektedir (Mcgee, ve Ford,
1987).

Duygusal baghlik; devamlilik, performans, birey ve vatandaslik davraniglar1 gibi
istenen orgiitsel davramiglar ve uyumlu iliskilerden olusmaktadir (Meyer vd,
2006:666). Duygusal baglilik, ¢alisanin 6rgiite baglanmasi ve orgiitle 6zdeslesmesi
kuvvetidir. Ug lgiit ile karakterize edilir (Seyman, 2008:175):

e Orgiitiin belirledigi amag ve degerler ¢ok fazla benimsenmektedir.
e (alisanlar tarafindan goniillii olarak Orgiit ¢ikarlar1 i¢in Onemli bir gayret
gosterilmektedir.

e Orgiit iiyeligini devam ettirebilme konusunda giiclii bir arzu duyulmaktadir.

Duygusal baglilikta orgiitiin hedefleri ve amaclarin1 gerceklestirmek icin ¢alisan
orgiitte kalmaya bagl olur ve orgiitle 6zdeslesir (McGee ve Ford, 1987:638). Allen ve
Meyer’e gore duygusal bagliligin 6nemi bu baglilikta ¢alisanlarin kendilerini drgiitiin
bir pargasi olarak gormelerinden dolayidir. Duygusal baglilik seviyesi yiiksek olan
calisanlar Orgiitiin biitiin deger ve hedeflerini kabullenmekte ve orgiitte kalmaktadirlar

(ince ve Giil, 2005:40).

Calisanlarin orgiitlerine pasif olarak bagli olmalarindan daha fazlasini ifade eden
duygusal baglilik, kendileriyle ilgili, Orgiitiin basaris1 i¢in birtakim ozveride

bulunmalart durumunu kapsayan aktif bir bagdir (Giirbiiz, 2006:59). Duygusal
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baglilikta, calisan aktif ve istekli katilim gostermekte ve Orgiitiin amaglari
dogrultusunda bunun devamli olmasmi istemektedir. Duygusal baglilik, giidiilere
dayal1 olan ve kendiliginden olusan bir baghlik bicimidir. Dolayisiyla oOrgiitsel
amaglara, dis faktorlere iliskin ortaya ¢ikan bir baglilik degildir. Orgiitlerinin amag ve

degerlerini benimsedikleri Ol¢iide c¢alisanlar baghilik hissetmektedirler (Tutar,
2007:106).

Bu dogrultuda orgiitlerine duygusal anlamda baghilik diizeyleri yiiksek olan
caliganlar Orgiitiin deger ve amaglarmi benimsemekte ve orgiitlerinde ¢alismaya devam
etmeyi istemektedirler. Calisanlarmn duygusal baghliklarinin giiclii olmasi onlarin
orgiitte kalma ve orgiitiin amag¢ ve degerlerini kabullenmeleri anlamina geldigi i¢in,
yukar1 sayilan nedenlerle de beraber, orgiitlerin ¢alisanlarina asilamak istedikleri ve

gerceklesmesini en ¢ok istedikleri baglilik bigimidir (Porter vd., 1974:604).

3.4. ALLEN VE MEYER’IN MODELINE GORE DUYGUSAL BAGLILIK
FAKTORLERI

Duygusal baghiligi etkileyen faktorlerin en Onemlileri asagida siralanmistir
(Allen ve Meyer, 1990:17-18).

e [sin Giicliiliigii: Calisanin yaptig1 isle ilgili olarak miicadele etmesi, yapilan
isin, calisan1 yeterince zorlayici, miicadele gerektiren ve onu heyecanlandiran
bir is olmasi.

e Rol Acikhigi: Orgiitiin ¢alisandan neler beklediginin agik bir sekilde ifade
edilmesi.

o  Amacwin Agikligi: Yaptigi iste hangi amaca hizmet ettigi konusunda c¢alisanin net
bir diisiinceye sahip olmasi.

o Amaglarin Giigligii: Calisanin yaptig1 is gereklerinin, onun yapabileceginin
iistiinde olmamasi.

o Yonetimin Oneriye Agikhigi: Ust yoneticilerin, orgiit galisanlarindan gelen
fikirlere 6Gnem vermesi.

o Orgiitsel Giiven: Caligamin drgiitiin vaatlerini yerine getirecegine dair giiven
duygusu.

e Calisanlar aras1 Uyum: Calisanlarin birbirleri ile uyumlu olmalar1.
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o Egitlik: Orgiitte hak eden calisana, hak ettigi gibi davranildigina olan inang.

e Kisisel Onem: Orgiitiin hedeflerine ve amaglarina calisanm &nemli bir katki
sagladig1 konusundaki inanci.

e Geri Bildirim: Performansi ile ilgili olarak ¢alisanin her an bilgi alabilmesi.

e Katilim Orgiit calisanmin, is yiikii, ¢alisan performansi ve is sonuglar1 gibi

konularda kararlara katilabilme derecesi

Orgiite ve c¢alisanlarin algisina gore bu faktorlerin baglihga etkisi farklilik

gosterebilir.

3.5. DUYGUSAL BAGLILIGIN SONUCLARI

Duygusal baglilik, diger baghlik tiirlerinde oldugu gibi disaridan kaynakli ya da
zorunlu baskilar sonucunda degil calisanin kendi istegiyle bir baglanma meydana
getirdigi i¢in ¢ok biiyiik bir onem arz etmektedir. Konu ile ilgili yapilan arastirmalarda

bagliligin etkiledigi degiskenlere deginilmektedir.

Orgiitler i¢in yonetim alaninda ilk akla gelen ¢alisanin drgiitiine olan baglihg: ile
performansi arasinda olumlu bir iligki bulunmustur (Petty vd., 1984). Yaptiklar1 iste
digerlerine gore daha yiiksek performans gosteren ¢alisanlar orgiite bagliligi yiiksek
olan calisanlardir. Ayni sekilde Meyer ve digerleri (1989) ile Konovsky ve
Cropanzano (1991) da duygusal baglilik ile performans arasinda pozitif yonlii anlamli
bir iliskili oldugunu fakat kendilerinden Onceki c¢alismalar1 teyit eder sekilde
calisanlarin performanslar1 ile devam bagliliklar1 arasinda negatif yonlii bir iliski
oldugunu belirtmislerdir. Duygusal baglilikta ¢alisanin bir zorunluluk ve menfaat
gbézetmeksizin oOrgiite baglandigini vurgulamiglardir. Duygusal bagliligin i¢ ¢iktilar
yoniiyle de farklhilik yarattigi ve duygusal baghlik iizerinde Orgiitlerin 6nemle

durmalar1 gerektigini belirtmislerdir.

Duygusal baglilik devir hizi, isten ayrilma, is tatmini, devamsizlik, is verimi ve
ise ge¢ kalma gibi unsurlar1 biiyiik 6lgiide etkilemektedir. Mowday (vd., 1982),
Reichers (1985) ve Somers (1995) duygusal baghligin; devamsizlik ve isten ayrilma

ile arasinda anlaml iligkiler oldugunu belirtmislerdir. Personel devir hizi, devamsizlik
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ve baska is alternatifleri arama gibi isten ayrilma ve uzaklasma davranislarini negatif

yonde etkiledigini ispatlamislardir.

Shore ve Wayne (1993) duygusal baghlik ile orgiitsel vatandashk davranisi,
algilanan oOrgiitsel destek arasinda pozitif yonde anlamli bir iliski oldugunu ileri
sirmiiglerdir. Calisanlarin siibjektif iyi olmalarina ve yatirimlarma orgiitin 6nem
vermesi ve algilanan destegi c¢alisanlarin davraniglarinin 6nemli bir belirleyicisi
olabilir. Bu durumda c¢alisanlarin 6rgiitiin bu destegini bir bor¢ olarak algilayarak
orgiite olan borglarin1  6demek i¢in vatandashk davranis1i gosterebilecegini

belirtmislerdir.

Mayer ve Schoorman (1992) ise personel devir hizinda duygusal bagliliktan daha
¢ok devam baghliginin etkili oldugunu fakat duygusal baglhilik ile ¢alisanlarin

performansi arasinda daha kuvvetli bir iliski oldugunu belirtmislerdir.

Orgiitiin bireysel anlamda kendine baghlik duyan calisanlara sahip olmasi,
calisanlara verecegi degerde dogal bir artisa sebep olmaktadir. Dolayist ile bu da
calisanlarin tatmin olmalar1 ve kendini gergeklestirme ihtiyaglar1 ile dogrudan bir
iligkiye neden olabilecektir. Bu dogrultuda c¢alisanin, ona saygin ve kendine deger
verildigini hissettiren, is ve 6zel hayat1 arasinda diisiik gerginlik yaratan, ayn1 zamanda
da tatmin olmasmi saglayan bir orgiite bagliik duymasi ve Orgiitiin hedeflerine

ulasmasida yardimc1 olmasini beklemek dogru olabilecektir (Oztiirk, 2008:35).
3.6. DUYGUSAL BAGLILIK iLE iLGIiLi YAPILAN CALISMALAR

Duygusal bagliligin caliganlarin performansi, personel devir hizi, ¢alisan tatmini,
isten ayrilma niyeti, vatandaslik davramigi ile iliskisini inceleyen c¢alismalardan

bazilarina asagida deginilmistir:

Asan ve Ozyer (2008), “Duygusal Baghlik ile Is Tatmini ve Is Tatmininin Alt
Boyutlar1 Arasindaki iliskileri Analiz Etmeye Yonelik Ampirik Bir Calisma” isimli
aragtirmalarinda is tatmini ile duygusal baglilik arasinda pozitif yonde kuvvetli bir
iliski saptanmustir. Is tatmininin alt boyutlar1 incelendiginde ise, dokuz alt boyuttan alt1
tanesinin duygusal baglilik ile iliskisi tespit edilmistir. Diger ti¢ alt boyut ile duygusal

bagliligin herhangi bir iligkisi olmadig1 sonucuna varilmstir.
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Giirbiiz (2006) otomotiv, tekstil ve gida sektdriinde yaptigi arastirmasinda,
duygusal baglilik ile Orgiitsel vatandaslik davranigi arasinda olumlu iliskiler
saptamistir. Ayrica duygusal baghlik diizeyi artan ¢alisanlarin is tatmin diizeyleri ile
orgiitsel vatandaslik davranisi sergileme egilimlerinin artacagini saptamistir. Bunun
yaninda ise devamlilik oranlar1 ile performans ve is basarim verimliliginin de

artacagini belirtmistir.

Andrews vd., (2008), Grup dayanismasmin duygusal baglilik ve orgiitsel adalet
arasindaki iliskide araci roliinii incelemislerdir. Buna gore duygusal baglilik ile

orgiitsel adalet arasinda olumlu yonde iliski tespit etmislerdir.

Giil ve Alacalar (2014), “Otantik Liderlik ile izleyicilerin Duygusal Bagliliklar:
ve Performanslar1 Arasindaki Iliskiler Uzerine Bir Arastirma” isimli ¢alismalarinda,
arastrmaya katilanlarin duygusal baglliklar1 ve performanslar: ile otantik liderligin

tiim bilesenleri arasinda olumlu yonde anlamli iliskiler saptamislardir.

Zhang, Griffeth ve Fried (2012) yaptiklar1 aragtirmada is-aile ¢atigmasinin
bireysel sonuglarini incelemislerdir. Arastirma sonucuna gore, is-aile ¢atigsmasinin
duygusal baglilik ile pozitif yonde iliskisi oldugunu; duygusal baglilik ile ¢alisan devir

hiz1 arasinda ise herhangi bir fark olmadigini belirtmislerdir.

Meyer ve arkadaslar1 (2002) yaptiklar1 meta-analiz sonucunda, isten ayrilma
orani ile orgiitsel bagliligmn tiim boyutlar1 arasinda negatif yonlii bir iligkisi oldugunu;

fakat bu iliskinin duygusal baglilikta daha gii¢lii oldugunu ortaya koymuslardir.

Karatepe ve Kilig (2009), calismalarinda is tatmini, performans ve duygusal
baghlik {izerinde c¢atismanmn iki yoOniiyle (catisma ve kolaylastirict) etkilerini
incelemiglerdir. Arastrma sonucunda performans ve is tatmini ile duygusal baglilik
arasinda pozitif yonde bir iliski saptanuslardir. Is-aile catismasinin ise performansi
olumsuz yonde etkiledigini belirlemiglerdir. Ayni1 sekilde aile-is fasilitasyonunun
duygusal baglilig1 tetikleyici rol oynadigini, ig-aile fasilitasyonunun (kolaylagtirmasi)

i tatminini arttirdigini belirtmiglerdir.

Ozutku (2008) “Orgiite Duygusal, Devamlilik ve Normatif Baglilik ile Is
Performans1 Arasindaki Iliskinin Incelenmesi” adli arastirmasmda, calisanlarin

yaptiklar1 iste gosterdikleri performans diizeylerinin yiiksek oldugu saptanmustir. s
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performanst ile normatif baglilik arasinda anlamli bir iligki saptanamazken; is
performanst ile duygusal baglilik ve devamlilik baghligi arasinda ise pozitif yonde

iliski tespit edilmistir.
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DORDUNCU BOLUM

KARABUK UNIVERSITESINE YONELIK BiR UYGULAMA (ALAN
ARASTIRMASI)

4.1. ARASTIRMANIN TANITILMASI

4.1.1. Arastirmanin Konusu

Aragtrmanin  konusu, Karabiik Universitesinde gorev yapan akademik
personelin igsel pazarlama algilarinin Orgiit iklimi iizerindeki etkisinde duygusal

bagliligin aracilik roliiniin incelenmesidir.
4.1.2. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu ¢alisma Karabiik Universitesinde gorev yapan akademik personelin icsel
pazarlama algilarinin 6rgiit iklimi iizerine etkisinde duygusal bagliligm aracilik roliinii

ortaya koymay1 amaglamaktadir.

Gilintimiizde faaliyet gosteren kurumlarin basarili olmasini saglayan en 6nemli
unsur dig miisterilerin istek ve ihtiyaglarinin karsilanarak tatmin edilmesidir. Dis
miisteri memnuniyetini saglamak i¢in ise Oncelikle i¢ miisterilerin yani ¢alisanlarin
tatmin edilmesi gerekmektedir. Bu dogrultuda artik biitiin kurumlar g¢alisanlarmnin
goriis ve diisiincelerine 6nem vermektedir. Boyle bir yaklasim da calisanlarm ise
devamliligini, motivasyonunu, isle 6zdeslesmelerini ve kurum iginde temel inang ve
deger yargilar1 dogrultusunda hareket etmelerini saglayacaktir. Orgiitte bu olumlu
psikolojik ortamin yaratilmasinda duygusal baglilik 6nemli bir rol oynamaktadir.
Calisanlarin kurumlarma olan baghlik diizeylerinin yiiksek olmasi, yliksek morale ve
motivasyona ayrica daha saglikli orgiit iklimine katkida bulunmaktadir. Dolayisiyla
orgiitlerin i¢sel pazarlama faaliyetlerine daha fazla 6nem vermeleri ve calisanlarinin
duygusal bagliliklarmi arttirmalar1 saglikli bir orgiit iklimi bakimindan 6nem arz
etmektedir. Bu nedenle bu ¢alismada Karabiik Universitesinde gérev yapan akademik
personelin i¢sel pazarlama algilarmin Orgiit iklimi {izerine etkisinde duygusal

bagliligin aracilik rolii incelenmistir.
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4.1.3. Arastirmamin Hipotezleri ve Modeli

Arastirma kapsaminda kullanilan hipotezler asagida sunulmustur:
Hj. I¢sel pazarlamanm 6rgiit iklimi iizerinde pozitif yonlii etkisi vardir.
H,. I¢sel pazarlamanin duygusal baghlik {izerinde pozitif yonlii etkisi vardir.
Hs. Duygusal bagliligin 6rgiit iklimi izerinde pozitif yonlii etkisi vardir.

Hy: Igsel pazarlamanmn orgiit iklimi {izerindeki etkisinde duygusal bagliigin
aracilik rolii vardir.

Calismada test edilmek istenen hipotezler kapsaminda olusturulan arastirma modeli

Sekil 9’da sunulmustur.

Duygusal Baghhk

H2 H3

H4

I¢csel Pazarlama H1 Orgiit Tklimi

Sekil 9. Arastirmanin Modeli

4.1.4. Arastirmamin Kapsam ve Smirhihiklar

Arastirmanm evrenini Karabiik Universitesi'nde gorev yapan akademik personel
olusturmaktadir. Arastirma iiniversitede c¢alisan idari personellere ve diger
tiniversitelere de yapilabilirdi. Dolayisiyla ¢aligmanin ana kisiti; analizler sonucunda
elde edilen bulgularm gecerliligi sadece belirtilen kurumun akademik personelini
kapsamaktadir. Farkli kurumlarda gergeklestirilecek olan arastirmalar ile farkli bulgu

ve sonuglara ulasilabilir.
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4.2. ARASTIRMANIN YONTEMI

Calismanin  bu boliimiinde Karabiik Universitesi Akademik Personeline

uygulanan alan arastirmasi ile ilgili temel bilgilere yer verilmistir.

4.2.1. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Caligmanm evrenini, Karabiik Universitesi’nde gorev yapmakta olan tiim
akademik personel olusturmaktadir. Bu cercevede, Karabiik Universitesi Personel
Daire Bagkanligi’ndan alinan verilere gére 2018 Kasim ay1 itibariyle kurumda 961
akademik personel gorev yapmaktadir. Dolayisiyla calismanm evreni 961 akademik

personelden olugmaktadir.

Universite biinyesinde anketler 250 akademik personele dagitilmis ve dagitilan
anketlerden 201 tanesi geri donmiistiir. Dolayisiyla arastirmanm orneklemi 201
akademik personelden olusmaktadir. Aragtirma kapsaminda 201 akademik personel ile
yliz ylize anket yontemiyle goriisme yapilmis ve analizler bu veriler iizerinden

gergeklestirilmistir.
4.2.2. Cahsmada Kullanilan Olgekler

Arastirma kapsaminda Foreman ve Money (1995) tarafindan gelistirilen ve 14
ifadeden olusan igsel pazarlama o6lgegi kullanilmustir. Orgiit ikliminin varhg ve
katilimcilarin orgiit iklimi hakkindaki diistincelerini Ol¢lilmeye yonelik olan orgiit
iklimi 6lcegi ise Rogg vd., (2001) tarafindan gelistirilmistir. Olcek 21 ifadeden
olugmaktadir. Katilimcilarm duygusal baglilik diizeylerini 6lgmek amaciyla kullanilan
duygusal baglilik 6lgeginde Allen ve Meyer (1991) tarafindan gelistirilen ii¢ boyutlu
ve on yedi ifadeden olusan orgiitsel baglilik dlgceginin duygusal baglilik boyutuna
yonelik 6 ifade bulunmaktadir. Olgeklerde 5°1i likert kodlamasiyla; 1. Kesinlikle
Katilmiyorum, 2. Katilmiyorum, 3. Kararsizim, 4. Katiliyorum, 5. Kesinlikle

Katiliyorum segenekleri yer almistir.
4.2.3. Arastirmanmin Veri Toplama Yontemi

Caliymada veri toplama araci olarak anket yontemi kullanilmistir. Veri toplama
amactyla kullanilan anket formu {i¢ boliimden olusmaktadir. i1k boliimde katilimcilarin

demografik 6zelliklerini belirlemeye yonelik yedi ifade bulunmaktadir. Tkinci boliimde
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14 ifadeden olusan ve katilimcilarin igsel pazarlama algilarin1 belirlemek i¢in igsel
pazarlama olgegi yer almaktadwr. Ugiincii bolimde ise orgiit iklimi o6lgegi
bulunmaktadir. Olgek 21 ifadeden olusmaktadir. Olgekte orgiit ikliminin varligi ve
calisanlarin orgiit iklimi hakkindaki diislinceleri Slglilmeye c¢alisilmistir. Dordiincii
boliimde ise, 6 ifadeden olusan ve katilimeilarin duygusal baglilik diizeylerini 6lgmeye

yonelik duygusal baglilik 6lgegi yer almaktadir.
4.2.4. Arastirmanin Veri Analiz Yontemi

Elde edilen verilerin analizi igin SPSS 20 istatistik paket programi kullanilmastir.
Oncelikle arastirmaya katilan kisilerin demografik 6zelliklerini ve dlcek ifadelerine
katilim diizeylerini incelemek i¢in tanimlayici analizler yapilarak ol¢ek ifadelerinin
aritmetik ortalama degerleri hesaplanmistir. Ardindan giivenilirlik analizi ve Olgek
boyutlarinin tespiti igin faktor analizi yapilmistir. Son olarak da arastrmada igsel
pazarlama faaliyetlerinin Orgiit iklimi lizerine etkisinde duygusal bagliligin aracilik

roliinii belirlemek amaciyla regresyon analizi yapilmaistir.

4.3. ARASTIRMANIN BULGULARI
4.3.1. Demografik Ozelliklere Yonelik Bulgular
Bu baglik altinda ¢caligmaya katilan akademik personelin ¢alistig1 birime, tinvana,
kurumda caligma siiresine, yasa, cinsiyete, medeni durumuna ve haftalik ders yiikiine

gore dagilimi gosterilmektedir. Bu kapsamda ¢alismaya katilan 201 kisinin demografik

ozelliklere gore dagilimi Tablo 2’de gosterilmektedir.

Tablo 2. Katihmcilarin Demografik Dagilima

Calistig1 Birim Frekans Yiizde
Fakiilte 174 86,6
Yiiksekokul 13 6,5
Meslek Yiksekokulu 12 6,0
Diger 2 1,0
Unvan

Prof. Dr. 14 7,0
Doc. Dr. 35 17,4
Dr. Ogr. Uyesi 66 32,8
Ogr. Gor. 13 6,5
Ars. GOr. 63 31,3
Okutman 1 5
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Ogr. Gér. Dr. 4 2,0
Ars. Gor. Dr. 5 2,5
Kurumda Calisma Siiresi

1 Yildan Az 9 45
1-3 Yil 38 18,9
4-6 Y1l 76 37,8
7-9 Yil 58 28,9
10 Yil ve Uzeri 18 9,0
Yas

21-30 42 20,9
31-40 92 45,8
41-50 52 25,9
51 ve tizeri 15 7,5
Cinsiyet

Kadin 66 32,8
Erkek 135 67,2
Medeni Durum

Evli 131 65,2
Bekar 70 34,8
Haftahk Ders Yiikiiniiz

0-6 saat 58 28,9
7-10 saat 8 4,0
11-14 saat 14 7,0
15-18 saat 29 14,4
19-22 saat 43 21,4
23 saat ve lizeri 48 23,9
Toplam 201 100,0

Katilimcilarin  demografik 6zelliklerinin  belirlenebilmesi i¢in  tanimlayici

istatistikler kullanilmistir. Yapilan frekans analizi sonucunda;

Katilimcilarin ~ Universitede c¢alistigi  birimlere  dagilimma  bakildiginda
%386,6’smin Fakiiltede, %6,5’inin Yiiksekokulda, %6’smm Meslek Yiiksekokulunda
ve %I1’nin diger birimlerde ¢alisanlardan olustugu goriilmektedir. Katilimcilarin
akademik unvan dagilimlarina bakildiginda %7 Prof. Dr., %17,4 Dog. Dr.; %32,8 Dr.
Ogr. Uyesi; %6,5 Ogretim Gorevlisi; %31,3 Arastirma Gorevlisi; %5 Okutman; %2’si
Dr. Ogretim Gérevlisi %2,5 Dr. Arastrma Gorevlisi olarak gorev yapmaktadir.
Katilimeilarm kurumda ¢alisma siirelerine bakildiginda %4,5‘inin 1 yildan az,
%18,9’unun 1-3 yil arasi, %37,8’inin 4-6 yil arasi, %28,9’unun 7-9 yil arasi, %9’unun
10 yil ve daha fazla siiredir Karabiik Universitesi’nde calistigi goriilmektedir.
Katilimcilarin yas dagilimi incelendiginde %20,9’unun 21-30 yas arasinda, %45,8’inin
31-40 yas arasinda, %25,9’unun 41-50 yas arasinda, %7,5’inin 51 yas ve iizerinde
oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin %32,8°1 kadin ve %67,2’si erkektir. Arastirmaya
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dahil olan katilimeilarin biiyiik cogunlugunu erkekler olusturmaktadir. Katilimcilarin
%65,2’si evli ve %34,8’inin bekar oldugu belirlenmistir. Arastirmaya dahil olan
katilimeilarin ¢ogunlugu evlidir. Calismaya katilan akademik personelin haftalik ders
yiiklerine baktigimizda %28,9’unun 0-6 saat, %4’iiniin 7-10 saat arasi, %7’sinin 11-14
saat arasi, %14,4’Uniin 15-18 saat arasi, %21,4’tintin 19-22 saat arasi, %23,9’unun 23

saat ve iizerinde haftalik ders yiikleri oldugu goriilmektedir.

4.3.2. Giivenilirlik Analizlerine fliskin Bulgular

Calismamizda igsel pazarlama, orgiit iklimi ve duygusal baghlik olmak iizere 3
Olgekte bulunan 41 soru giivenilirlik analizine tabi tutulmustur. Bu kapsamda
giivenilirlik, her bir Olgege iliskin hesaplanan Cronbach alfa (o) istatistiginin
hesaplanmasi ile test edilmistir. i¢sel pazarlama dlgeginin arastirma siirecinde uygun
sekilde doldurulup doldurulmadigini tespit etmek i¢in yapilan giivenilirlik analizi
sonucunda arastirmada kullanilan 6lgegin, Cronbach's Alpha degerinin 0,966 oldugu
tespit edilmistir. Bu deger sosyal bilimlerde gecerli kabul edilen 0,70 degerinin
iizerinde olarak goriilmiistiir. Elde edilen sonuglar dogrultusunda i¢sel pazarlama
Olceginin katilimcilar tarafindan uygun sekilde dolduruldugunu séylemek miimkiindiir.
Orgiit iklimi 6lgegi igin yapilan giivenirlik analizi sonucunda 6lgegin Cronbach's
Alpha degerinin 0,967 oldugu goriilmiistiir. Olgegin katilimcilar tarafindan uygun
sekilde dolduruldugunu sdylemek miimkiindiir. Duygusal baglilik 6l¢egi i¢in yapilan
giivenirlik analizi sonucunda ise Olgegin Cronbach's Alpha degerinin 0,929 oldugu

tespit edilmistir.

Olgeklerin genel Cronbach o katsayist ,982 olarak hesaplanmistir. Bu da

Olceklerin giivenilirliginin ¢ok iyi derecede oldugunu gostermektedir.

Tablo 3. Olgeklerin Giivenilirlik Degerleri

Ifade Sayist GuSL?llel)fl(l:E 'Is)ﬁglgrhia(a)
I¢sel Pazarlama 14 966
Orgiit Tklimi 21 ,967
Duygusal Baglhlik 6 ,929
Genel 41 ,982
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4.3.3. Gegerlilik Analizi

4.3.3.1. i¢sel Pazarlama Olgeginin Aciklayic1 Faktor Analizi

Anket calismasinda kullanilan i¢sel pazarlama 6lgeginin faktor analizi yapmaya

uygun olup olmadigini belirlemek i¢in Oncelikle Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve

Bartlett’s testleri uygulanmig ve drnekleme yeterliligi degerleri belirlenmistir. Yapilan

test sonuglarma gore Bartlett’s testinin p degeri 0,05 anlam diizeyinden diisiik (p=

,000) ve KMO degeri ise ,948 ¢ikmistir (Tablo 4). Bu degerler, igsel pazarlamay1

Olgmek amaciyla anket formunda yer verilen ifadelerin faktor analiz

oldugunu géstermektedir.

1 yapmaya uygun

Tablo 4. icsel Pazarlama Olgegi KMO ve Bartlett’s Test

Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Uygunluk Olgiimii ,948
Ki-Kare 2587,047
Bartlett’s Test Serbestlik Derecesi 91
Anlamlilik ,000***

p<0.05

Icsel pazarlama Olceginin yap1 gegerliligini test etmek amaciyla yapilan

aciklayici faktor analizi sonucunda elde edilen bulgular Tablo 5°de gosterilmektedir.

Tablo 5. I¢sel Pazarlama Olgeginin Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuclar

I¢csel Pazarlama Olgeginin Maddeleri Faktor 1
11.Universitemiz ¢alisanlarina inanabilecekleri bir vizyon sunar. ,894
8. Universitemiz, basit egitimin dtesine gegerek calisanlarmi ortak calisacak 867
tarzda egitir. '
6. Universitemizde calisanlar hizmet ici rollerini gerceklestirmek icin iyi 862
derecede egitilirler. '
5.Calisanlardan toplanan veriler kurum stratejilerinin gelistirilmesinde

,853
kullanilir.
13. Universitemiz, ¢alisanlarinin bilgi ve becerilerinin gelisimini maliyet 842
olarak degil yatirim olarak gérmektedir. '
égzlgj—n_iversitemiz, ¢alisanlarina onlarmn hizmet rollerinin 6nemini agik¢a 837

Hnaitrir.
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9. Universitemiz, ¢alisanlarina isleri sadece “nasil yapmalarini degil” “neden 832
yapmalarmi” da ogretir. '

7. Universitemiz, farkli calisan ihtiyaclarini karsilamak i¢in esneklige sahiptir. ,826
12.Universitemizin vizyonu tiim ¢alisanlara siirekli iletilmektedir ,823
2.Universitemizin hedeflerine ulasmaya katkis1 olan calisanin performansi,

. . g ,822
tiniversite tarafindan degerlendirilir ve odiillendirilir.

1.Universitemizde miikemmel hizmet sunan ¢alisanlar, cabalar i¢in

o e L ,814
odiillendirilir.

3.Universitemiz, ¢alisanlar ile iletisime dzel bir ilgi gdsterir. ,813
10.Universitemiz, iyi performans igin ¢alisanlara saglanacak gerekli 804
hazirliklar1 sunar. '

14. Calisanlarin bilgi ve becerilerinin gelistirilmesi {iniversitemizde siirekli 780
devam eden bir siiregtir. '
Eigenvalue (Ozdeger) 9,739
Agiklanan Varyans oram (5) 69,56

Karabiik Universitesi biinyesinde calisan akademik personelden elde edilen
veriler gergevesinde varimax rotasyonlu agiklayici faktor analizi yapilmustir. Tablo 5.
incelendiginde i¢sel pazarlama algisi 6lgegi 6zdegeri 9,739 ve varyans agiklama orani
yaklagik %70 olan tek boyuttan olustugu goriilmektedir. Olgege iliskin faktdr
yiiklerinin 0,89-0,78 arasinda degistigi tespit edilmistir. Faktor yiiklerinin en az 0,35
olmas1 gerekliliginden hareketle faktor yiiklerinin de kabul edilebilir diizeyde oldugu
saptanmustir (Blytikoztiirk, 2007).

4.3.3.2. Orgiit iklimi Ol¢eginin Aciklayic1 Faktor Analizi

Anket calismasinda kullanilan 6rgiit iklimi Ol¢eginin faktor analizi yapmaya
uygun olup olmadigmi belirlemek i¢in yapilan Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve
Bartlett’s testi sonuglarma gore Bartlett’s testinin p degeri 0,05 anlam diizeyinden
disiik (p= ,000) ve KMO degeri ise ,951 ¢ikmustir (Tablo 6). Bu degerler, orgiit
iklimini 6lgmek amaciyla anket formunda yer verilen ifadelerin faktor analizi yapmaya

uygun oldugunu gostermektedir.
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Tablo 6. Orgiit Iklimi KMO ve Bartlett’s Test

Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Uygunluk Olgiimii ,951
Ki-Kare 3648,991
Bartlett’s Test Serbestlik Derecesi 190
Anlamlilik ,000***
p<0.05

Orgiit iklimi 6lgeginin yap1 gegerliligini test etmek amaciyla yapilan agiklayici

faktor analizi sonucunda elde edilen bulgular Tablo 7°de gésterilmektedir.

Tablo 7. Orgiit Iklimi Ol¢eginin Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuclar

Orgiit iklimi Olceginin Maddeleri Faktor 1
16.Yoneticiler ve galisanlar arasinda iyi is iliskileri vardir. 874
17.Kurumun hizmetlerini herkes yakinlarma rahatga tavsiye edebilir. ,861
12.Bu igyeri, iyi bir ¢alisma ortami olarak baskalarina da tavsiye edilebilir. ,849
5.Yoneticiler karar alirken ¢alisanlarin diisiincelerini de goz 6niinde

,838
bulundurmaktadirlar
11.Calisanlar kendilerine deger verildigini hissetmektedirler. ,834
1.Yoneticiler islerine ve hedeflerine ¢ok 6nem vermektedirler. ,821
2.Yoneticiler ve calisanlar, ise iliskin hedefleri ve sorumluluklar: 820
paylagmaktadirlar. '
18.Calisanlar arasinda uyum ve is birligi vardir. ,812
19.Calisanlar arasinda yardimlagma vardir. ,803
7 Calisanlar birbirine kars1 giiven i¢indedirler. , 798
8.Kurum calisanlari, islerinden gurur duyarlar. , 7197
4.Yoneticiler tiim ¢alisanlara karsi saygili davranmaktadirlar. 7187
6.1s ve sorumluluklar ¢alisanlar arasinda adil bir sekilde dagitilmstir. , 7182
3.Yoneticiler calisanlardan gelen yeni fikirleri ciddiye alir ve uygularlar. 178
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21. Karsilastigim problemler ve sikayetlerim yonetimce dikkate alinir. 773
14.Islerin etkili ve etkin bir sekilde yerine getirilmesinde birimler arasinda is 769
birligi vardir. ’
10.Caliganlar kurumun basarisi i¢in gerekli fedakarligi yapmaktadir. , 753
15.Birimler islerin verimli bir sekilde yerine getirilmesi konusunda 6nemli

. g (47
bilgileri zamaninda birbirlerine aktarirlar.
9.Bagka bir isletmeden teklif gelse bile, cogu ¢alisan burada ¢aligmayi tercih 734
eder. ’
13.Yaptigim iste kendimi verimli hissediyorum. , 715
Eigenvalue (Ozdeger) 12,748
Agciklanan Varyans oram (5) 63,74

Karabiik Universitesi biinyesinde ¢alisan akademik personelden elde edilen
veriler cergevesinde varimax rotasyonlu agiklayici faktor analizi yapilmistir. Faktor
yiikiiniin diisik olmasindan dolayr 20. ifade analize dahil edilmemistir. Tablo 7
incelendiginde orgiit iklimi 6lgegi 6zdegeri 12,748 ve varyans agiklama orami yaklagik
%64 olan tek boyuttan olustugu goriilmektedir. Olgege iliskin faktdr yiiklerinin 0,87-
0,71 arasinda degistigi tespit edilmistir. Faktor yiliklerinin en az 0,35 olmasi
gerekliliginden hareketle faktor yiklerinin de kabul edilebilir diizeyde oldugu
saptanmustir (Biiytikoztiirk, 2007).

4.3.3.3. Duygusal Baghhk Olceginin Aciklayic1 Faktor Analizi

Arastirmada kullanilan duygusal baglilik 6lgeginin faktér analizi yapmaya uygun
olup olmadigini belirlemek igin yapilan Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve Bartlett’s testi
sonuglarma gore Bartlett’s testinin p degeri 0,05 anlam diizeyinden diisiik (p=,000) ve
KMO degeri ise ,862 ¢ikmustir (Tablo 8). Bu degerler, duygusal bagliligi 6lgmek
amactyla anket formunda yer verilen ifadelerin faktdr analizi yapmaya uygun

oldugunu gostermektedir.
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Tablo 8. Duygusal Baghhik KMO ve Bartlett’s Test

Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Uygunluk Olgiimii ,862
Ki-Kare 1047,988
Bartlett’s Test Serbestlik Derecesi 15
Anlamlilik ,000***
p<0.05

Duygusal baglilik 6lgeginin yap1 gegerliligini test etmek amaciyla yapilan
aciklayici faktor analizi sonucunda elde edilen bulgular Tablo 9°de gosterilmektedir.

Tablo 9. Duygusal Baghhk Olceginin Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuglan

Duygusal Baghhk Olgeginin Maddeleri Faktor 1
5. Kurumumda kendimi “ailenin pargast” gibi hissediyorum. 888

6. Kurumuma giiclii bir ait olma hissi besliyorum. 876

4. Bu kuruma kendimi “duygusal olarak bagli” hissediyorum. 876

1. Kariyerimin geri kalan kismn1 bu kurumda gecirmek beni mutlu eder. 857

3. Bu kurumun benim igin 6zel bir anlami vardir. 856

2. -Bu kurumun problemlerini gercekten kendi problemlerim gibi hissederim. 807
Eigenvalue (Ozdeger) 4,441
Aciklanan Varyans orani (5) 74,010

Karabiik Universitesi biinyesinde c¢alisan akademik personelden elde edilen
veriler ¢ergevesinde varimax rotasyonlu agiklayici faktor analizi yapilmistir. Tablo 9.
incelendiginde duygusal baglilik 6l¢eginin 6zdegeri 4,441 ve varyans agiklama orani
yaklasik %74 olan tek boyuttan olustugu goriilmektedir. Olgege iliskin faktor
yiiklerinin 0,88-0,80 arasinda degistigi tespit edilmistir. Faktor yiiklerinin en az 0,35
olmasi gerekliliginden hareketle faktor yiiklerinin de kabul edilebilir diizeyde oldugu
saptanmistir (Biiytikoztiirk, 2007).
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4.3.4. Hipotez Testleri Sonuclar

Arastirma, akademik personelin igsel pazarlama faaliyetlerindeki algilarinin
orgiit iklimine etkisini belirlemeyi ve bu iliskide duygusal bagliligin aracilik roliini
ortaya ¢ikarmayi amaglamaktadir. Bu kapsamda ¢alismada, asagidaki dort ana hipotez

test edilmektedir;

e H1:licsel pazarlamanin 6rgiit iklimi {izerinde pozitif yonlii etkisi vardir.

e H2: igsel pazarlamanm duygusal baglilik iizerinde pozitif yonlii etkisi vardir.

e H3: Duygusal baglhiligin 6rgiit iklimi lizerinde pozitif yonlii etkisi vardir.

e H4: Igsel pazarlamanin 6rgiit iklimi {izerindeki etkisinde duygusal baghligin

aracilik roli vardir.

Arastirma hipotezleri hiyerarsik regresyon analizleri ile test edilmistir.
Analizlerde galisilan birim, unvan, ¢alisma siiresi, yas, cinsiyet ve medeni durum
degiskenleri kontrol degiskeni olarak kullanilmistir. Hiyerarsik regresyon analizi ile

elde edilen bulgulara Tablo 10°da yer verilmektedir.

Tablo 10. Hipotez Testleri Sonugclari

Bagimh Degisken
Duygusal Baghhk Orgiit iklimi

1. Asama 2. Asama 3. Asama
Kontrol Degiskenleri
Calisilan Birim -,053 -,038 -,016
Unvan -,037 -,061 -,046
Calisma Siiresi -,011 -,074 -,070
Yas -,076 -,047 -,016
Cinsiyet ,113* -,018 -,064
Medeni Durum ,029 ,040 ,028
Bagimsiz Degisken
1c;se1 Pazarlama 0,674** 0,797** 0,518**
Araci Degisken
Duygusal Baglhlik 0,413**
R? 0,481 0,665 0,754
Diizeltilmis R* 0,462 0,653 0,744
F Degeri 25,261** 54,202** 68,557**

* p<0,05; ** p<0,01; N=201
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Calismanm ilk hipotezi igsel pazarlamanin Orgiit iklimi iizerindeki etkisine
odaklanmaktadir. Gergeklestirilen hiyerarsik regresyon analizi sonucunda (2. agama)
icsel pazarlamanin Orgiit iklimi iizerinde pozitif yonlii ve anlaml etkisinin bulundugu
belirlenmistir  (H1:$=0,674,p<0,01).  Dolayisiyla  c¢alismanin  ilk  hipotezi
desteklenmektedir.

Ikinci hipotez igsel pazarlamanm duygusal baglilik iizerindeki etkisine
odaklanmaktadir. Regresyon analizi ile elde edilen bulgulara gore (1. asama), igsel
pazarlama duygusal bagliligi pozitif yonde anlamli olarak etkilemektedir (H2:
B=0,797,p<0,01). Elde edilen bulgu calismanin ikinci hipotezinin desteklendigi

anlamina gelmektedir.

Uglincii  hipotez duygusal baghligin  6rgiit iklimi {izerindeki etkisine
odaklanmaktadir. Analiz sonucunda (3. asama) duygusal baghligin orgiit iklimi
iizerinde pozitif yonde anlamli etkisinin bulundugu tespit edilmistir (H3:

=0,413,p<0,01). Bu bulgu ile ¢caligmanin {igiincii hipotezi de desteklenmektedir.

Dordiincii hipotez ise igsel pazarlamanin Orgiit iklimi tizerindeki etkisinde
duygusal bagliligin aracilik etkisinin bulunup bulunmadigmi belirlemeye yoneliktir.
Aracilik etkisinin varhigini test edebilmek i¢cin Baron ve Kenny (1986) tarafindan ileri
stiriilen {ic asamali regresyon siireci kullanilmistir. Bu siire¢ kapsaminda aracilik

etkisinin varligindan bahsedebilmek i¢in ii¢ kosulun yerine getirilmesi gerekmektedir;

e Birinci kosul: Bagimsiz degisken olan i¢sel pazarlama bagimli degisken olan
orgiit iklimini anlamli olarak etkilemelidir.

e Ikinci kosul: Bagimsiz degisken olan icsel pazarlama araci degisken olan
duygusal baglilig1 anlamli olarak etkilemelidir.

e Ugiincii kosul: Uglincii asamada arac1 degisken olan duygusal baglilik analize
dahil oldugunda, i¢sel pazarlamanin Orgiit iklimi {izerindeki etkisi

anlamsizlagmali veya etkinin derecesi azalmalidir.

Aracilik etkisi kapsaminda, duygusal bagliligin modele dahil edilmesiyle igsel
pazarlamanin Orgiit iklimi iizerindeki etkisinin anlamsizlagsmas1 tam aracilik
bulundugunu, etki derecesinin azalmast kismi aracilik etkisinin bulundugunu

gostermektedir (Baron ve Kenny, 1986:1177).
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Regresyon analizi bulgular1 ¢er¢evesinde birinci ve ikinci kosul, ¢calismanin ilk
iki hipotezinin dogrulanmasi ile saglanms olmaktadir. Uciincii kosul kapsaminda
duygusal baglilik regresyon analizine eklendiginde (3. asama), igsel pazarlamanin
orgiit iklimi tizerindeki etkisinin azaldig1 fakat hala anlamli oldugunu belirlenmistir
(H4: p=0,518,p<0,01). Dolayistyla igsel pazarlamanin oOrgiit iklimi {izerindeki

etkisinde duygusal bagliligin kismi aracilik rolii oldugu diisiiniilmektedir.

Duygusal bagliligin eklenmesiyle igsel pazarlamanin oOrgiit iklimi {lizerindeki
etkisinde meydana gelen azalmanin ne derece anlamli oldugu Sobel testi ile
incelenmistir (Sobel, 1982). Sobel testi, analizde yer alan degiskenlerin etki
agirliklariyla birlikte standart hatalarmin hesaba katilarak, katsayida meydana gelen
degisimin ne derece anlamli oldugunu belirlemeye yonelik bir testtir (Meydan ve

Sesen, 2011:133).

Gergeklestirilen Sobel testi bulgularma gore duygusal bagliligin i¢sel pazarlama
ile orgiit iklimi iliskisindeki kismi aracilik etkisi anlamlidir
(Z=10,137,std.hata=0,046,p<0,01). Elde edilen bulgu ¢ergevesinde, i¢sel pazarlamanin
orgiit iklimi tizerindeki etkisinde duygusal baghligin kismi aracilik roliiniin bulundugu

tespit edilmistir. Dolayisiyla, ¢alismanin dordiincii hipotezi kismen desteklenmektedir.

Arastirma kapsaminda test edilen hipotezlere iliskin sonuglar Tablo 11°de

sunulmaktadir:

Tablo 11. Hipotez Testi Sonu¢larinin Degerlendirilmesi

Hipotezler B S. Sonug¢
H, I({‘.sel"paza'lr}amanm orgiit iklimi tizerinde pozitif 0,674 | P<0.01 | Desteklendi
yonlii etkisi vardir.
Icsel pazarlamanin duygusal baghlik iizerinde
H, | pozitif yonlii etkisi vardir. 0,797 | P<0,01 | Desteklendi
Duygusal baghiligin 6rgiit iklimi tizerinde pozitif
Hs | yonlii etkisi vardir. 0,413 | P<0,01 | Desteklendi

Igsel pazarlamanm orgiit iklimi {izerindeki

H, | etkisinde duygusal bagliligin aracilik rolii vardir. | 0,518 | P<0,01 Kismen

Desteklendi
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SONUC VE ONERILER

Kiiresellesmeyle birlikte, rekabetin hizla artti1 giinlimiizde organizasyonlarin en
Oonemli sermayelerinin insan faktorii oldugu goriisii gliclenmistir. Bu goriis
dogrultusunda isletmeler ¢alisanlarini birer miisteri olarak gérmektedirler. Misteri ile
dogrudan iletisim i¢inde olan ¢alisanlarin yiiksek motivasyon, cosku ve moral ile
calismalarina imkan saglayacak bir iletisim araci olan igsel pazarlama isletmeler

acisindan gittikge 6nem kazanmaktadir.

Is cevrelerinde yeni olusum ve degisimler incelendiginde kurumlarm basarismi
Olceklendiren en Onemli faktorlerden biri miisterilerin tatminidir. Dis miisterilerin
tatmini, organizasyonlarda i¢ miisteriler olan ¢alisanlarin tatmin olmasindan

gecmektedir.

Icsel pazarlama; isletmenin hedeflerine ulasabilmesi igin basarili ve nitelikli
caliganlar1 ise alarak bu ¢alisanlarin isletmede kalmalarimi saglamak, istekle
calismalarini saglayacak motivasyon araglarini kullanarak onlar1 dis miisterilerin istek
ve beklentilerini karsilamaya yoneltmek olarak tanimlanir. Bu tanimdan yola ¢ikarak
calisanlarin ~ Orgiitten  beklentilerinin  yiiksek dilizeyde saglanmas1  Orgiitiin

stirdiiriilebilirligini saglamak bakimindan 6nem tasimaktadir.

Bu calisma, katilimcilarin igsel pazarlama algilarmin orgiit iklimi {izerine
etkisinde duygusal bagliligim aracilik roliinii ortaya koymak amaciyla
gerceklestirilmistir. Belirlenen ama¢ dogrultusunda Karabiik Universitesi'nde gdrev

yapmakta olan 201 akademik personel iizerinde bir arastirma gergeklestirilmistir.

Calisma kapsaminda gereksinim duyulan birincil veriler anket uygulamasiyla
toplanmistir. Anket yonteminin uygulanmasinda anket formu Karabiik Universitesi
akademik personeline dagitilmis ve akademik personel tarafindan yiiz yiize anket
teknigiyle caligma siirdiriilmiistiir. Arastirmaya katilan akademik personelin

demografik 6zelliklerinin dagilimlarina bakildiginda;

Arastirmaya katilanlarin  %67,2’sini  erkek c¢alisanlar olusturmaktadir. Yas
araliklarina gore dagilimda en ¢ok 31-40 yas araliginda (%45,8) olanlar yogunluk
gostermekte iken medeni durumlarma bakildiginda katilimeilarm %65,2°sinin evli

oldugu goriilmektedir. Unvanlar1 bakimindan Katilmcilar en fazla Dr. Ogr.
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Uyelerinden (%32,8) olusmaktadir. Calistiklar1 birimlere bakildiginda katilimcilardan
fakiiltede c¢alisanlarin; (yaklasik %87) kurumda g¢alisma siireleri incelendiginde 4-6
yildir kurumda calisanlarin (yaklasik %38) yogunlukta oldugu tespit edilmistir.
Aragtirmaya katilan akademik personelin haftalik ders yiikii dagilimma bakildiginda
ise 0-6 saat ders yiikii olanlarm (%29) yogunlukta oldugu goriilmektedir.

Arastrma kapsaminda Karabiik Universitesi Ogretim Elemanlarmin igsel
pazarlama algilarmin orgiit iklimi lizerine etkisinde duygusal bagliligmn aracilik roliinii

ortaya koymak amaciyla yapilan hiyerarsik regresyon analizi sonuglara gore:

e Calismada belirlenen hipotezlerden ilkinde bagimsiz degisken olan igsel
pazarlamanin bagimli degisken olan orgiit iklimine olan etkisi incelenmistir.
Buna gore igsel pazarlamanm orgiit iklimini anlamli ve pozitif olarak etkiledigi
sonucu bulunmus ve hipotez 1 kabul edilmistir.

e lkinci olarak akademik personelin bagimsiz degisken olan igsel pazarlama
faaliyetlerindeki algilarinin araci degisken olan duygusal baglilik iizerinde
pozitif yonlii anlamli etkisinin bulundugu belirlenmis olup, hipotez 2 kabul
edilmistir.

e Ucgiincii olarak arastirmada akademik personelin araci degisken olan duygusal
bagliliklarinin arastirmanim bagiml degiskeni olan 6rgiit iklimi tizerinde pozitif
yonlii anlaml etkisinin bulundugu tespit edilmis ve hipotez 3 kabul edilmistir.

e Son olarak akademik personelin igsel pazarlama algilarmin Orgiit iklimi
iizerindeki etkisinde araci degisken olan duygusal bagliligin kismi aracilik

roliinlin bulundugu tespit edilmis ve hipotez 4 kismen desteklenmistir.

Elde edilen bu sonuglar 1s181nda, tiniversiteler tarafindan 6grencilere daha kaliteli
hizmet sunulmas1 bakimindan akademik personelin birer i¢ miisteri olarak diistiniilerek
icsel pazarlama uygulamalarina 6nem verilmesi gerekmektedir. Akademik personelin
yiilksek motivasyona sahip olmasi ve duygusal baghliklarinin yiiksek olmasi
universitelerde saglikli bir Orgiit ikliminin olusmasmna katki saglayan unsurlardir.
Dolayisiyla duygusal bagliligin igsel pazarlama ile orgiit iklimi arasindaki iliskide
kismi aracilik roliiniin de g6z Oniinde bulundurulmas: ve saglikli bir orgiit iklimi
yaratilmasinda Onemli bir unsur oldugunu tespit ettigimiz i¢sel pazarlama

uygulamalarma dnem verilmesi liniversite yonetimine yol gdsterici olacaktir.
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Igsel pazarlama faaliyetleri kapsaminda iiniversite yonetimi tarafindan akademik
personelin fikirlerine deger verilmesi, yapilacak toplantilarda {iniversitenin basarisinin
arttirllmasina ve sorunlarma yonelik ¢oziim Onerilerinin dinlenmesi ve uygulamaya
gecirilmesi kurumda olumlu bir orgiit iklimi olugmasi adma biliyiik 6nem arz
etmektedir. Akademik personelin kuruma baghiligin1 ve motivasyonunu arttirabilmek
ve onlarin istek ve ihtiyaglarini anlayabilmek bakimindan kurum igi iletisim aginin da
giiclii olmas1 gerekmektedir. Kurumdaki giiglii iletisim olumlu 6rgiit ikliminin ve
calisanlar arasinda gilivenin olugsmasina katkis1 agisindan i¢sel pazarlama stratejileri
gelistirecek olan tniversiteler i¢in 6nem tagimaktadir. Ayrica akademik personelin
uygun tesvik araglariyla calismaya 6zendirilmesi, {icretlerin daha tatminkar hale
getirilmesi agisindan devlet biitcesinden bagimsiz maddi tesvik tedbirlerinin
saglanmasi, basarili ¢alismalarimdan dolay1 ddiillendirilmeleri, kendilerine saglikli ve
giivenilir bir i3 ortami saglanmasi gibi icsel pazarlama faaliyetleri saglikli bir orgiit
iklimi yaratilmasi agisindan biiyilk 6nem tasimaktadir. Olusturulan bu saglikl orgiit
iklimi ise iyi is iliskilerinin olugmasiyla birlikte iniversite yonetimini kolaylastiracak;
calisan memnuniyetinin, performansin Ve isten ayrilmalarin azalmasini saglayacaktir.
Ayrica orgiit ikliminin iyilestirilmesi ile {iniversiteler tarafindan 6grencilere sunulacak

hizmetin kalitesi ve kurumun basarisi da artacaktir.

Sonug olarak, iiniversitelerde olumlu psikolojik ortamin yaratilmasinda igsel
pazarlama faaliyetleri ile akademik personelin tesvik edilmesi 6nemli bir unsurdur ve
bu iliskinin giiglenmesinde duygusal bagliligin da roli bulunmaktadir. Dolayisiyla
tiniversiteler kurumun temel inang ve deger yargilariyla hareket eden, islerinde mutlu,
motivasyonu yiiksek ve isle 6zdeslesmis akademisyenler istiyorlarsa onlarin ihtiyaci
olan olanaklar1 kendilerine saglamali, kurum igerisinde onlar1 tesvik edici igsel
pazarlama faaliyetlerine daha fazla O6nem vermeli ve duygusal bagliliklarimi

arttirmalidirlar.

Gelecekte bu konu ile ilgili olarak yapilacak arastirmalarda sonuglarin
genellenebilmesi agisindan arastirmalarin, daha kapsamli bir ¢alisma grubu tizerinde
(6rnegin diger {iniversitelerde ya da farkli sektér ve kurumlarda) uygulanmasi

saglanabilir. Ayrica arastrmada daha fazla sayida bagimli ve bagimsiz degisken
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belirlenmesi daha kapsamli sonuglara ulasilmasini saglayacaktir. Mevcut ¢aligmanin
Karabiik Universitesi akademik personeline uygulanmis olmas1 ve ¢alisma sonucunun

pozitif yonlii ve anlamli etkisi diger {liniversiteler i¢in de yol gdsterici olacaktir.
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Degerli Ogretim Uyesi / Gorevlisi,

Bu anket calismasi, Karabiik Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Anabilim
Dal’'nda yapilmakta olan “i¢sel Pazarlama Yaklagiminin Orgiit iklimi Uzerine Etkisi” konulu
Yiksek lisans tezinin uygulama kismi ile ilgilidir.

Asagidaki onermeleri okuduktan sonra litfen kurumunuz ve kendiniz igin en yakin
gelen secenegi besli 6lcek lizerinde isaretleyiniz.

Arastirmaya verdiginiz yanitlar kesinlikle gizli tutulacak ve yalnizca, istatistiksel amacla
kullanilacaktir. Desteginiz ile arastirmaya katkilarinizdan dolayi tesekkiir ederiz.

Saygilarimizla.

Hatice ALKAN Dog. Dr. Hakan CENGIZ
Karabiik Universitesi Karabiik Universitesi
Yiiksek Lisans Tez Ogrencisi Tez Danismani

SOSYO-DEMOGRAFIK OZELLIKLER

1) Calistiginiz birim
Fakilte () Yiiksekokul ( ) Meslek Yiiksekokulu ( ) Diger ()
2) Unvaniniz
Prof. Dr. () Dog. Dr. () Dr. Ogr. Uyesi () Ogr.Gor. ()
Ars. Gor. () Okutman ( ) Ogr.Gor.Dr. () Ars. Gor. Dr. ()
3) Bu kurumdaki galisma siireniz
lyildanaz( ) 1-3yil () 4-6yil () 7-9vil () 10 yil ve
Gstti ()
4) Yasiniz
21-30( ) 31-40( ) 41-50( ) 51 yas ve Uzeri ()
5) Cinsiyetiniz
Kadin () Erkek ( )
6) Medeni Durumunuz
Evli () Bekar ( )
7) Haftalk ders yikiiniz
0-6() 7-10( ) 11-14( ) 15-18( ) 19-22( ) 23 ve
Gstt ()
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iCSEL PAZARLAMA OLCEGI

Liitfen asagidaki ifadelere katilim diizeyinizi halihazirda ¢alistiginiz kurumu dikkate
alarak isaretleyiniz.

Kesinlikle

Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katilryorum

Kesinlikle

Katiliyorum

1.Universitemizde miikkemmel hizmet sunan ¢alisanlar, ¢abalar1 i¢in &diillendirilir.

2.Universitemizin hedeflerine ulasmaya katkis1 olan ¢alisanin performansi, iiniversite
tarafindan degerlendirilir ve ddiillendirilir.

3.Universitemiz, ¢alisanlar ile iletisime &zel bir ilgi gosterir.

4. Universitemiz, ¢alisanlarina onlarin hizmet rollerinin énemini acikca bildirir.

5.Calisanlardan toplanan veriler kurum stratejilerinin gelistirilmesinde kullanilir.

6.Universitemizde calisanlar hizmet ici rollerini gergeklestirmek icin iyi derecede
egitilirler.

7. Universitemiz, farkli calisan ihtiyaclarmi karsilamak icin esneklige sahiptir.

8. Universitemiz, basit egitimin otesine gecerek ¢alisanlarmi ortak calisacak tarzda egitir.

9. Universitemiz, ¢alisanlarina isleri sadece “nasil yapmalarim degil” “neden
yapmalarmi” da gretir.

10.Universitemiz, iyi performans igin calisanlara saglanacak gerekli hazirliklar1 sunar.

11. Universitemiz calisanlarmna inanabilecekleri bir vizyon sunar.

12. Universitemizin vizyonu tiim ¢alisanlara siirekli iletilmektedir

13. Universitemiz, ¢alisanlarinin bilgi ve becerilerinin gelisimini maliyet olarak degil
yatirim olarak gérmektedir.

14. Calisanlarin bilgi ve becerilerinin gelistirilmesi iniversitemizde siirekli devam eden
bir siiregtir.

ORGUT iKLiMi OLCEGI

Liitfen asagidaki ifadelere katilim diizeyinizi halihazirda ¢alistiginiz kurumu dikkate
alarak isaretleyiniz.

Kesinlikle

Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle

Katiliyorum

1.Y6neticiler islerine ve hedeflerine ¢ok 6nem vermektedirler.

2.Yoneticiler ve galisanlar, ise iliskin hedefleri ve sorumluluklart paylasmaktadirlar.

3.Yoneticiler ¢aliganlardan gelen yeni fikirleri ciddiye alir ve uygularlar.

4.Yoneticiler tiim caliganlara karsi saygili davranmaktadirlar.

5.Yoneticiler karar alirken ¢alisanlarin diistincelerini de goz 6niinde bulundurmaktadirlar

6.1s ve sorumluluklar ¢alisanlar arasinda adil bir sekilde dagitilmistir.

7 Calisanlar birbirine karsi giiven i¢indedirler.

8.Kurum ¢alisanlari, islerinden gurur duyarlar.

9.Baska bir igletmeden teklif gelse bile, cogu calisan burada ¢alismay tercih eder.

10.Calisanlar kurumun basarisi igin gerekli fedakarligi yapmaktadir.

11.Calisanlar kendilerine deger verildigini hissetmektedirler.

12.Bu isyeri, iyi bir ¢caligma ortami olarak baskalarina da tavsiye edilebilir.

13.Yaptigim iste kendimi verimli hissediyorum.

14.Islerin etkili ve etkin bir sekilde yerine getirilmesinde birimler arasinda is birligi
vardir.

15.Birimler islerin verimli bir sekilde yerine getirilmesi konusunda 6nemli bilgileri
zamaninda birbirlerine aktarirlar.

16.Yoneticiler ve ¢aliganlar arasinda iyi is iligkileri vardir.

17.Kurumun hizmetlerini herkes yakinlarina rahatca tavsiye edebilir.
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18.Caliganlar arasinda uyum ve is birligi vardir.

19.Caliganlar arasinda yardimlagma vardir.

20.Caliganlar arasinda rekabet vardir.

21. Karsilastigim problemler ve sikayetlerim yonetimce dikkate almur.

DUYGUSAL BAGLILIK OLCEGI

Liitfen asagidaki ifadelere katilim diizeyinizi halihazirda ¢alistiginiz kurumu dikkate
alarak isaretleyiniz.

Kesinlikle

Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle

Katiliyorum

1-Kariyerimin geri kalan kismini bu kurumda gegirmek beni mutlu eder.

2-Bu kurumun problemlerini gergekten kendi problemlerim gibi hissederim.

3-Bu kurumun benim i¢in 6zel bir anlami vardir.

4-Bu kuruma kendimi “duygusal olarak bagli” hissediyorum.

5-Kurumumda kendimi “ailenin pargas1” gibi hissediyorum.

6-Kurumuma gii¢lii bir ait olma hissi besliyorum.
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1980 yilinda Ceyhan’da dogdu. ilkokul ve ortaokul egitimini Ceyhan’da tamamlad.
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