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ABSTRACT

In an existing competitive environment, businesses should lead their work by catching
different perspectives. One of the most important factors for organizations is human
resources. The aim of the study is to show how internal marketing practices affect
employees’ organizational commitment. In the first part of the study, the concept of
internal marketing is explained, which sees employees as internal customer and aims to
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After the literature part was created, a questionnaire study was conducted to participants
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SPSS program to reach the research results. As a result of the research, it was concluded
that there is a positive relation between internal marketing and organizational commitment.
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GIRIS

Glinimiizde orgiitler, belirsizlik ve stirekli degisim sikligi ile karakterize edilen
rekabet¢i ortamlarda faaliyet gdstermektedir. Orgiitlerde calisanlar temel kaynak olarak
goriiliip, orglit i¢in Oonem arz etmektedir. Bu sebeple orgiitlerin, iist yoneticilerinden, isin
amaglarina yonelik hizmet sunan en diisiik kademedeki calisanina kadar i¢ miisterileri
olarak gordiikleri ¢alisanlarinin 6rgiitsel bagliliklarini arttirict igsel pazarlama faaliyetleri

icinde olmalar1 gerekmektedir.

Icsel pazarlama kavrami, calisanlara miisteri gibi davranip onlarmn isteklerine
yamtlar bulmaya calisarak bagliliklarim1 kazanmayr hedefleyen bir stratejidir. Igsel

pazarlama ile galisanlarin tatmini ve orgiitsel baghliklari artacaktir (Usta, 2009:242).

Icsel pazarlama kavrammnin amact ¢alisanlarm ihtiyaclarimm bilinmesi ve
motivasyonlarmin saglanmasidir. I¢sel pazarlama anlayisina gore bir orgiitiin ilk pazar
calisanlardir. I¢sel pazarlama anlayisiyla calisanlarin ihtiyaclarinin giderilmesi, onlarin
motive edilmesi ve boylece calisanlarin Orgiitten ayrilma egilimlerinin azalmast

hedeflenmektedir.

Orgiitsel amaglar1 gergeklestirebilmek icin yetenekli ve basarili calisanlara ihtiyac
duyan oOrgiitler, Orgiitiin hedeflerine ulasmak icin c¢aba goOsteren calisanlara ihtiyag
duyduklart gibi, bu calisanlarin Orgiitte kalmasi i¢in de g¢abalarlar. Bu yiizden baglilik

kavraminin iizerinde durulmasi gerekmektedir (Giilova ve Demirsoy, 2012:50).

Orgiitsel baglilik, ¢alisanlarin orgiitlerine karsi hissettikleri psikolojik baglilig
ifade etmektedir. Bugiine kadar yapilmis olan calismalar, Orgiitsel bagliligin basari,
sadakat, etkinlik gibi calisanlar {izerinde 6nemli etkilerinin oldugunu gdstermektedir.
Gilinlimiizde rekabet giicii kazanip degisimi yakalayabilmek, oOrgiitiin amaclarini ve
degerlerini igsellestiren, Orgiitiine bagli calisanlarinin sayisini arttirmak ve onlar1 orglite

bagl tutmaktan gegmektedir.

Yapilan aragtirmalarda Orgilitsel baghlik, Orgiitiin  hedeflerini, degerlerini
benimseyerek icsellestirmek ve c¢alisanlarin orgiitlerini ailesi olarak gormeleri, kendilerini

bu ailenin bir parcas1 gibi hissetmeleri olarak ele alinmistir. Orgiitsel baglilik psikolojik bir

1



vaziyet olarak degerlendirilmis ve Allen ile Meyer’in (1990) ortaya koydugu ti¢ baglilik
boyutu ile calisanlarin orgiitsel baglilik diizeyleri anlatilmaya c¢alisilmistir (Oriicii ve

Kislalioglu, 2014:46).

Arastirmanin amaci Iller Bankas1 A.S. ¢alisanlarinin, i¢sel pazarlama uygulamalari
ile orgiitsel baglilik diizeylerinin ne yonde etkilendigini ortaya koymaktir. Bunun i¢in igsel
pazarlamanin gelisim, 6diillendirme ve vizyon boyutlar1 ele alinmis orgiitsel bagliligin
duygusal, devam ve normatif baglilik boyutlar1 tizerindeki etkileri arastirilmistir.
Calisanlarin tatmin edilebilmesi 6rgiit performansini etkileyen énemli etmenlerden biridir.
Bu sebeple Iller Bankas1 A.S. ¢alisanlarmin tatmin seviyesini etkileyen unsurlar1 ortaya

koymak amaciyla yapilan bu ¢alisma ile ¢alisanlarin baglilik seviyeleri arastirilmistir.

Bu caligsma ii¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde igsel pazarlama hakkinda
genel bilgi verildikten sonra ic¢sel pazarlamanin tanimi, 6nemi, amaci, boyutlarindan

bahsedilmis ve i¢sel pazarlamanin yararlar1 anlatilmistir.

Arastirmanin ikinci bdliimiinde oOrgiitsel baglilik hakkinda bilgi verilmis, tanimu,
kapsami ve orgiitsel baglihiga iliskin yaklasimlar incelenmistir. Orgiitsel bagllik iizerinde
etkisi olan kisisel, orgiitsel ve orgiit dis1 etmenler anlatilmis ve son olarak igsel pazarlama
ile oOrgiitsel baghligin iligkisi incelenerek arastirmanin modeli ve hipotezleri

olusturulmustur.

Uygulamanin anlatildigi {glinci boliimde ise arastirmanin amaci, yontemi,
calismanin evren ve Orneklemi, anket sorularinin hazirlanmasi, veri toplama yontemi
anlatilmistir. SPSS ile analizi yapilan anket sonuglar1 yorumlanarak, ortaya ¢ikan veriler

1s181nda sonuglara varilmaya caligilmistir.



1. ICSEL PAZARLAMA

1.1.  Icsel Pazarlama Kavram

Isletmeler miisteri memnuniyetini arttirmak igin ciddi miktarda paralar
harcamaktadir ancak yapilan son arastirmalara gore, sadik miisterilere sahip olabilmek
oncelikle mutlu calisanlar ile miimkiin olabilmektedir. Dolayisiyla, calisan
memnuniyetinin artmasi, i§ tatminini ve orgiitsel baghiligin artmasina sebep olmakta ve
isletmenin hedeflerine ulagsmasini saglamaktadir. Bu gergegin farkina varan isletmeler,
yonetici ve ¢alisanlarini, esneklik, kalite, motivasyon, piyasa ihtiyaglarina cevap verebilme
konularinda iyilesmeler gostermeye tesvik etmektedir. Bu durumda igsel pazarlama; pazar
yonliiliik, insan kaynaklar1 yonetimi, siire¢ yonetimi gibi birgok konu ile iliskilendirilebilir.
Calisanlarin kurumun hedefleri, degerleri ve vizyonu altinda birlesmesi isteniyorsa igsel

pazarlama uygulamalarina ihtiya¢ duyulur (Urk, 2015:1).

Icsel pazarlama perspektifi, hem calisanlarin hem de miisterilerin ihtiyaglarim
karsilamak icin ayni Ozveriyle calisarak, ¢alisanlarin gdrevlerinden ote isler yapmasini

saglamak konusunda yardimei olabilir (Vazifehdoost, Hooshmand ve Dehafarin, 2012:2).

I¢sel pazarlama anlayisi, iiretim ve mamul anlayisina dayali geleneksel pazarlama
anlayisindan sonra hizmet pazarlamasi1 kavramu ile ortaya ¢ikmistir. igsel pazarlama fikri
1976 yilinda Leonard Berry vd. tarafindan hizmet kalitesinde ortaya ¢ikan aksakliklari
¢ozmek amaciyla ilk kez ortaya atilmig, yine Berry’nin 1981 yilinda yayinlanan
isgorenlerin tatmin edilmesiyle organizasyonun hedeflerine daha rahat bir sekilde
ulasabilecegi diisiincesini ortaya koyan makalesiyle isletme literatiiriine girmistir (Rafiq ve

Ahmed, 2000:450).

Leonard Berry igsel pazarlama fikrini ortaya koyduktan sonra modern pazarlama
anlayisinin bir pargas1 haline gelen ic¢sel pazarlama ile ilgili ¢esitli tanimlar bulunmaktadir.
Igsel pazarlama kavrami igin yapilacak en sade tamm: “Pazarlama kavrammin ayni dis

miisterilere uygulandig1 gibi i¢ miisteriler icin de uygulanmasidir” denilebilir (Oztiirk,
2013:108).



Icsel pazarlama, pazarlama felsefesini ve uygulamasini organizasyonun icindeki
personele uygulayip, boylece kalifiye elemanlarin ige alinmasi ve isten ayrilmamalarinin
saglanmasi anlaminda kullanilmistir (Greene vd. 1994:8). Rust ve arkadaslar1 (1996) ise
i¢sel pazarlamayi, orgiitiin amag ve hedeflerine ulasmak icin, ¢alisanlarin akil ve kalplerini
kazanarak, bu ¢alisanlar1 kendi orgiitlerinde tutma c¢abalar1 olarak tanimlamislardir (Ewing
ve Caruana, 1999:1718).

Icsel pazarlama orgiitin hedeflerine ulasmak amaciyla yetenekli isgdrenleri
istthdam ederek, sonrasinda oOrgilitten ayrilmalarini engellemek, onlar1 motive edici
faaliyetlerle dis miisterilerin tatminlerini saglamaya g¢aligmak amaciyla yapilan biitiin

islemlerdir (Yaprakli ve Ozer, 2001:58).

Orgiitler pazarlama stratejilerini olustururken &rgiit personeli yani i¢ miisterileri
icin de bu stratejilerinin uygulanabilirligini dikkate almaktadirlar. Boylece, verilen kararlar
ic miisteriler lizerinde denenerek disariya acildiginda isletmeler hem maliyetlerini
azaltacak hem de dis miisteriler agisindan prestij sahibi olacaklardir (Firlar ve Diindar,
2006:132). Tiim bu tanimlardan yola ¢ikarak icsel pazarlamanin i¢ miisterilere uygulanan
pazarlama aktiviteleri oldugu, bunlarin da is tasarimi ve isgorenlerin katiliminin
saglanmasi, ticretlendirme ve Odiillendirme, is atmosferinin diizenlenmesi, egitim ve

gorevlendirmeler oldugu séylenebilir (Bruhn, 2003:1190).

I¢sel pazarlama giiniimiizde bir¢ok ¢alismaya konu olmaktadir. Bundan dolay igsel
pazarlamanin bilinirligi ve kullaniminin arttign goriilmektedir. Igsel pazarlama egitim,
pazarlama, caligsanlar1 Grgiitte tutma girisimi, calisan temin etme ve iletisim gibi boyutlarin

bir araya geldigi kavramdir (Taskin ve Yeni, 2014:68).

Gronross i¢sel pazarlamayi, Orgiitiin isgorenlerinden olusan igsel pazarinin miisteri
yonlii, satisa hedefli, pazarlama yonlii bir i¢sel yaklasim ile pazarlama eylemleri benzeri

icsel uygulamalar olarak tanimlamaktadir (Ergiin, 2013:227).

Icsel pazarlama, i¢ miisteri olarak gordiigii calisanlara ve isletmelerdeki biitiin
boliimlere yaklagsmakta ve isletmedeki boliimleri igsel tedarik¢i olarak ifade etmektedir

(Atlay ve Isik, 2015:64).



1.2.  Icsel Pazarlamanin Onemi ve Dissal Pazarlama ile Iliskisi

Ayn1 dissal pazarlamada oldugu gibi i¢sel pazarlamada da tiim birimler arasinda
takim calismasinin 6zendirilmesi ve 6n plana alinmasi gerekmektedir. Digsal pazarlama
orgiit haricindeki miisterilere, yani dis miisterilere yapilan pazarlamadir. igsel pazarlama
ise dis misteriler ile etkilesim halinde olacak personelin ise alinmasi, egitimi,
motivasyonunu saglama etkinligidir. Orgiit i¢indeki tiim ¢alisanlarm miisterilere iyi bir
hizmet saglayabilmeleri icin igsel pazarlama faaliyetlerinin 6nemsenmesi gerekmektedir

(Kotler, 2002:13).

Orgiitte calisanlar, kendi aralarinda uyumlu iliskiler igerisinde olup is boliimii
yaparak bir biitlinliik sagladiklar takdirde, tiretim ve verimlilik artacagi gibi ayn1 zamanda
isgorenler, ortak kurallarda birlesilecek, duygu ve diislince paylasimlar1 da artacaktir

(Sabuncuoglu ve Tokol, 2013: 25).

Isletme ve calisanlar arasindaki iliskiyi tanimlayan icsel pazarlama kavraminin
temel diisiincesine gore, miisteri ile dogrudan iletisim halinde bulunan galisan, pazarin
baslangic noktasini olusturmaktadir. Isletmenin ¢alisanlarmna, drgiitiin amaglari, planlari ve
giincel konular hakkinda bilgilendirme yapilmalidir. Bu bilgiler dahilinde iistlenecekleri
roller hakkinda egitim vermesini gerektirmektedir. Basarili bir i¢sel pazarlama, dis miisteri

tatminini olumlu yonde etkilemektedir (Ene, 2013: 70).

Vazifehdoost ve Hooshmand (2012) ise, kurum calisanlar1 i¢ miisteri olarak ele
alindiginda, calisanlarin Orgiitiin amaglarima ulagsmak i¢in daha fazla motive olarak

calistigini 6ne siirmiiglerdir (Bojarskyte, 2017:13).
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Sekil 1.1. I¢gsel pazarlamanin isletmeler icerisindeki yeri

Kaynak: Diindar ve Firlar, 2006:133.

Sekil 1.1°de goriildiigi lizere firma, igsel pazarlama, calisanlar, digsal pazarlama,
miisteriler ve etkilesimsel pazarlama arasinda ¢ift yonlii bir iliski igerisindedir. Gorildigi
iizere isletmelerin hedefinde yalnizca dis miisteriler degil, ayrica i¢ miisteri olarak tabir

ettigimiz isletme calisanlar1 bulunmaktadir.

1.3.  Icsel Pazarlamanin Boyutlari

Icsel pazarlama; digsal pazarlama programlarinin orgiit igerisinde yer alan
personele de tatbik edilmesini gerektirir (Lings, 2004:407). Isletmeler, miisterilerinin
taleplerini karsilamak, dis miisterilerinin muhtemel isteklerini tahmin edebilmek i¢in, dis
miisterileriyle etkilesim halinde bulunan ¢alisanlarinin performanslarini arttirmak amaciyla

faaliyetlerde bulunmalidir (Fettahlioglu, Yildiz ve Birin, 2016:34).

Bu noktada Money ve Foreman’in (1995) yapmis oldugu igsel pazarlama 6l¢eginin
boyutlar1 olan kisisel gelisim, ddiillendirme, vizyon gelistirme ve kurum igi iletisim ele

alinacaktir.



1.3.1. Kisisel gelisim

Is hayatinda yasanan gelismeler, oOrgiit personelinin bilgi seviyesinin ve
kabiliyetlerinin devamli bir sekilde gelistirilmesini giindeme getirmektedir. Egitim ve
gelistirme faaliyetleri; calisanlarin bilgi diizeylerinin ylikselmesini saglamakla birlikte,
yetkinlik kazandirarak beceri seviyelerini arttirmaktadir. Bunlarin sayesinde de; kisinin 6z
giiveni ve kendisini kurum i¢in Onemli hissetme duygusu artacak, motivasyonlar
yiikselecek, islerinden duyduklari tatmin ve orgiitsel bagliliklarinda artislar saglanacak, is
kazalar1 azalacak, verimlilik artig1 gibi hem kisinin kendisi i¢in hem de orgiit agisindan

yararlar elde edilmis olacaktir (Mucuk, 2003:329-330).

Orgiitsel kariyer planlamasi, orgiitiin calisanlarma kendilerini gelistirmeleri ve
calisanlarin kendilerini gerceklestirmeleri i¢in olanaklar sunmak ve ¢alisanlar i¢in yeni yol

haritalari ¢cizmek amaciyla yapilan bir faaliyettir (Fettahlioglu vd., 2016:34).

Kariyer planlamasi bireysel ve orgiitsel kariyer olarak iki boliimde incelenmektedir.
Bireysel kariyer planlamasi ile birey, kendi yeteneklerini degerlendirerek kariyer
firsatlarin1 irdeleyip amaclarina ulasacaktir. Kariyer planlamasinda {iistiinde durulmasi
gereken dge, var olan firsatlarla kisisel amaglarin uyusmasidir. Orgiitsel kariyer planlamasi
ise Orgiitiin, calisanlarina kendilerini gelistirmesi i¢in firsatlar sunarak kariyer hedeflerinde

yardime1 olacag bir siire¢ olarak tanimlanir (Fettahlioglu vd., 2016:34).

Odiillenerek motive edilmis isgorenler, drgiitiin éneminin ve degerinin daha ¢ok
farkinda olacak, istekli ve Ozverili calisarak Orgiitiin amaclarina ulagsmasina katki

saglayacaktir (Kaya ve Akyliz, 2015:10).
1.3.2. Odiillendirme

Orgiitlerde basar1 gosteren isgdrenlerin odiillendirilmesi sistemi biiyilk &nem
tasimakta olup, Orgiitiin ayn1 zamanda basariya ulasmasini saglar. Basar1 gostermis olan
calisanlarin ddiillendirilmesi, onlarin islerini daha ¢ok severek yapmalarina ve orgiite olan
baghliklarinin artmasinmi saglar. Bu sebepten otiirii Odiillendirilerek taglandirilmis olan

basari, daha fazla basariy1 getirirken aksi durumu da daha biiylik tatminsizliklere sebebiyet



verebilir (Fettahlioglu vd., 2016:34). Ote yandan, &diil olarak prim, terfi gibi ekonomik

unsurlar ile birlikte manevi yonden iggéreni memnun edecek unsurlar da diisiiniilmelidir.

1.3.3. Vizyon gelistirme

Vizyon, mevcut durum ile gelecekte olabilecek kosullar1 birlestirerek arzu edilen
gelecege ulasma cabasidir. Diger bir ifadeyle vizyon, Orgiitiin hayal ettigi gelecegidir
(Kogel,1998:76). Hizmet sunan ¢alisanlarin yapilan isin bagli bulunduklari organizasyonu
hangi agilardan etkiledigini ve yapilan isin c¢alistiklar1 organizasyonun hedeflerine
desteklerini anlamak isteyebilirler. Orgiit ¢alisanlar1 onlara sunulan haklarla motive olarak
caligabilirler ancak orgiitiin vizyonuna da bagli kalmalidirlar. Bu sebepten 6tiirli vizyon
gercegi yansitan, hayata gecirilebilir olmali ve calisanlar bu konuda bilgilendirilmis

olmalidir (Oyman, 1999: 52).

Vizyonunu calisanlariyla etkin bir sekilde paylasan orgiitlerde, ¢alisanlar isletmeyi

arzu edilen gelecege tasirlar.

1.3.4. Kurum ici iletisim

Orgiitiin hedeflerine varabilmesi igin drgiitii olusturan birimler ve personel arasinda
bilgi akisini saglamak, gilidiilemeyi saglayabilmek, esglidiimlii bir ¢alisma ortamu
olusturabilmek igin gerekli olan iletisim siireci olarak ifade edilebilir (Isler ve Ozdemir,

2010: 118).

Basarili bir orgiit sistemi, iletisim sisteminin etkin bir sekilde kullanilmasi ile
miimkiindiir. Iletisim ag1 basarih bir sekilde uygulandigi takdirde orgiitsel ¢iktilar
yiikselecektir (Fettahlioglu vd., 2016:35).

Orgiit igerisinde olusabilecek olan baglanti yoklugu ya da yetersizligi isletme
icerisinde belirsizlik ortami olusturabilir. Bu ortam ise stres, is tatminsizligi, isletmeye
kars1 giiven kaybi, orgiite bagliligin azalmasi, liretkenlikte azalma ve hatta isi birakma gibi

olumsuzluklara sebebiyet vermektedir (Schweiger ve Denisi, 1991: 127).



1.4.  1Icsel Pazarlamanin Amaglar

Icsel pazarlama, orgiit faaliyetlerini i¢ ve dis miisterileri tatmine ulastiracak sekilde
organize ederek, Orgiitiin misyonuna ve vizyonuna ulasmak amaciyla isgorenleri istihdam
ederek muhafaza etmek ve boylece dis miisterileri tatmin edebilmektedir (Yaprakli ve
Ozer, 2001:59).

Etkili bir i¢sel pazarlama, orgiitten ayrilma sirkiilasyonunun azalmasina, hizmet
kalitesinde artisa, personelin yaptigi isten tatmin olmasina ve isletmede olusabilecek her
tiirlii degisiklige calisanlarin hazir ve adapte olmalarinin saglanmasina yardimci olacaktir

(Opoku vd., 2009: 319).

Icsel pazarlamanin temel amaci, sunulan diriinlerin alicilarda memnuniyet
olusturmasini saglamaktir. i¢csel pazarlama ile i¢ miisterilerde en etkin sekilde hizmet etme
bilinci olusturulmaya c¢alisilarak icsel pazarlamada daha aktif olma amaglanmaktadir

(Kotler vd., 1999:320).

Icsel pazarlama dis miisteri tatminine ulasmak amaciyla yapilir. Bdylece
miisterilerin orgiite olan bagliliklar artacak, orgiitiin pazar paylar yiikselecektir. Hizmet
isletmelerinde miisteriyi memnun edebilmenin yolu iggorenlerin tatmininden gegmektedir.
Bu nedenlerle nitelikli galisanlar ise alinarak, onlara egitim verilerek motivasyonlari

saglanirsa dig miisteri tatmini de artacaktir (Varinli, 2008:114).

Icsel pazarlamanim agiklanan temel amagclarindan baska diger amaglari ise sdyle

siralanabilir (Varey ve Lewis, 1999: 927):

- Kurumdaki vasifli ¢alisanlarin 6rgiitsel bagliligini arttirmak,
- Idareciler ve calisanlar arasinda is birligini saglamak ve arttirmak,
- Rekabetci ekonomik ¢evrede uygun yonetim bigimlerini belirlemek

- Uretkenligi arttirmaktir.



1.5. Icsel Pazarlama Modelleri

Genis anlamiyla igsel pazarlama tanimlanacak olursa, ¢alisanlarin motivasyonunun
arttirilarak boliimler arasinda biitiinlesik halde g¢alismalarinin saglanip, degisime agik
calisanlar yaratmak olacaktir. Boylece Orgiit, miisteri tatminine ulasacaktir. Tanimda yer
alan temel belirleyiciler ¢alisanlarin tatmini, motivasyonu, boliimler arasinda koordine
calisma, dis misteriye yOnelen ve onlarin tatminini saglamak isteyen c¢alisanlar

olusturmaktir (Refig and Pervaiz, 2000: 455’den akt. Coban: 2004: 91-92).
1.5.1. Rafiq ve Ahmed’in i¢sel pazarlama modeli

Belirtilen tanimlardan yola ¢ikarak olusturulmus olan igsel pazarlama modeli, sekil

> Isgoren
IOL] VaS yonu
Pazarlama
vaklasim l

Yetkilendirme

1.2.’de gosterilmistir.

Fonksiyvonlar aras
koordinasyvon ve b
lesnme

Sekil 1.2. Rafiq ve Ahmed’in igsel pazarlama modeli

Kaynak: Rafig ve Pervaiz, 2000:455

Modelin temelinde c¢alisanlarin motivasyonunu arttiran, birbirleri arasinda
koordinasyonun olusmasini saglayan ve miisteriyi merkeze alan bir yaklasim
bulunmaktadir. Miisterinin temelde yer almasi, organizasyonun amaglarina ulasmasi ve
miisteriyi tatmin edebilmek icin 6nem arz etmektedir. Boliimler aras1 koordine calisma,
isgoren performansini ve is tatmini arttirmayi; isgorenlerin motive edilmesi, bdliimlerin

birbirleri i¢inde koordine ¢alismasmi ve is tatminini; is tatmini, miisterilerin
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memnuniyetini; yetkilendirme ile etkilesim halindeki fonksiyonlarin basarisini
etkilemektedir. Boylelikle bu asamalar, miisteriyi merkeze almayr saglamakta ve varilan

sonug hizmet kalitesinin iyilestirilmesi ve miisteri tatmini olmaktadir (Coban, 2004:92).

1.5.2. Gronroos’un i¢sel pazarlama modeli

Gronroos’un orijinal modeli, personeli Satis diisiincesiyle hareket ettirmeye ve
misteri odakliliga 6nem vermeye dayanir. Bu sayede, sirket personelleri, interaktif
pazarlamadan da yararlanarak daha etkin bir hizmet kalitesi ve daha yliksek satiglar elde

ederek daha da fazla kazanca ulasabilirler (Ahmed ve Rafiq, 2002:36).

Pazariama
4| Kampanyalarimn
Baglatan
Biigiler
y -
Calhiganalann
rollerinin
oneminin ~
}Dl'""l'.v'c‘ Sarions J Interaktif . —a Artan
stihdam varmasi ! Pazarlama J Satiglar
ygulamalan -
- — X
Destekleyici Migteri Algslanan <
Yonou?n‘ > Egitim Odakh - | lyi Etkilegim |-» Hizmet ol ?‘:":‘? ~»{ Artan Fayda
. Calannlar Kalitesi e
i
- Katlimes Caligan
Yoénetim Tatmini
e
Cahganin |
- Takdir
Edilmesi

Sekil 1.3. Gronroos’un igsel pazarlama modeli

Kaynak: Ahmed ve Rafiq, 2002:37

Sekil 1.3.’te goriildiigi lizere yonetimin destekleyici olmasi, Gronroos tarafindan
gelistirilen i¢gsel pazarlama modelinin temel unsurlarindan birisidir. Yine katilimci yonetim
anlayisinin  saglanmasinin, Gronroos modeli kapsaminda Onemli bir yeri oldugu
anlasilmaktadir. Bu modelin Berry’nin gelistirdigi modele benzer ydnlerinin oldugu

degerlendirmesini yapmak yanlis olmayacaktir.
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1.5.3. Lings’in i¢sel pazarlama modeli

Lings tarafindan ortaya konulan bu modelde i¢sel pazarlama oryantasyonu 3 boyut

altinda incelenmistir (Lings, 2004:409).

Karsihikl: defer verme

Dhig caliganlarin
pazarlama kosullar

Igsel pazarlama bSlimuii
fcsel Pazarlama

Her 1ka bSliim 1gan
siratejiler

I¢sel Pazarlama
AT ASTITTIL RS

Yonerun ve ¢alisanlar
arasirddn

Aroneticiler arasanda
istenilen ihtiyvag duyulan
calismn hakkands

Icsel NMetisam

le¢sel Karsalik
Verie §

\

7V

Caliganlarin thovaglarin
karsilavabilecek 15lerin
rasarianimas

Maas ve prun sisteriun

Yonetune karg: savga

Egitim

Sekil 1.4. Lings’in igsel pazarlama modeli

Kaynak: Lings, 2004:409

Sekil 1.4’te goriildiigl tizere bu boyutlar; igsel pazarlama arastirmasi, i¢sel iletisim
ve igsel karsilik vermedir. I¢sel pazarlama arastirmasinda igsel pazarlama konusu ile ilgili
bilgiler, igsin goze c¢arpan nitelikleri, ¢alisma kosullar1 ve isgéren memnuniyeti ve bunu
etkileyebilecek olan hem i¢ hem de dis faktorler, ayn1 personel i¢in rekabet halinde olan
diger orgiitler ve bu oOrgiitlerin uygulamalari, yasal diizenlemeler gibi dis etmenleri
icermektedir. I¢sel iletisimler béliimiinde, ig¢sel pazarlama karmasmin bir &gesi olarak
verimli igsel iletisimlere gereksinim duyulmaktadir. Igsel iletisimde etkinlik, koordinasyon
ve birlikte hareket edilmesini saglamaktadir. igsel karsilik vermede ise igsel pazar ile ilgili

bilgilere geri doniis saglama g¢esitli sekillerde olabilmektedir. Bu asamada
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yararlanilabilecek yaklagimlardan bir kismu ise; is tasarimi, maddi ve manevi odiiller, arzu

edilen gelir, egitim, ig giivenliginin saglanmasi, i¢sel iletisimlerdir (Coban, 2004:93).

1.5.4. Berry’nin i¢sel pazarlama modeli

Leonard Berry Modeli’nin ayirt edici 6zellikleri soyle siralanabilir (Ahmed ve
Rafiqg, 2002: 35):

- Caliganlara miisteri gibi davranmak calisanin is ile ilgili tutumunda degisikliklere
yol acar. Boylece daha iyi hizmet ortaya koyan ve rekabetci kimligini 6n plana
cikaran ¢aligsanlar ortaya cikar.

- Calisanlara miisteri gibi davranilarak, isletme i¢in bir diger iirliniin varligin1 kabul
edildigi gosterilir; bu sekilde, miisteri ihtiyag ve istekleri giindeme gelir ve iiriiniin
miisteriler i¢in cazip hale gelmesi saglanir.

- Islere iiriin gibi yaklasarak davranmak, insan kaynaklar1 yonetiminden daha farkli
bir uygulama anlayis1 gerektirir ve temel pazarlama uygulamalarini i¢ pazarda
miigteri gibi gorlilen ¢alisanlara misteri odakli  bir yaklasim sunmayi

gerektirmektedir.

Calisanlarin
katilimi

Galisanlarin Hizmet Algilanan

miisteri Uriin veya Calisan fikrine ey Msteri Rekabet
olarak sunulan . P taj
tatmini onelik iy - avantajl
gbrilmes Fomct Z o kalitesi tatmini
utumiar

Cazibe
olugturma ve
misteri bilingli
calisanlari elde
tutma

icsel
pazarlama
tekniklerinin
uygulanmasi

Sekil 1.5. Berry’nin i¢sel pazarlama modeli

Kaynak: Ahmed ve Rafiqg, 2002:14
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Sekil 1.5.°te gorildiigii lizere isletmede calisanlar miisteri olarak kabul edilir ve
onlara miisteri gibi muamele edilmektedir. Boylece calisanlar miisterilerin ihtiya¢ ve
isteklerini anlamada daha basarili olurlar. isletme iiriin ya da hizmet sunarken miisteri
odakli olmay1 6grenir. Pazarlamaya yeni bir yaklagim ve bakis agisi getiren bu model,
isgorenlere deger vererek, is tatminini arttirmak ve bdylece isi daha ¢ekici hale getirerek

isletmeye pazarda rekabet avantaj1 olusturmay1 hedeflemektedir.
1.6.  Icsel Pazarlama Stratejileri

Icsel pazarlama anlayismin  benimsenmesiyle orgiitler, rakipleriyle olan
rekabetlerinde i¢ ve dis miisterilerinin goziinde degerlerini arttirmaktadir. Orgiitlerin i¢
miisterileri ile alakali bilmek istedikleri ana bilgiler iggorenin yaptig1 isin niteligi, calisma
kosullari, isgorenin tatmin olmasini saglayan biitiin faktorler ile diger rakip oOrgiitlerin,
isletmenin kendi ¢alisanlarini elde etmeye yonelik her tiirlii cabalarini ele almaktadir. Bu
bilgiler 1s1g¢inda igsel pazar boliimlendirilerek igsel pazarlama karmasi gelistirilmektedir

(Ozgiin, 2016:10).
1.6.1. icsel pazarm béliimlendirilmesi

Orgiit ¢alisanlar1 isletmenin igsel pazarini olusturmaktadir. isletmenin hedefledigi
amaglarma ulasabilmesi icin igsel pazarlama stratejilerinin benimsenmesi gereklidir. I¢
misterileri  yani  ¢alisanlar1  tatmin  edebilmek i¢in  Oncelikle ig¢sel pazar
boliimlendirilmelidir. Frost ve Kumar, 6n hat personeli ile destek kadro olmak iizere
calisanlar1 boliimlendirmistir. On hat personeli miisterilerle dogrudan etkilesime gecen
personeldir. Destek kadro galisani ise 6n hat personelinin disinda kalan ¢alisanlardir. Bir
diger boliimlendirmede sirket personelinin  miisteri ile etkilesimlerine gore

gruplandirilmistir. Bunlar:

- Baglanti kuranlar: Miisteriler ile ¢ok sik ya da belli araliklarla etkilesim kuran
calisanlardir.

- Modifiye ediciler: Genel olarak miisteri ile kars1 karsiya gelmeden daha az baglanti
kuran calisanlardir.

- Etkileyiciler: Cevredeki ¢alisanlar iizerinde dogrudan bir etkiye sahip olup miisteri

ile bire bir baglant1 kurmayanlardir.
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- Soyutlananlar: Igsel pazarin béliimlendirilmesinde miisteri ile etkilesimde

bulunmayan calisanlar1 ifade etmektedir. (Yaprakli, Ozer, 2001:60)

1.6.2. Icsel pazarlama karmasi

Icsel pazarlama karmasi ile 6rgiit yonetimince kontrol edilmekte olan pek cok oge,
hedeflenen dis miisterilerin olusturdugu pazarin isteklerinin karsilanmasi amaciyla, bir
biitiin olarak algilanip kaynastirilmaya calisiimaktadir. I¢sel pazarlamayr aciklamak
amaciyla pazarlama kavramindaki 4p (liriin, fiyat, dagitim, tutundurma) unsurlarmin yani
sira fiziksel olanaklar, siire¢ ve katilimcilar da eklenerek 7p kavrami ele alinmistir (Ahmed

ve Rafiq, 2002:49).

Uriin

Icsel pazarlamada somut {iriin kavramindan bahsetmek miimkiin olmadig igin
buradaki iiriin taniminda 6z iiriine etki edecek unsurlardan bahsedilebilir. Ornegin bir is

ilaninda yer alan pozisyon, ilan tarihi ve gorsellerden iiriin olarak bahsedilebilir.

Stratejik asamada ise, deger ve tutumlarin tiimiinii ifade ederken taktiksel agsamada
performans dl¢iimleri, miisteriyi elde tutma yollarini igerir. Daha temel olarak bahsetmek
gerekirse de tirlin isin kendisidir (Ahmed ve Rafig, 2002:50). Baska bir ifade ile igsel
pazarlama uygulamalarinda iiriin, i¢ miisteriler yani c¢alisanlar i¢in isin kendisi olarak
diisiiniilebilir. Sosyal etkinlikler, seminerler, insan kaynaklar1 uygulamalari da

genisletilmis tirlin olarak ele alinabilir (Kagaroglu, 2015:17).

Fiyat

Igsel pazarlama faaliyetlerinde fiyat, {iriiniin yani isin calisanlarca benimsenmesinin
psikolojik maliyetidir. Bu sebeple {icret, isgoren tatmininde 6nemli unsurlardan biridir.
Burada is tanimlar1 ve is degerlendirmesine dayali bir licretlendirme yerine yetenege dayali
licretlendirme giindeme getirilmektedir. Bu sistemin 6n plana ¢ikarttig1 yetenekli ¢alisan
tipi misterilerin taleplerine karsilik verebilecek, yaratici ve esnek caliganlardir (Coban,

2004:95).
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Burada fiyattan bahsedilen iicretlendirmedir ve c¢alisan tatmininde dikkatlice

kullanilmas1 gereken en 6nemli 6gelerden birini olugturmaktadir.
Tutundurma

Isletme c¢alisanlar1 kurumun i¢ miisterilerini olusturdugu igin, tutundurma
faaliyetlerini i¢ miisterilere de uygulamak sarttir. Icsel pazarlamada insan kaynaklari
yoneticileri tutundurma faaliyetleri i¢in c¢alisanlarla iletisim kurmalidir. Tutundurma
faaliyetleri, kurum igerisinde yeni uygulamalar, egitim programlar kitle iletisim araglar

kullanarak saglanabilir (Ballantyne, 2000: 277).

Dagitim

Uriinlerin misterilere ulastirilirken kullanilan sistemleri ifade eden kavram,
dagitimdir. Icsel pazarlama ile ilgili yapilan egitimler, konferanslar yer kavramina drnek
verirken, yapilan konferanslara ve egitimlere gelerek sunum yapan kisiler de dagitim
kanallaridir. Bunlarin disinda, gelisen teknoloji uygulamalarini kullanarak i¢ miisterilere

hizmet gotiiriilmesi de dagitim kanalina girmektedir (Coban, 2004:95).

Fiziksel olanaklar

Hizmet soyut bir kavrami olusturdugu igin, fiziksel olanaklar hizmet isletmeleri igin
onemle iistiinde durulmasi gereken konulardan birini olusturmaktadir. Fiziksel olanaklar,
miisteriler i¢in dokunulabilir, hissedilebilir bir nitelik kazandirmakta, yani soyut iiriinleri
somutlastirmaktadir. Ayrica misterilerin diislincelerinin sekillenmesinde fiziki olanaklar
etkin bir rol oynamaktadir. Igsel pazarlama kavraminda ise galisan personelin sahip oldugu
fiziksel imkanlar, 6rnegin ofis g¢aliganlari i¢in masa, sandalye gibi ekipmanlar, sahada
calisanlar i¢in ise is giivenligi imkanlar1 fiziksel olanaklar igerisinde degerlendirilebilir
(Kagaroglu, 2015:20).

Siire¢

Genisletilmis pazarlama kavramlarindan olan siire¢ yOnetimi hizmetin elde
edilmesinden, miisteriye aktarilmasina kadar kullanilan biitiin faaliyetleri ifade eder.

Hizmetin kalitesi artarsa kurumlarm basarili olacag: agiktir. I¢ miisterilerin de ¢alistig
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kurumdan hizmet aldig1 diisiiniildiigiinde, bu siirecin bagarili bir sekilde planlanmasi

gerekir (Ondogan, 2010:8).
Katilimcilar

Icsel pazarlama yalnizca i¢ miisterilerin degil dis miisterilerin de ihtiyag ve
beklentilerini karsilama agisindan biiyiik 6nem tasimaktadir. i¢sel pazarlama calisanlarin
istek ve beklentilerini karsilamaya yardimeci olan bir siire¢ oldugundan, i¢ miisterilerin is
birligi icerisinde ¢alismasi gerekmektedir (Diindar ve Firlar, 2006:132). Katilimcilar, hem
iirliniin dagitim ile ilgili olan insanlar1 hem de iiriinleri alan dis miisterileri ifade eder.
Calisanlar dogrudan bagli bulunduklari dstlerinden etkilenecegi igin, iletisim kurulan
personelin gruplandirilmasi, igsel pazarmm bolimlendirilmesi, ¢alisanlarin istek ve
ihtiyaclarinin belirlenmesinde insan kaynaklari uygulamalar ile igsel pazarda daha etkili

iletisim kurulabilir (Ahmed ve Rafiq, 2002:57-58).
1.7.  lIcsel Pazarlamanin Yararlan

Icsel pazarlamanin yararlar1 dért bashk altinda toplanabilir. Bunlar; ¢alisan devir
hizinda diisiis saglanmasi, hizmet kalitesinde ve galisan tatmininde meydana gelen artis,
organizasyonda meydana gelebilecek degisikliklere en iyi sekilde adapte olabilmektir.

Diger yararlar da su sekilde siralanabilir (Ene, 2013:70):

- Isten ayrilmalarin sayisinda 6nemli bir azalma gerceklesir. Personelin orgiite
bagliliginin artmasindan dolayi is gilicii devir hiz1 distiigiinden ise alma ve egitim
maliyeti, hatali iiriin ve hizmet tiretiminde azalig bakimindan isletmenin maliyetleri
azalmaya baglar.

- Calisanlar islerini severek yaptiklarindan ise bakis agilar1 degisir, bunun sonucunda
caligsan tatmininde artis gerceklesir.

- Calisanlar kurumlarindan memnun olup, islerine kendilerini adadiklarindan, hizmet
kalitesi artar.

- Orgiitlerde degisime ve yeniliklere kucak agan orgiit kiiltiiriiniin olusumu

kolaylasir. Ayrica isgorenlerin orglitte olusan degisime gosterdikleri tepkiler azalir.
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Icsel pazarlamayr benimseyen ve bunu en iyi sekilde uygulayabilen isletmeler,
calisanlarinin iglerine bagli olmalarini saglayacak ve personelinin igten ayrilma oranlarini
diisiirecektir. Orgiitlerinde isten ayrilma orammm diisiiren isletmeler, yeni personel alarak

onlar1 egitme, bilgilendirme gibi maliyetlerden de kaginmis olacaktir.

Icsel pazarlama uygulamalarini basarili bir sekilde uygulayip, personelini adapte
edebilen igletmeler her tiirlii degisime de agik olacak ve degisimin getirdigi zorluklarin

iistesinden kolaylikla gelebileceklerdir.

18



2. ORGUTSEL BAGLILIK

Orgiitsel baglilik giiniimiizde tiim kurumlarin {izerinde énemle durmasi gereken bir
konu haline gelmistir. Baglilik duyan bireyler, Orgiitiin hedeflerine inanir ve uyarlar.
Isgorenler ayn1 zamanda 6rgiitiin amaglarinin gergeklesmesi i¢in beklentilerin iistiinde bir
caba gosterirler. Bu boliimde orgiitsel baglhilik ile ilgili yaklasimlar ve orgiitsel baglilik

diizeyini etkileyen faktorler ele alinacaktir.
2.1, Orgiitsel Baghligin Tanmimi ve Kapsami

Orgiit ¢alisanlarmin yaptiklari islerden tatmin olmalarmin saglanmas1 bundan boyle
orgiitler i¢in mal iiretmek, hizmet sunmak gibi ana fonksiyonlar1 ve esas amaglarindan biri
olarak goriilmektedir. Orgiite baghlik, calisanlarin  organizasyon iginde varligin
siirdiirmeyi istemesi ve organizasyonun hedeflerine adapte olmasiyla gergeklesir. Orgiit
icindeki ¢alisanlarin davraniglari 6nem kazanmis, arastirmacilar 6zellikle orgiitsel baglilik

ile ilgili konular1 agiklamaya calismislardir (Giil, 2002:37).

Orgiitler igin rekabet {istiinliigiinii saglayan konular arasinda ¢alisanlardan yiiksek
verim saglamak, iistiin performans ve isten ayrilma oranlarinin azalmasi gibi unsurlar 6n
plana ¢ikmaktadir. Tiim bunlar ise basarili calisan giicii ile saglanabilir. Orgiitler
calisanlarindan kurumun hedeflerine ve kurumuna sadik, kendisini kurumuna ait hisseden,
orgiitte ¢calismaktan mutlu ve ileriki hedeflerinde de kurumda kendisini ¢alisirken goren, is
yerinde ve islerinde kendinden bekleneni bilen ve buna uygun hareket eden davraniglar
bekler. Giiniimiiz 6rgiitlerinin 6nceliklerinden biri de orgiitiine bagli ¢alisanlar yaratarak bu
insan sermayesinden en yiiksek derecede faydalanmaktir. Bunlarin yaninda calisanlarin
kurumlarinda mutluluk hissiyle ¢aligmasi tatmin duygularini arttiracak, boylece orgiitsel
baglilik hem c¢alisan hem de kurum i¢in yararli sonuglar doguracaktir (Hos ve Oksay,

2015:2).

Orgiitsel baglilik ile ilgili yapilan farkli ¢alismalardan cesitli tanimlar ortaya
¢ikmaktadir. Bunlar:
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Orgiitsel baglilk ilk olarak ele alindigi zamanlarda, orgiitin amaglarimi
benimseyerek ¢aba gosterip, ailenin pargasi gibi hissetmesi olarak ifade edilmistir (Steers,
1977:46).

Orgiitsel baglilik kavrami Mowday, Porter ve Steers (1979) tarafindan, kisinin
hedeflerinin ve kiymetlerinin goreceli giicii ve gerekliligi olarak ifade edilmistir (Bogler ve

Somech, 2004: 277-289).

Orgiitsel baglilik, calisanlarin islerine yonelik bir tutum olup, islerine olan
bagliliklart is ile ilgili var olan uyumluluklaridir. Orgiitsel baglilik ayn1 zamanda kurum
personelinin kurumlarina olan psikolojik bagliligi olarak ifade edilebilir. Caliganlarin
islerinden tatmin olmasi, performanslarinin beklentilerin {izerinde gerceklesiyor olmasi

gibi zamanlarda Orgiitsel bagliliktan bahsedilebilir (Demirel, 2009:116).

Orgiitsel baglilik kurum igin en énemli amaglardan biri olup bunu kabul etmesi bu
hedeflerine ulasma arzusu iginde hareket etmesidir. Isgorenleri orgiitte tutacak pek cok
etmen bulunmakta olup is yasamindaki denge, maas, ikramiye gibi maddi ¢ikarlar, is
yerindeki egitim, iyilestirme olanaklar1 bunlar arasinda sayilabilir (Durna ve Eren,

2005:211).

Orgiitsel baglilik en basit sekliyle calisanlarin drgiitlerine bagli olmas1 demektir.
Calisanlar beklentileri karsilanarak tatmin edildigi siirece islerini benimseyerek baglanirlar,
orgiitiin ayrilmaz bir pargasi olarak kendilerini goriirler. Orgiit kazandikca kendi kazanmis
gibi hisseder, orgiitiin deger ve vizyonlarini benimser, ne olursa olsun orgiitiinii yar1 yolda

birakmaz. Boylece orgiitle kendisini ayni kefeye koyar (Usta ve Kiigiikaltan, 2012:77).

Tim bu tanimlar 15181inda bireyin kendisini orgiite ait hissetmesi ve kurumunu
benimsemesi, Orgiitiiniin i¢inde bulunmaya devam etmek istemesi ve vizyonunu

benimsemesi Orgiitsel bagliligin ana unsurlari oldugu sdylenebilir.
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2.2.

Orgiitsel Baghhiga fliskin Yaklasimlar

ORGUTSEL BAGLILIK

Tutumsal Baghlilk Davramgssal Baglilil Colklu Baglhilik
Yaklasumlar: Yaklasimlar: Yaklasimlar:
- Allen ve Mevyer “in -Becker'in Yan Bahis

Yaklasinu

-Etzioni 'nin Yaklasumi

Yaklasim
-Salancik’in Yaklasimm

- Kanter'm Yaklasim
-Penley ve Gould un
Yaklasinu
-O"Reilly ve
Chatman’in Yaklasimm

Sekil 2.1. Orgiitsel bagliligin siniflandirilmasi

Kaynak: ince ve Giil, 2005:122

Orgiitsel baghlik; Sekil 2.1.’de belirtildigi gibi tutumsal, davranissal ve goklu
baglilik yaklasimi olarak {i¢ baglik altinda incelenmektedir. Tutumsal baglilik yaklagimi
orgiitsel baglhiligin neden ve sonug iliskileri iizerinde dururken, davranigsal baglilik
yaklagimi tutumlarin sonucunu olusturan davranis ortaya konuldugunda, bu davranisin
yinelenmesine sebep olan faktorler ve orgiit ¢alisanlarimin tutumlarina olan etkilerini
incelemektedir. Coklu baglilik yaklasimi, esas olarak tutumsal baglilik temelinde bulunup,
orgilitli olusturan i¢ ve dis topluluklara olan bagliliklarin toplamidir (Giilova ve Demirsoy,

2012:56).

2.2.1. Tutumsal baghhk yaklasim

Tutumlar kisilerin kendileriyle ilgili olarak belirli olaylar karsisinda davranis ve
hareketleri olarak meydana ¢ikar ve inanglarla, deger yargilariyla sekillenerek faydali ya da

sakincal1 etkilere sebep olabilirler (Eren, 1998:119).

Bagka bir tanimlamaya gore ise tutumlar, kisilerin herhangi bir konuya, varliga

iliskin tepkileridir (Baysal ve Tekarslan, 2004:29).
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Tutumlar bireylerin herhangi bir duruma karst 6nceden tavrini belli ettigi durumlar
oldugundan, orgiitlerde ¢alisanlar bakimindan bu tavirlarin degistirilmesi olduk¢a zordur

(Kogel, 2003:701).

Tutumlar bilissel, duygusal, davranigsal olmak iizere li¢ 6geden olusmaktadir.
Biligsel 6ge, kisilerin nesneler, olaylar kisiler hakkindaki bilgi ve inanislarinin tiimidiir.
Duygusal 6ge ise bireylerin tutumlarinin ortaya ¢ikardigi duygusal olarak verilen
tepkilerdir. Davranissal 6ge ise, herhangi bir nesne, olay veya kisiye yonelik eylemlerde

bulunma egilimi olarak ifade edilmektedir (Can, 2002:151).

Tutumsal baglilik ile ilgili ¢alismalardan Allen ve Meyer, Etzoni, Kanter, Penley ve

Gould, O’Reilly ve Chartman tarafindan gelistirilen yaklasimlar ele alinacaktir.

Allen ve Mever yaklasimi

Tutumsal baglilikta en ¢ok ilgi gosterilen konu Allen ve Meyer’a ait olan
yaklagimdir. Allen ve Meyer’a gore tutumsal baglilik daha ¢ok psikolojik bir durum olarak
goriilmekte ve tutumsal bagliligin calisan ve oOrgiit arasindaki iliskiyi yansittigi ifade
edilmektedir. Burada en belirgin gdsterge bireylerin drgiitte kalma istegidir (Ince ve Giil,
2005:38). Allen ve Meyer tutumsal baglilig1 duygusal baglilik, devam baglilig1 ve normatif

baglilik olmak {izere {i¢ dalda incelemistir.
Duygusal baglhilik

Orgiitiin kural, politika, hedef ve amaglarmin, degerlerinin 6rgiit iiyeleri tarafindan
benimsenerek kabul edildigi, orgiitiin her tiirlii faaliyetlerinin yiirekten destek verildigi
durumlarda olusan baglilik, duygusal bagliliktir. Duygusal bagliligin olusabilmesi i¢in
caligsanlar tarafindan sahip olunmasi gereken en 6nemli faktorler, liderlerine inanmalari,
sevgi ve saygl duyarak orgiit ve liderlerinin ortaya koydugu vizyon ve degerleri inanarak

paylagmalaridir (Eren, 2012:556-557).

Duygusal baghilik oOrgiit ¢alisanlariin  Orgiitleriyle bagdaslasmas1 anlaminm
tasimaktadir. Bu baghlik tiiriinde c¢alisanlar kendilerini orgiitiin  bir 68esi olarak

hissettikleri i¢in Orgiitleri onlar i¢in degerlidir. Calisanlar ayrica orgiitleri i¢in emek sarf
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ettikleri i¢in Orgiitsel amag ve degerleri benimseyeceklerdir. Allen ve Meyer’a gore
amaglarin yeterince agik bir sekilde ifade edilmesinden, yoneticilerin 6neri ve fikirlere agik
bir tutum sergilemesi, geri bildirim saglanmasi, adaletli ve esit davranilmasi gibi etmenler

duygusal baglilig: etkilemektedir (Naktiyok, 2012:64)

Duygusal baglilikta ¢alisanlar, orgiitleri ile 6zdesleserek goniilden baglilik duyarlar.
Calisanlar i¢in kendi deger yargilari ile orgiitiin deger yargilari ortilistiigli slirece orgiitlerine

duygusal olarak baglilik duyarlar.

Duygusal baglilik, bircok orgilitsel cikt1 ile iliskili oldugundan, diger baglilik
cesitlerinden farklilik gostermektedir. Bu durum da duygusal bagliligin devam ve normatif
baglilik gesitlerine gore daha uzun ve kalict bir yapiya sahip olmasini saglamaktadir.
Duygusal baghiligin bu yapisindan hareketle diger baglilik cesitlerine gore daha fazla
agirlik verilmesi gereken bir baglilik ¢esidi oldugu sdylenebilir (Oriicii ve Kislalioglu,

2014:47).

Devam baglilig

Devam baglilig1 bireyin orgiitten ayrilmasiyla birlikte katlanacagi maliyet iligkisine
isaret eder. Bu baglilikta birey orgiite ihtiyaci oldugu i¢in ¢alismaya devam eder. Bu
baghlik is alternatiflerinin birey i¢in azlig1 ya da diger olumsuz yan etmenlerden olusan
temele sahiptir. Bu olumsuzluklar bireyin Orgiitten vazgegmesi durumunda katlanmak
durumunda kalacagi maliyetlerdir. Devam bagliliginda bireyler kendileri i¢in uygun is
bulamayacaklarma inandiklar1 i¢in, hali hazirdaki igverenine olan bagliliklart ytliksek

olacaktir (Oriicii ve Kislalioglu, 2014:47-48).

Bu baghilk tiirii ayrica rasyonel baglilik olarak da bilinmektedir. Orgiitten
ayrilmayr maliyet olarak diisiinen c¢alisanlar, orgilitten uzaklagsmalar1 halinde daha
kisitlanmis olanaklarla karsilasacagini diisiinmektedir. Calisanlar, orgiitlerinden ayrilmalari
halinde yeni karsilasacaklar1 durumlara adaptasyon saglamayi, hak etmis olduklar1 maddi
imkanlardan yararlanamamalarini birer maliyet olarak goérmektedir (Hos ve Oksay,

2015:4).

23



Devam baghiligina etki eden unsurlar ise calisanlarin Orgiitlerinde kazanmig
olduklar1 kabiliyetleri yeni oOrgiitlerine tagimalarindaki zorluklar, 6rgiitiinde almis oldugu
egitimden yeni gittigi yerde faydalanamayacak olmasi, kazanmis oldugu maddi haklarinin
yeni is yerinde gecerli olmayacak olmasi gibi hem bireysel hem de orglitsel etmenler

caligsanlarin devam bagliligini etkilemektedir (Uyar, 2015:23).

Normatif baglilik

Normatif baglilikta calisan oOrgiite bagliligi bir gorev olarak goriir ve calisanin
orgilite kars1 ylkiimliiliik duygusunu yansitir. Calisanlarin orgiite baglilik duymalar kisisel
yararlart i¢in degil, yaptiklarinin dogru olduguna inanmalari, ahlaki yonden bunu dogru
gormeleri sebebine dayanir. Normatif baglilik kisinin kendisini orgiite karsi zorunluluk
duyma esasina dayali bir baglilik kurmasina dayanmaktadir. Dolayisiyla normatif baglilik,
kisinin ahlaki agidan baglhiligini gerekgelendirmesiyle ortaya g¢ikar (Candan, 2014:897-
898).

Normatif baglilik c¢alisanlarin aile yasami, kiiltiirii, orglitte gecirdigi zaman gibi
ahlaki baskilardan etkilenen bir baglilik ¢esididir. Orgiitiin calisana sundugu maddi
imkanlar, egitim programlar1 gibi saglamis bulundugu katkilar calisanlarin orgiitlerine
kars1 kendilerini ylikiimlii hissetmelerine neden olmaktadir. Bu durum da kisilerin ahlaki
yonden Orgiitlerine baglilik duymalarina sebep olmaktadir. Bu baglilik diisiincesi kisilerin

orgiitlerine karst olan bor¢larin1 6demeleri ile sona ermektedir (Hos ve Oksay, 2015:4).

Normatif baghiligin yiiksek olmasi durumunda ¢alisanlar, orgiitte kalmay1 “dogru

bir davranis” olarak goriirler ve boylece orgiit liyeliklerini devam ettirirler.

Duygusal baglilik “bu orgiitte kalmak istiyorum” seklinde iken normatif baglilikta
“bu orgiitte kalmaliyim” diistincesi bulunmaktadir. Calisanlar 6rgiitten ayrilmama yoniinde

inanca sahiptir.

Aciklamalart yapilmis olan boyutlarin birbirine benzer baz1 6zellikler tasimaktadir.

Bunlar su sekilde agiklanabilir:

- Calisan ile Orgiitli arasinda olusan iliskiyi ortaya koyarlar.
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- Calisanlarin i¢inde bulundugu ruh halini yansitirlar.
- Bahsedilen boyutlar, orgiitte bulunmaya devam edip etmeme karari ile alakalidir.
- Allen ve Meyer’in ortaya koymus oldugu bu boyutlar ¢alisanlarin isten ayrilma

kararlar1 vermelerini engelleyen bir etki gostermektedir (Naktiyok, 2012:66)

Etzioni’nin siiflandirmasi

Etzioni orgiitsel baglilig tic boliime ayirarak incelemistir: yabancilastirici, notr ve
moral baghlik. Yabancilastirict  (negatif) baglilikta, ¢alisanlar davraniglarinin
smirlandirildigt  ve kisitlandigini  hissettikleri i¢in  Orgiite karst olumsuz bir tavir
takinmaktadir. Notr (hesapgi) baglilik ise galisan ve orgiit arasinda meydana gelen degisim
iligkisinden kaynaklanir. Calisan bireyler orgiitleri i¢in ortaya koyduklart emeklerin tam
olarak alindigina ya da benimsendigine inandig1 takdirde olusan baglilik nétr baghiliktir.
Burada calisan birey verilen iicret karsiliginda kendisinden beklenilen is miktar1 kadar
ortaya liriin ya da hizmet koyar. Moral baglilikta, bireyler 6rgiitiin amaglarini, hedeflerini,
degerlerini kendisi i¢in 6zdeslestirip igsellestirerek orgiite karsi yiiksek derecede baglilik

gosterir ve olumlu duygular icerisinde olur (Giilova ve Demirsoy, 2012:58).

O’Reilly ve Chatman vyaklasimi

O’Reilly ve Chartman orgiitsel baglilig1 yaptiklar1 ¢alismada psikolojik bir boyut
olarak irdeleyerek uyum, o6zdeslesme ve igsellestirme olarak {i¢ dalda incelemislerdir.
Uyum boyutunda baghlik, orgiitsel degerler ile i¢ ige degildir, daha ¢ok bireyin kosullara
riza gostermesinden dolay1 olusur. Ozdeslesme boyutunda ise birey, drgiitiin amaglariyla
kendi degerlerini birlestirir. Diger bir ifadeyle calisan birey, orgiitiin amaglarin1 kabul
ederek kendine uyarlar. Igsellestirme boyutunda, bireyin degerleri 6rgiit icindeki diger

bireylerin degerleriyle uyumlu bir sekilde olur (Giilova ve Demirsoy, 2012:58)

Kanter’in orgiitsel baghilik yaklasimi

Kanter’a gore oOrgiitsel baglilik Orgiitsel ihtiyaclarin ve kisisel deneyimlerin
kesisiminden meydana gelir. Bu baghiliga gore, kisiler istek ve enerjilerini orgiitlerine
vermeye goniillii olmali ¢iinkii orgiitler birer sosyal sistemlerdir ve bu sistemlerin ihtiyag

ve beklentileri bulunmaktadir. Bireyler bagl bulunduklari orgiitleri i¢in olumlu duygular
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beslerse ve kendilerini orgiitlerine adarlarsa, orgiitlerinin beklentilerini gerceklestirebilirler

(Cetinel, 2008:64).

Penley ve Gould yaklasimi

Penley ve Gould yaptiklar1 arastirmada Etzoni’nin modelini esas alarak orgiitsel
bagliligin pozitif-moral, hesap¢i ve yabancilastirict baglilik olmak iizere ii¢ temel boyuttan
olustugunu ele almislardir. Pozitif-moral baglilikta birey orgiitiin amaclarini kabul ederek
kendini adamakta, Orgiitin basar1 ve basarisizliklarindan 6tiiri kendisini  sorumlu
hissetmektedir. Hesapg¢1 baglilikta ise isgorenler, ortaya koyduklarindan 6&tiirii maddi
anlamda kazanglar beklemektedir. Yabancilagtiric1 baglilik, calisan bireylerin Grgiitten
baska ig alternatiflerinin kalmadigi durumda meydana gelir. Calisan, orgiitiin ona sunmus
oldugu maddi kazan¢ ve cezalarin performansina bagli olarak verilmedigini diisiiniir

bundan dolay1 orgiitten uzaklagma duygusuna kapilir (Penley ve Gould, 1998:46-50).

2.2.2. Davramsgsal baghhk yaklasim

Davranigsal baglilik, bireylerin davraniglarina gore gelisme gostermektedir. Birey
davranisint sergiledikten sonra, bunu siirdiirmekte ve daha sonra bu tavrina bagh
kalmaktadir. Belli bir zamandan sonra ise onu hakli gosteren tutumlar igerisinde olup,

davranisini tekrarlama yoluna gitmektedir (Bayram, 2006:129)

Bir diger ifadeyle davranigsal yaklasimda orgiitsel baglilik, ¢alisanlarin kendi

faaliyetlerine gore baglilik duygularinin gelistigi asama olarak incelenmektedir.

Calisanlarin deneyimleri ile orgiite uyum saglama siiregleri davranigsal baglilik
altinda incelenmistir. Burada orgiite bagli kalma ile ifade edilmek istenen, Orgiitten

ayrilmayip varligini siirdiirme tiirtinden davraniglardir (Hos ve Oksay, 2015:3)

Becker’in yan bahis yaklasimi

Becker’in ortaya koymus oldugu bu yaklasima gore, ¢alisanlar bazi yan bahislere
gore, gostermis olduklari davraniglart aslinda o davranigsla dogrudan iliskili olmayan
davranislara gore iliskilendirmesidir. Diger bir ifade ile, calisanlarin ortaya koydugu

davranistan vazge¢mesi halinde kaybedecegi yatirimlari diisiinerek bu davranisi devam
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ettirmeye istekli olmast durumudur. Yan bahisle bahsedilmek istenen, ortaya konulan
davranisin, o davranigla ¢ok baglantisi olmayan baska yararlari elde etmesidir (Giil,

2002:48).

Becker yan bahis kavramlarini su sekilde ag¢iklamigtir:

- Toplumsal Beklentiler: Birey, ait oldugu toplumun kendisinden beklenilen
davranislara gdre bazi yan bahislere girebilir. Ornek olarak siirekli is degistirmek
ait oldugu toplulukta istikrarsizlik olarak yorumlanabilir. Birey bu durumda sik sik
is degistirmekten kaginabilir.

- Biirokratik Diizenlemeler: Yan bahisle ilgili bir diger kavram biirokratik
diizenlemelerdir. Ornek olarak emekli maasi icin her ay maasindan belirli bir
oranda kesinti yapilmig olan bir birey, isinden ayrilmak istedigi takdirde bu kesinti
yapilan miktarlarin biiylik meblaglara ulastigin1 gorecek ve Orgiitten ayrilma
davranisindan vazgececektir ¢linkii ayrilmasi durumunda maasindan kesilmis olan
ve hak etmis oldugu bu paray1 kaybedecektir.

- Sosyal Etkilesimler: Becker’a gore bireyler birbirleriyle iligki halindeyken
kendileriyle ilgili bir disiincenin olusmasini saglamaktadir. Kisiler olusan bu
diisiincelerin zarar gormemesi amaciyla olusan imajlarina uygun davraniglar
sergilemelidir. Ornegin, soziine giivenilirlik imaji olusturan bir birey yalan
sOyleyerek bu kanaatin bozulmasini istemez, dolayisiyla diiriist davranisa baglilik
gosterecektir.

- Sosyal Roller: Birey, i¢inde bulundugu sosyal roliin gerekliliklerine uygun
davranmaya alismis oldugundan baska bir rol igerisine girmeyecektir bu yilizden de

icinde bulundugu sosyal roliine baglilik gostermistir (Giil, 2002:48-49).

Becker’in Yan Bahis Yaklasimma bagliligin davranigsal boyutudur. Bu tiir
bagliligin temeli ekonomik sebepler olusturmaktadir ayrica kiginin isten ayrilmasi onun

maddi, sosyal ve psikolojik yonden etkileyecektir.

27



Salancik’in yaklasimi

Salancik’e gore tutumlar ile davraniglar birbiriyle uyumlu olmalidir aksi halde kisi
gerilim ve stres altinda olacaktir. Tutumlar ve davraniglar arasindaki ahenk ise baglilig
getirecektir. Bir kez yapildiktan sonra geri doniisii olmayan, siipheye yer birakmayan,
baskalarinin 6niinde yapilmis olan davranislar bagliliga etki gdstermektedir (ince ve Giil,
2005:53).

2.2.3. Coklu baghhk yaklasim

Bu yaklagimda orgiitsel baglilik, orgiitii olusturan i¢ ve dis topluluklara hissedilen
bagliliklardan olugsmaktadir. Calisanlarin 6rgiit igindeki is arkadaslari, idareciler, sendikal
gruplar, meslek gruplari referans gruplarint olusturur. Bu referans gruplarinin orglitiin
amaglar haricinde kendilerine 6zgii amaglar1 da olabilir. Birey bahsedilen bu unsurlar igin
farkli baglilik duymaktadir. Ayrica bu baghilik diizeyleri bireylere gore de degisiklik
gosterebilmektedir (Giilova ve Demirsoy, 2012:59).

Coklu baghlik yaklasiminda bir bireyin bagliliginin kaynagi kaliteli {riinlerin
uygun ekonomik degerlerle piyasaya siiriilmesi olabiliyorken, bir diger bireyin baglilik

sebebi ise Orgiitte ¢alisanlara kars1 besledigi yakinlik olabilir (Reichers, 1985:467).

Bireyin orgiitii olusturan i¢ ve dis unsurlara olan bagliliklarinin toplami c¢oklu
baghlik yaklasimimin temelini olusturmaktadir. Calisan bireyler mesai arkadaslarina,

sendikalara, mesleki kuruluglara farkli bagliliklar gosterebilmektedir.
2.3.  Orgiitsel Baghlik Diizeyini Etkileyen Faktorler

Calisanlarin Orgiitlerine bagli olmalar1 6rgiit adina olumlu sonuglar dogurur. Bu
sebeple Orgiitlerin, calisanlarin orgiitsel bagliliklarini etkileyecek etmenlerin farkinda

olmalar1 gerekir. Orgiitsel baglilig1 kisisel, orgiitsel ve orgiit disi1 faktodrler etkilemektedir.
2.3.1. Orgiitsel baghhig etkileyen Kisisel faktorler

Orgiitsel baglilig1 etkileyen faktdrlerden ilki kisisel faktdrlerdir. Bu boliimde alt

basliklar1 incelenecektir.
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Cinsiyet

Orgiitsel baglilik ile cinsiyet arasinda olumlu iliski bulunmakta olup, yapilan
arastirmalarda kadinlarin baghliklarinin erkeklere oranla daha fazla oldugu anlagilmistir.
Buna sebep olan sey ise, kadinlarin orgiitte bulunduklar1 statiiyii elde edinceye kadar
erkeklere gore daha fazla engelle karsilamis olmalar1 ve bunlari agmalar1 sonucu oOrglite
olan baghliklarinin daha da arttifidir. Bu goriisii ¢iiriitecek diger bir aragtirmaya gore ise,
erkeklerin kadinlara gore genellikle daha yiiksek pozisyonda ve iyi maasla ¢alismalarinin
sonucunda Orgiite daha fazla bagli olduklar1 glindeme getirilmistir. Diger bir farklilik ise
baz1 aragtirmacilarin annelik, ev isleri gibi rollerin daha baskin olmasi sonucu kadinlarin

orgiite bagliliklarinin erkeklere nazaran daha diisiik olmasidir (Giirkan, 2006: 35).

Yas

Calisan personelin  yasi, kisisel Ozellikleri arasinda olan en Onemli
degiskenlerdendir. Arastirmacilar, yas ilerledikce isgdrenin alternatif is olanaklar
azalacagindan oOrglitsel baglilikla aralarinda zorunlu bir iligki olusturmaktadir. Yasi
ilerlemis personelin Orgiit icerisindeki mesleginden, pozisyonundan memnun oldugu,

boylece drgiitsel baghiliginim yiiksek oldugu ortaya konulmustur (Ozgiin, 2016:26).

Calisanlarin yasi ilerledikge yaptiklar islerle ilgili bilgileri ¢ogalir, bu uzun siireli
emeklerinin sonucudur. Bu nedenle calisanlarin orgiitlerine bagli olmasi beklenir. Ote
yandan genglerin Orgiite yatirimlar1 ¢ok olmadigindan yash c¢alisanlara kiyasla orgiitsel

bagliliklar1 daha zayiftir (ince ve Giil, 2005:65).

Egitim seviyesi

Calisanlarin egitim diizeyi, is hayatindan beklentilerini ve is hayatina bakislarini
onemli derecede etkileyen degiskenlerdendir. Egitim diizeyi yiikseldikce, beklenen ticret,
caligma kosullarinin iyi olmasi gibi ¢esitli beklentiler de yiikselmektedir. Ayrica kisi i¢in
prestijli is sahibi olma, sosyal hayatta yiiksek bir statii sahibi olarak iliskilerini geligtirme
ortami da saglamaktadir. Ancak yapilan bazi1 ¢alismalara gore, egitim diizeyinin orgiitsel
baghlig1 olumsuz yonde etkiledigi goriilmiistiir. Bunun sebebi ise egitim diizeyi yliksek

kisilerinin taleplerinin orgiit tarafindan yeterince karsilanamamasi olarak ag¢iklanmigtir.
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Orgiitler ¢alisanlarin orgiitsel bagliliklarini arttirmak, onlar1 motive etmek amaciyla

birtakim yollar1 denemelidir (Hos ve Oksay, 2015:6).

Yapilan bir bagka arastirmaya gore ise, calisanlarin egitimi ve bilgi diizeyleri
yiikseldikge sorumluluk alma, isin yOnetiminde s6z sahibi olma, Ozgiirce karar verme
durumlan arttig1 i¢in tekdiizelik ortadan kalkacagi icin orgiitsel bagliliklar1 artar (Eren,

2001:68).

Egitim seviyesi yiiksek olan Orgiit personeli, kariyer gelistirmeyi 6n planda
tuttuklarindan orgiitiin ¢ikarlarini kendi ¢ikarlar1 kadar 6nemsemeyebilir. Diger yandan
egitim diizeyi dusiik calisanin, oOrgilite bagli kalma istegi baska orgiitte is bulamama

kaygistyla agiklanmaktadir (Basyigit, 2006: 45).

Orgiitteki calisma siiresi

Kidem, bir iste ne kadar siire boyunca ¢alisildiginin gostergesidir. Ayni is yerinde
uzun siire ¢aligan bireyin kidemi yiiksek olacagindan bagliliginin daha yiiksek olmasi
beklenir. Buna sebep olan sey ise, Orgiite emek harcayan calisanin Orgiitten kolay
vazgecememesi ve kazanclarinin artmasit sebebiyle oOrgiitten ayrilmasi durumunda
karsilasacagi maliyetlere katlanmak istememesidir. Allen ve Meyer (1991) da calisanlarin
orglitte gecirecegi zamanin artmasi sebebiyle statiilerinin yiikseleceginden bahisle,
caligsanlarin Orgiitteki memnuniyet diizeylerinin yiikselecegini sOyleyerek orgiitsel baglilik

ile galisma siiresi arasinda pozitif yonde iliski kurmuslardir (Hos ve Oksay, 2015:6).

Uzun yillar boyunca ayni orgiit i¢in emek vermis olan bir ¢alisanin Orgiitten
ayrilarak bagka bir Orgiite ge¢mesi durumunda o oOrgiitte olusmus olan haklarim
gotiiremeyeceginden, orglitten ayrilmayi tercih etmek istemez. Dolayisiyla kidem arttik¢a

baglilik seviyeleri de artar (Giiglii, 2006:70-72).

Psikolojik sozlesme

Calisan personel ve Orgiit arasinda is sozlesmesi ve psikolojik sézlesme olmak
lizere iki tiir sdzlesme vardir. Is sdzlesmesi orgiit yonetiminin orgiit iiyesiyle karsilikli hak

ve ylkimliliiklerini belirledikleri yazili bir sozlesme iken, psikolojik sodzlesme
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yoneticilerin, ¢alisanlarin her zaman uymak zorunda olduklart 6rgiit tarafindan beklenen

davranislardir (Ince ve Giil, 2005:60-61).

Birey oOrgiitte calismaya basladig1 andan itibaren psikolojik sézlesmeler olusmaya
baslar. Psikolojik sézlesmeler bireyler ve Orgiitiin birbirlerini dogru algilamalar1 ile
yakindan iliskilidir. Orgiitte bir ¢alisanin psikolojik sozlesmeye yiikledigi anlam ile diger
bir ¢alisanin yiikledigi anlam birbirinden farkl olabilir (Atay, 2006:77).

2.3.2. Orgiit yapisina iliskin faktorler

Bu ¢alismada orgiit yapisina iliskin faktorler takim caligsmasi, ticret, kariyer firsati,

yonetim tarzi ve yetki devri bagliklar altinda incelenecektir.

Takim calismasi

Orgitler gesitlenen sorunlarinin iistesinden orgiit elemanlariyla bir ekip olusturarak
takim galismas1 yaparak iistesinden gelebileceklerini diisiinmektedirler. Orgiitteki mesai
arkadaslarina, iglerine ve Orgiitlerine karsi olumlu tavir igerisinde olan 6rglit calisanlarinin

orgiitsel bagliliklart da artmaktadir (Biilbiil, 2007:46).

Takim Onceden belirlenmis hedeflerine ulasmak igin birlikte hareket eden en az iki
kisiden olusan topluluklardir. Gerek is verenler gerekse calisanlar takim calismasindan
faydalanmaktadir. Takimlar is yasamina daha fazla insanin katiliminin saglanarak daha
uygun coziimler gelistirilmesine, yenilik¢i diisiince kalitesinin yiikselmesine, personelin

daha esnek ve uyumlu olabilmesine imkan saglamaktadir (Hos ve Oksay, 2015:8).

Ucret

Orgiitsel baglilik iizerinde etkisi bulunan etmenlerden belki de en 6nemlisi iicret
diizeyidir. Calisan bireylerin islerine devam edip etmeme karar1 almalarinda en belirleyici
faktor dicrettir.  Bu yiizden iicret ve oOrgiitsel baghlik arasinda giiclii bir iliski
bulunmaktadir. Ucrete iliskin diisiinceler olusurken, baskalarmin aldig1 {icretler de
calisanlar etkiler. Calisanlar ticretlerini benzer gruplarla karsilagtirarak hak ettikleri iicreti

alip almadiklar1 sonucuna ulagsmaya ¢alisirlar (Hos ve Oksay, 2015:7).
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Calisanlar orgiit yonetiminin {icretleri adil bir sekilde dagittigini bilmek isterler.
Ucret yonetimi hem orgiitiin hem de isgdrenlerin beklentilerini karsilamalidir. Bu da ancak
basarili bir insan kaynaklar1 ydnetimi ile miimkiindiir. Ucret dagitiminin adil bir sekilde
yapilmasi durumunda, isgérenler motive edilmis olur, orgiitte devam etmeleri saglanir ve

hatta orgiit disindan ise uygun bireyler de orgiite ¢ekilmis olur (Cakinberk, Derin ve
Demirel, 2011:131).

Orgiit kiiltiirti

Calisanlar tarafindan orgiitsel amag¢ ve degerler benimsendikce ve kabul edildikge,
yani Orgiit personelinin Orgiit kiiltiiriiyle olan uyumlar arttikca orgiitsel bagliliklar1 da
artmaktadir. Demokratik orgiit kiiltiirlerinin Orgiitsel bagliligi arttirdigi gozlenirken,
biirokratik oOrgiit kiiltiiriiniin Orgiitsel bagliligi negatif yonde etkiledigi gbézlemlenmistir
(Demirel, 2009:120).

Orgiite ait degerlerin galisanlarca kabul goriilerek uygulanmasi, ayn1 zamanda Srgiit
kiiltiirtiniin de benimsenmesi sonucunda olusur ve orgiitsel bagliliktan s6z etmeyi miimkiin
kilar. Chatman ve Eunyoung Cha’ya gore (2003) kiiltiir, ¢alisanlarin daha yiiksek degerler
altinda toplanarak ve yonlendirilerek motive edilmesidir. Bu da calisanlarin birbirine
kenetlenerek ortak deger ve inanglar olusturmasma fayda saglar. Bahsedilen degerler ve
inanglarin giliciiyle orgiitsel bagliligin olusmasi saglanir ¢linkii orgiit kiiltlirii sosyal bir

yapistiricidir (Giilova ve Demirsoy, 2012:61).

Orgiitsel odiiller

Orgiitsel bagliligi olusturan etkili pargalardan biri de ddiillerdir. Odemeleri, iicret
harici personel verilen yan gelirler, derece — kademe ilerlemeleri, terfi ettirilmesi, ayrica
calisan personele sorumluluklarinin yaninda yetki de verilmesi personelin baglanma hissini
arttirmaktadir. Odiiller, hak eden personelin ydnetimce tebrik edilmesinin yoludur

(Barutgugil, 2004:450).

Calisanlarin yonetim tarafindan takdir edilmesi ddiillendirme ile saglanabilirken,
calisganin bu takdir edilme bi¢imini algilamasi ve yorumlamasi orgiite olan bagliligim

etkileyecektir. Bu ddiiller ¢alisanda motivasyonu saglar. Calisanlar odiillerin verdikleri
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emekler karsiliginda adil olarak dagitildigina ya da yeterli olduguna inanirsa orgiitsel
bagliligi da aymi diizeyde yiikselecektir. Calisana yapilan ek 6demeler, daha yiiksek
bagliliklar dogurmaktadir (Giindogan, 2009:36-37).

Rol catismasi ve rol belirsizligi

Isgdrenlerin yaptiklari islerde yetkilerinin neler oldugunu bilmemesi, yaptig1 is ile
ilgili belirli bir standardinin olmamasi, sorumluluklarinin agik¢a ifade edilmemis olmasi,
yaptig1 iste kendisinden beklenenlerin ¢alisana anlatilmamasi gibi durumlar rol

belirsizligini meydana getirir (Ceylan ve Ulutiirk, 2006:50)

Rol cgatismasi ise; orgiit igerisinde ¢alisandan birbirinin karsiti taleplerin beklendigi
durumlarda meydana gelmektedir. Bu durumda calisan, herhangi bir istegi karsilarken
digerlerini karsilayamamakta ya da karsilamasi zorlagsmaktadir. Rol gatismasmin ¢alisan

kaynakl1 rol belirsizliginin ise orgiit kaynakli olarak meydana geldigi sdylenebilir (Ince ve

Giil, 2005:68).
2.3.3. Orgiit dis1 faktorler

Orgiitsel baglihg, kisisel ve orgiitsel faktorlerin haricinde orgiit dis1 faktdrler de

etkilemektedir. Bu baglikta profesyonellik ile yeni is bulma olanaklari incelenecektir.

Profesyonellik

Profesyonellik bireyin meslege baglhiligi, meslegi ile 6zdeslesmesi, mesleki
degerleri igsellestirmesi ile ilgili bir kavramdir. Profesyonel bireyler sosyal sorumluluk
sahibi, kendi kurallarin1 koyabilen, 6zerk hareket edebilen, kendi alanlar ile ilgili ¢esitli
toplantilara katilarak gruplasma davranisi igerisine girerler (ince ve Giil, 2005:84). Orgiit
caligsanlar1 bu 6zelliklere sahip olduklart miiddetce Orgiite bagl olacak ve profesyonelce

hareket edeceklerdir.

Yeni is bulma olanaklan

Arastirmacilar, c¢alisan bireyler icin yeni is bulma olanaklarinin azalmasiyla

orgiitsel bagliligm artacagini dne siirmiislerdir. Orgiit disinda yeni bir is bulma olasiliginin
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azligmin farkinda olan calisanlarin  orgiite  bagliliklarinin  daha da  arttig:
gozlemlenmektedir. Bu sebeple de ekonomik kriz donemi gibi donemlerde smirh is

olanaklar1 olacagindan ¢alisanlarin orgiitsel bagliliklarinin daha da artmasi beklenmektedir

(Balay, 2000:67).

Yeni is olanaklarini elde etme imkanlar1 olmasina ragmen orgiitte kalmak isteyen
caligsanlar ile bu is olanaklarina ulagsma sansi olmadigi icin oOrgiitte kalan iggérenler
arasinda oOrgiitsel baglilik acgisindan fark bulunmaktadir. Buna sebebiyet veren durumun
isgorenlerin egitim diizeyi oldugu belirtilse de, yeni is bulma olanag fazla olmasina
ragmen Orgiitte kalmayr tercih eden ¢alisanlarin orgiitsel bagliliklarinin daha yiiksek

oldugu goriilmektedir (Leong, Furnham ve Cooper, 1996:1360).

2.4. Orgiitsel Baghhk Diizeyleri

Orgiitsel  baglhilik, baglligin  derecesine gére olumlu veya olumsuz
siniflandirilabilmektedir. Orgiitsel amaclar, ¢alisanlar tarafinda benimsenebilir diizeyde
olmadig1 takdirde, yiiksek diizeydeki baglilik, orgiitiin dagilmasina neden olabilirken,
akilc1 ve kabul edilip uygulanabilen amaglar oldugunda yiiksek diizeyde baglhiligin orgiit
icin etkili davranislarla sonuclanmasi s6z konusudur. Orgiitsel baglilik davranissal
sonuglarla yani ozellikle isinden memnun olma, giidiilenme, kararlara ve ise katilim,
orglitte kalma istegi gibi davranislarla olumlu iliskiler i¢cindeyken, is degistirme ve ise

devam etmeme gibi sonuglarla olumsuz bir iligki igindedir (Balay, 2000:83-84).

2.4.1. Diisiik orgiitsel baghhk

Diisiik diizeyde orgilitsel baglilikta birey, kendisini Orgiite baglayan etkenlerden
uzak olmakla birlikte bireysel calismalarda geri olup, grup bagliliklarinin saglanmasinda
da en az cabayr gosterirler. Diisiik diizeyde orgiitsel baglilik durumunda, personelin
kendisini ortaya koymadan caligsmasi, Orgiitin ama¢ ve c¢ikarlarii goz ardi ederek
davranmalara sebebiyet verebilecegi gibi miisterilerin giiveninin yitirilmesine sebep
olmakta, bdylece gelir kayiplar1 olusmaktadir. Orgiitte yayilan kotii durum, &rgiitiin
otoritesine tehdit olusturmakta ve yoneticilerin sorgulanir duruma gelmesine sebep
vermektedir (Dogan ve Kilig, 2007:54).

34



2.4.2. Ihmh orgiitsel baghhk

Bu tarz bagliliklarda, bireysel deneyimlerin fazla fakat Orgiitsel bagliligin tam
olarak olmadigr gorilmektedir. Ilimli Orgiitsel baglilik diizeyinde, calisanlar sistem
tarafindan sekillendirilmeye karsi ¢gikmakta bu sebeple de birey olarak kendilerini koruma
cabasina girmektedirler. Bu baglilik boyutunda personel, orgiitiin baz1 degerlerini kabul
ederek oOrgiitle biitlinlesmeyi kabul ederken, diger bir yandan da bireysel degerlerini
korumayi siirdiirmektedir. Ilimli diizeyde baglilik boyutunda her zaman olumlu sonuglarla
karsilagilmayabilir. Burada calisanlar, topluma kars1 sorumluluklari ile 6rgiitlerine sadakat
arasinda bocalayabilirler. Bu durum, orgiit agisindan verimsizlige sebep olabilir (Bayram,

2006:136).

2.4.3. Yiiksek orgiitsel baghhk

Yiiksek orgiitsel baglilik diizeyinde calisanlar, orgiitlerine karsi kuvvetli tavir ve
davraniglarla baghlik gosterirler. Yiiksek oOrgiitsel baglilik diizeyinde birey, yonetim
tarafindan sadakatinden dolay1 ddiillendirilirken, mesleginde basar1 ve iicretinde doyuma
ulagir. Bu calisanlarin is arkadaslarindan, orgiitteki geleceklerinden doyumlar1 yiiksektir.
Bu kisilerin isten ayrilmalar1 ancak isten doyumsuzluk saglamalari, az odillendirilmis
olmalar1 gibi durumlarda meydana gelebilecek bir durumdur. Yiiksek baglilik diizeyi bazen
personelin gelismesini sinirlandirirken, yaraticili§i  bastirmakta ve gelismeye ayak
stirimektedir. Bazen de is dis1 iliskilerde stres, gerilim, insan kaynaklarimi etkili
kullanamama gibi olumsuz sonu¢ dogurabilecek durumlart beraberinde getirmektedir
(Bayram, 2006:136).

2.5. lIcsel Pazarlamanin Orgiitsel Baghihga Etkisi

Icsel pazarlamanin temelinde, ¢aliganlarin yonetim tarafindan onemsendiginin
hissedilmesini saglayarak ve onlarin ihtiyaglarmin karsilanmasi fikri yatmaktadir. Igsel
pazarlamanin bagarilt bir sekilde uygulanmasiyla ¢alisanlarinin yalnizca orgiitlerine karsi
baghliklar1 artmaz ayn1 zamanda islerini sahiplenerek motivasyon ve tatmin diizeyleri de
artar. Yapilan ¢aligmalarda igsel pazarlama ile orgiitsel baglilik arasinda pozitif bir iligki

bulunmustur. Igsel pazarlamanin olumlu etkisi ile calisanlar, islerinde minimum caba
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yerine maksimum ¢aba gosterecek ve bdylece dis miisterilerin ihtiya¢ ve isteklerini daha

Iyi karsilayabileceklerdir (Caruana ve Calleya, 1998:108).

Orgiitler, i¢sel pazarlama ile ¢alisanlarmin drgiitsel bagliliklarini arttirma imkanina
sahiptir. Bu konuyla ilgili yapilmis olan pek c¢ok arastirma bulunmaktadir. Ornegin,
Ingiltere’de ¢ok uluslu isletmelerde calisanlar iizerinde yapilan arastirmalarda, igsel
pazarlama ile orgiitsel baglilik arasinda anlamli ve pozitif iliskiler saptanmistir (Naude vd.,

2003:1205-1220).

Banka subelerinde bulunan yoneticiler lizerinde yapilan bir diger arastirmada igsel
pazarlamanin vizyon, ddiillendirme, egitim ve kurum ici iletisim boyutlar1 incelenerek bu
boyutlarin orgiitsel baglilik tizerindeki etkileri arastirilmistir. Arastirma sonucunda igsel
pazarlamanin oOrgiitsel bagliligi pozitif yonde etkiledigine ulasilmistir. Ayrica igsel
pazarlama boyutlarindan vizyon, egitim ve odiillendirmenin Orgiitsel baghligin alt
boyutlarindan olan duygusal baglilik tizerinde pozitif yonde etki olusturdugu sonucuna
ulagilmistir (Caruana ve Calleya, 1998:110-113).

Ayrica, Ting (2011)’in yaptig1 calismada igsel pazarlama ile oOrgiitsel baglilik
arasinda iliskinin oldugu kanitlanmistir. Ting calismasinda, i¢sel pazarlamanin egitim,
destek, iletisim ve motivasyon boyutlarini ele alarak orgiitsel baghlik tlizerindeki etkisini
arastirmis ve ic¢sel pazarlamanin orglitsel baglilik tizerinde pozitif bir etkisi oldugunu

kanitlamistir (Ismail ve Sheriff, 2017:91).

Akademik personel iizerinde yapilmis olan baska bir arastirmada ise, igsel
pazarlamanin egitim-vizyon, Odiillendirme ve kurum ig¢i iletisim boyutlar1 ele alinarak
orgilitsel baglilik ile iligkisi incelenmistir. Calismada Orgiitsel bagliligin alt boyutlarindan
duygusal baghlik ile 6diillendirme ve kurum i¢i iletisim boyutlar1 arasinda pozitif bir iligki
bulunurken, egitim-vizyon boyutu ile duygusal baglilik arasinda ise anlamli bir iligkinin
olmadig1 sonucuna ulasiimstir. Orgiitsel baghligin devam boyutu ile i¢sel pazarlamanin

boyutlari arasinda pozitif yonlii iliski bulunmustur (Demir, Usta, Okan, 2008:153).

Otomotiv sektoriinde yapilan diger bir uygulamada, igsel pazarlama tek boyut
olarak diisiiniilmiis, orgiitsel bagliligin duygusal, devam ve normatif bagliliklar: arasindaki

iliski ele alimmistir. Uygulama sonuglarinda, ig¢sel pazarlama ile duygusal baglilik ve
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normatif baglilik arasinda pozitif yonde anlamli bir iligkisi bulunurken, devam baglilig: ile
icsel pazarlama arasinda anlamli bir iliskiye rastlanilmamistir (Candan ve Cekmecelioglu,

2009:54-55).

I¢sel pazarlama orgiit igerisinde bir biitiinliik icererek siireklilik arz etmelidir. Orgiit
icerisinde ¢alisanlar arasinda iletisim saglanmali ve farkli boliimler arasindaki ¢alisanlar
arasinda isbirligi saglanmalidir. Takim calismasi yapilmali ve orgiitte egitim 6n plana
cikarilmalidir. Orgiitsel baglilikta yapildigi gibi i¢sel pazarlama uygulamalarinda da
calisanlart bilgilendirme, ikna etme, giidilemede egitim kullanilabilir. Calisanlara gergek
dis1 vaatler vermek onlarin memnuniyetsiz olmalarina sebep olacak, ¢alisanlarin
sikayetlerinin artmasiyla miisteri tatmini de azalacaktir (Urk, 2015:74). Bu sebeplerden

otiirli i¢ miisterilere yapilan pazarlama, ¢alisanin 6rgiite bagliligiyla iligkili olmaktadir.

Icsel pazarlama ve orgiitsel baglilik birlikte incelendiginde, calisanini merkeze
koyan bir orgiitte, siire¢ sonunda hem oOrgiitiin hem de calisanin gesitli kazanimlar elde
edebilecegi sdylenebilir. Karsilikli kazanimlarin olacag: belirtilen bu durumda, Orgiitiin
caliganin1 merkeze koyan bir yapiya sahip olmasiyla, ddiillendirme, motive etme, egitim
gibi icsel pazarlama faaliyetleriyle c¢alisanlarin kuruma olan bagliliklarinin artacagi
sOylenebilir. Bunlardan yola ¢ikilarak igsel pazarlama ile ¢alisanlarin zorunluluktan degil,
kendi istekleriyle orgiitte kalmak isteyebilecekleri sonucuna ulasilabilir (Isik ve Altunoglu,
2016:286).

Icsel pazarlama, isgorenleri deger olarak gdrerek onlari tatmin etmeyi hedefleyen
uygulamalardan olusur. Bu uygulamalar da orgiitlerde mutlu, isinden memnun iggoérenlerin
olmasimi saglayacaktir. Bu durum da orgiitsel bagliligin olusmasina katki saglayacaktir.
Islerinden memnun olan isgdrenler, orgiitlerine kars1 igten gelen goniillii bir baglilik
duyacaklardir. Boylece isten ayrilmalar azalacak, g¢alisanlarin performansi yiikselecek,

verim artacaktir.

Bu agiklamalardan yola ¢ikilarak arastirma sorusu olan “igsel pazarlamanin

orgiitsel bagliliga etkisi vardir” ifadesi olugturulmustur.

Icsel pazarlama ile ¢alisanlar orgiite cekilmeye ¢alisilir. Bdylece mutlu, tatmin edilmis

caliganlara ulasilabilir (Coban, 2004:91). Igsel pazarlamay1 yalnizca pazarlama ya da insan
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kaynaklar1 ile ilgili konular olarak smirlamak calisanlarin ihtiyaglarinin géz Oniinde
bulundurulmadig1 dar bir tanim olacaktir. Bu yiizden i¢sel pazarlamanin boyutlari olan
vizyon, gelisim ve Odiillendirme Orgiitiin amaglarima ulasmasi i¢in idareciler tarafinda
onemle goéz Oniinde bulundurulmasi gereken konulardir (Ozdemir, 2014:60). Arastirmada
icsel pazarlamanin gelisim, vizyon ve Odiillendirme boyutlar1 ele alinarak orgiitsel
bagliligin duygusal baglilik, devam bagliligi ve normatif baglilik iizerindeki etkileri

incelenmistir.

Gelecekte varmaya calisilan yer olarak tanimlanan vizyon, i¢sel pazarlamanin
boyutlarindan biridir. Calisanlara benimseyebilecekleri bir vizyonun sunulmasi ayrica bu
vizyonun Orgiitin tim calisanlariyla paylagilmasi oOrgiitiin  ¢alisanlar tarafindan
benimsenmesini saglar. Ayrica vizyonun Orgilit calisanlariyla birlikte gelistirilip
uygulanmasi orgiitii arzu ettigi gelecege tastyacaktir (Isler ve Ozdemir, 2010:119).
Calisanlarin  Orgiite olan giivenleri ve inanglari inanabilecekleri bir vizyona sahip
olmalariyla, vizyonun calisanlara uygun bir sekilde olusturulmasiyla gelisecegi gibi,
caliganlardan alman bilgilerle Orgiitiin stratejilerinin gelistirilmesiyle de artacaktir.
Orgiitsel bagliligt Mowday vd. (1979) érgiitiin amaglarmin ve degerlerinin kabul edilerek
uygulanmasi, ¢alisanlarin orgiitiin deger yargilari i¢in ¢aba harcayarak uyum saglamasi

stireci olarak tanimlamislardir (Candan, 2014:896).

Isler ve Ozdemir (2010)’in yapmis oldugu “hastane isletmelerinde i¢sel pazarlama
yaklagimimnin is tatmini ve Orglitsel baghlik iizerine etkisi” isimli g¢aligmada igsel
pazarlamanin vizyon boyutunun orgiitsel baglhiligin duygusal, devam ve normatif baglilik
boyutlar1 iizerindeki etkisi arastirnlmistir. Calismada vizyonun duygusal baglilik lizerinde

pozitif etkisi bulunurken devam ve normatif baglilik {izerinde etkisi bulunmamastir.

Dvir ve Shamir (2003)’tin yapmis olduklar1 arastirmada idareciler tarafindan
olusturulup calisanlar ile paylasilan vizyonun duygusal baglilig1 pozitif yonde etkiledigini
ortaya koymuslardir. Devam baghligi ile normatif baglihik arasinda ise bir iligkiye

rastlanmamistir (Demir vd., 2008:144).

Bu aciklamalar ve aragtirmalar dogrultusunda asagidaki hipotezler kurulmustur.
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- H1: igsel pazarlamanim unsurlarindan vizyonun duygusal baghlik {izerinde etkisi
vardir.

- H2: igsel pazarlama unsurlarindan vizyonun devam baglilig1 iizerinde etkisi vardir.

- H3: Igsel pazarlamanin unsurlarindan vizyonun normatif baglilik iizerinde etkisi

vardir.

Orgiitler ¢alisanlarinin  performanslarini  arttirabilmek amaciyla ddiillendirme
uygulamalarina basvurmaktadir. I¢sel pazarlamanin bir unsuru olan 6diillendirme,
calisanlarin tatmin olarak motive edilmesinde biiyiik énem tasimaktadir. Odiiller maddi
yardim olarak yapilabilecegi gibi, kisiyi manevi yonden tatmin edecek sekillerde de
verilebilir.  YoOneticilerin ¢alisanlar1  ddiillendirme  konusundaki adil yaklasimu,
odiillendirmenin c¢alisanlarin performansi iizerinde etkili bir unsur olmasini saglamaktadir

(Yiiksel, 2016:28).

Orgiitlerde ¢alisanlarin  goriislerini dinleyerek onlar1 cesaretlendirme, bagar
gosteren calisanlar1 c¢esitli yollarla 6diillendirme onlarin orgiitlerine karsi besledikleri
goniilden baglilig1 arttiracaktir. Bu durum c¢alisanlarin duygusal ve normatif bagliliklarini
arttiracaktir. Qdiillendirmenin rgiitsel baglilik {izerindeki etkisi ile ilgili literatiir
incelendiginde, Caruana ve Calley’in (1998)’de yapmis olduklar1 ¢aligmalarinda igsel
pazarlamanin &diillendirme, gelisim ve vizyon boyutlarini ele almis ve 6zellikle orgiitsel
baghligin duygusal baglilik boyutu iizerinde pozitif bir etkiye sahip oldugunu ortaya
koymuslardir (Kocaman, Durna, Inal, 2013:27).

Ayrica Gilaninia ve arkadaglarmin  (2013)’te  yapmis olduklart “Banka
calisanlarinda igsel pazarlama uygulamalarinin Orgiitsel baghiliklarina etkisi” isimli
aragtirmalarinda icsel pazarlamanin Odiillendirme boyutunun oOrgiitsel baghlik iizerinde

etkilisini ortaya koymuslardir (Gilaninia, Taleghani, Baghrabad, 2013:1028).

Coban ve Per¢in (2011)’in yapmis olduklar1 “igsel pazarlama faktorlerinin
Kapadokya’da dort ve bes yildizli otellerde orgiitsel bagliligin bilesenlerine etkileri” isimli
aragtirmalarinda ddiillendirmenin 6rgiitsel bagliligin duygusal, devam ve normatif baglilik

boyutlarina olan etkisini arastirmislar ve pozitif etkisi oldugu sonucuna ulagsmislardir.

Bu agiklamalardan yola ¢ikilarak asagidaki hipotezler olusturulmustur.
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- H4: Igsel pazarlamanin unsurlarindan ddiillendirmenin duygusal baglilik {izerinde
etkisi vardir.

- HS: igsel pazarlama unsurlarindan ddiillendirmenin devam baglilig1 iizerinde etkisi
vardir.

- H6: igsel pazarlamanin unsurlarindan ddiillendirmenin normatif baglilik iizerinde

etkisi vardir.

Calisanlarin  orgiitiin  hedeflerine ulagsmas1 amaciyla siirekli olarak egitilerek
gelistirilmeleri  gerekmektedir. Calisanlarin  gelistirilmesi ile onlarin  gorevlerinin
gerekliliklerinin farkina varmalari ve daha ¢ok sorumluluk almalari saglanabilir (Urk,

2015:41).

Siirekli olarak yasanan gelismeler ve degisimler ¢alisanlarin da siirekli olarak
kendilerini yetistirmesi gerekliligini ortaya koymaktadir. Bu sebeple yapilan ¢esitli egitim
ve ¢alisan1 gelistirmek amaciyla yapilan faaliyetler, ¢alisanlarin daha bilgili olarak beceri
ve kabiliyetlerinin gelismesine olanak tanimaktadir. Bunlarin sonucunda ise ¢alisanlarda 6z
giiven artis1, motivasyonlarinda yiikselmeler saglanir. Tiim bunlar da o6rglitsel baglilikta
artis, verimli calismalarin saglanmasi gibi hem bireysel hem de Orgiitsel ciktilara
ulagilmasint saglamaktadir (Altug, 2013:29). Bu durum igsel pazarlamanin gelisim

boyutunun 6nemini ortaya koymaktadir.

Taskin ve Yeni (2016)’nin yapmis olduklar1 “Igsel pazarlama faaliyetlerinin
orgiitsel baghilik {izerindeki etkisini belirlemeye yonelik bir aragtirma” isimli
caligmalarinda igsel pazarlamanin vizyon-egitim boyutunun orgiitsel bagliligin duygusal,
devam ve normatif baglilik iizerindeki etkilerini arastirmislar ve duygusal ve normatif

baglilik tizerindeki etkisini ortaya koymuslardir.

Bu agiklamalar 15181nda asagidaki hipotezler olusturulmustur.

- HT7: igsel pazarlamanm unsurlarindan gelisimin duygusal baglilik {izerinde etkisi
vardir.
- HB8: Igsel pazarlamanin unsurlarindan gelisimin devam baglilig1 iizerinde etkisi

vardir.
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- H9: igsel pazarlama unsurlarindan gelisimin normatif baglilik {izerinde etkisi

vardir.

Aragtirmanin  modeli literatiirde yer alan c¢alismalar dikkate alinarak

olusturulmustur.
S BAGLILIK
ODULLENDIRME > DEVAM BAGLILIGI
ViZYON 2| NORMATIF BAGLILIK

Sekil 2.2. Arastirmanin modeli

Sekil 2.2’de yer alan arastirma modeline gore, bagimsiz degisken olan igsel
pazarlamanin gelisim, ddiillendirme ve vizyon boyutlarinin bagimli degisken olan orgiitsel

bagliligin duygusal baglilik, devam baghiligi ve normatif baglilik tizerindeki etkileri

arastirilmaktadir.
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3. ICSEL PAZARLAMANIN ORGUTSEL BAGLILIGA ETKISININ
BELIRLENMESI UZERINE BiR ARASTIRMA

3.1.  Arastirma ile ilgili Bilgiler

Bu baslikta arastirmanin amaci, yontemi, ¢alismanin evren ve Orneklemi, anket
sorularinin hazirlanmasi, veri toplama yoOntemi, arastirmanin modeli ve hipotezleri

hakkinda agiklamalar yapilacaktir.
3.1.1. Arastirmanin amaci

Bu aragtirmanin asil amaci hem bireysel hem de Orgiitsel performans iizerinde
pozitif etkileri olan orgiitsel baglihigin i¢sel pazarlama ile iliskilerini incelemektir. Bu
aragtirma ile i¢sel pazarlama uygulamalarinin orgiitsel bagliligin boyutlar1 olan duygusal,
devam ve normatif bagliliklar iizerinde etkili olup olmadig ve etkili ise bunun yoniiniin ne
olduguna iliskin problemlere cevap bulunmasi amaglanmaktadir. Orgiitsel baglilik
onemsenen ve sonuglari iizerinde durulan bir konudur. I¢sel pazarlama, pazarlama alaninda

incelenen ve gelisim gostermekte olan bir konudur.

Gilinlimiizde bir¢ok oOrgiit, oOrgiitsel baghligin arttirilmast ve devamliligin
saglanmasi ic¢in i¢ miisterilere yani iggdrenlere yonelik hangi tiir etkinlikler iizerinde
durulmas1 gerektigine dair arastirmalar yapmaya baslamigtir. Bu arastirmanin ana amact
ise i¢ miisteri olarak kabul edilen kurum ¢alisanlarinin orgiitlerine olan baglilik diizeyleri

tizerine etkisini tespit etmektedir.

3.1.2. Arastirmanin yontemi

Calismada anket yontemi ile veriler toplanarak istatistiksel analizler yapilmistir.
Olgekler belirlendikten sonra anket formlar1 hazirlanmis ve Iller Bankasi A.S. Genel
Midiirliigiinden gerekli izinler alindiktan sonra online yontem ile anket formlar1 mail
ortaminda dagitilmis ve Iller Bankas1 A.S. calisanlarindan anket formunu doldurmalar

talep edilmistir.

43



3.1.3. Calismanin evren ve 6rneklemi

Calismanin evrenini Iller Bankas1 A.S. Genel Miidiirliik ve Bélge Miidiirliiklerinde
calisan personelden olugsmaktadir. Arastirma 21-26 Aralik 2017 tarihleri arasinda yapilmis
olup, calismaya 210 kisi katilmistir.

3.1.4. Anket sorulariin hazirlanmasi

Anket formu iki bolimden olusmakta olup toplam 39 soru sorulmustur. Birinci
boliimde demografik verileri 6lgmeye yonelik 6 adet soru sorulmustur. Bu boliimde
cinsiyet, yas, medeni durum, 6grenim durumu, kurumda c¢aligma siiresi ve pozisyonu
sorular1 sorulmustur. ikinci boliimde ise igsel pazarlama ve orgiitsel baglilik dlgekleri
kullanilmigtir. Arastirmada Money ve Foreman’in 1996 yilinda yaptiklart 15 ifadeden
olusan igsel pazarlama 6lgegi kullanilmistir. Olgekte bulunan 3,4,5,6,7,11,14 iincii sorular
gelisim boyutunu, 8,9,12 nci sorular édiillendirme boyutunu, 1,2,10,13 ve 15 inci sorular
ise vizyon boyutunu olusturmaktadir. Olgegin Tiirkce uyarlamasi 2013 yilinda Kocaman

ve arkadaglar tarafindan yapilmistir.

Arastirmanin  bagimli  degiskenini olusturan Orgiitsel bagliligin tiirlerinin
Olgiilmesinde Allen ve Meyer (1984-1997) tarafindan gelistirilen oOrgiitsel baglilik
olgeginden yararlamlmustir. Olgegin, 2000 yilinda Wasti tarafindan yapilan 18 soruluk
Tiirkge uyarlamasi kullanilmustir. Olgekte bulunan ilk 6 soru orgiitsel bagliigin devam
baglilig1 boyutuyla, sonraki 6 soru duygusal baglilik boyutuyla ve son 6 soru ise normatif

baglilik boyutuyla ilgilidir.

Arastirmada veri toplamak icin kullanilan anket 5°li Likert Olge§ine gore
tasarlanmis olup, puanlamasi; 1:kesinlikle katilmiyorum, 2:katilmiyorum, 3:kararsizim,

4:katiliyorum ve 5:kesinlikle katiliyorum seklinde yapilmistir.

3.1.5. Veri toplama yontemi

Bu arastirma igin birincil ve ikincil veri kaynaklarmdan yararlanilmistir. ikincil
kaynaklar olarak kitaplardan, tezlerden, makalelerden ve internetten faydalanilmistir. iller

Bankas1 A.S.’de anket teknigi uygulanarak yapilan arastirma ile birincil veri kaynaklari
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elde edilmistir. Arastirmada elde edilen veriler SPSS, “Sosyal Bilimler igin Istatistik
Paketi” (Statistical Program for Social Science) 24.0 programi kullanilarak analiz

edilmistir.

3.2.  Verilerin Analizi ve Yorumlanmasi

Bu boliimde aragtirmaya katilanlarin demografik o6zellikleri, 6l¢eklere yonelik
faktor ve giivenilirlik analizleri, korelasyon analizleri ve hipotezleri test etmek i¢in yapilan

regresyon analizleri yorumlanmaya caligilmistir.

3.2.1. Demografik veriler

Caligmaya katilan gozlemlerin demografik verileri c¢izelge 3.1°deki gibidir.
Calismaya katilanlarin yiizde 32,4’1 kadinlardan yiizde 67,6’s1 erkeklerden olugmaktadir.
Katilimcilarin - yaglar1  degerlendirildiginde, yogunlugun 51 yas ve istiinde oldugu
goriilmektedir. Anketi cevaplayanlarin yiizde 78,1°1 evlidir. Katilimeilarin ¢ogunlugu 0-5
yil arasinda kurumda calisanlardan olusmaktadir. Ogrenim durumu incelendiginde
katilimcilarin biiyiik bir ¢ogunlugunun lisans mezunu oldugu anlasilmaktadir. Ayrica
calismaya katilanlarin 6nemli bir boliimii teknik uzman/uzman pozisyonunda ¢alisanlardan

olusturmaktadir.
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Cizelge 3.1. Calismaya katilanlara iliskin demografik veriler

Cinsiyet Medeni Durum
Frekans Yiizde Frekans Yiizde
Kadin 68 32,4 Evli 164 78,1
Erkek 142 67,6 Bekar 46 21,9
Toplam 210 100,0 Toplam 210 100,0
Yas Kurumda Cahisma Siiresi
Frekans Yiizde Frekans Yiizde
26-30 43 20,5 0-5yul o6 26,7
31-35 42 20,0 6-10 yil 43 20,5
36-40 26 12,4 11-15 yil 24 11,4
41-45 21 10,0 16-20 y1l 36 17,1
46-50 27 12,9 21-25 yil 8 17,1
51+ 51 24,3 26+ yil 43 20,5
Toplam 210 100,0 Toplam 210 100,0
Ogrenim Durumu Pozisyon
Frekans Yiizde Frekans Yiizde
Lise veya 10 48 Yonetici 12 5,7
dengi okul
Onlisans 7 33 Teknik 146 69,5
Uzman/
Uzman
Lisans 114 543 Teknik 28 13,3
Uzman
Yardimcisy/
Uzman
Yardimecisi
Lisansiistii/ 79 37,6 Yonetim 21 10,0
Doktora Personeli/
Biiro
Personeli
Toplam 210 100,0 Diger 3 14
Calisan
Total 210 100,0

3.2.2. Aciklayia istatistikler

Cizelge 3.2°de yapilan caligmaya ait aritmetik ortalama, standart sapma, ¢arpiklik
ve basiklik degerleri goriilmektedir. Cizelgede goriilen carpiklik ve basiklik degerleri,
verilerin normal dagilima sahip oldugunu gostermektedir. Carpiklik degerlerinin 2’den

diistik veya yiiksek olmamast durumunda, verilerin normal dagilim 6zelligi gosterdigi ifade
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edilmektedir (Baek, Kim ve Yu, 2010). Calismadaki dlgeklerle ilgili ¢izelge incelendiginde
carpiklik ve basiklik degerlerinin bu siirlar arasinda oldugu i¢inde oldugu sdylenmektedir.
Calismada elde edilen veriler normal dagilima sahiptir. Arastirma sonucunda elde edilen
bulgular da degerlerin normal dagilim i¢inde kaldigin1 gostermektedir. “Meslek hayatimin

2

kalan kismini bu kurumda gegirmekten biiylik mutluluk duyarim.” ifadesi katilimeilarin
3.86 ortalama deger ile en yiiksek oranda katildiklar1 soru olup, “Bu kurumda, mitkemmel
hizmet saglayan calisanlar, ¢abalarindan o6tiirii 6diillendirilirler.” sorusu ise katilimcilarin

2.24 ortalama deger ile diger sorular i¢inde en az katildiklar1 soru olmustur.
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Cizelge 3.2. Acgiklayici istatistikler ve giivenilirlik analizleri

Gelisim Boyutu Ortalama Standart Carpikhik Basikhik
Sapma
Bu kurum, ¢alisanlarini iyi performans 3,02 1,130 .0.188 10,883

gostermeleri i¢in hazirlar.
Bu kurum, c¢alisanlarinin  bilgi  ve
becerilerinin gelisimini maliyetten ziyade 2,94 1,224 -0,238 -1,047
bir yatirim olarak goriir.
Bu kurum, g¢alisanlarimin  bilgi  ve
becerilerinin  gelisimini, kurum iginde

siirekli devam eden bir siire¢ olarak 2,94 1.105 0,251 0,962
gerceklestirir.

Bu kurumda c¢alisanlara, sadece islerin nasil

yapilmasi1 gerektigi degil ayn1 zamanda 3,10 1,180 -0,249 -0,885
neden yapilmasi gerektigi de dgretilir.

Bu kurum, vc;‘a'hsanlarlm yetistirmenin yani 3.15 1,195 -0,237 0,925
sira onlari egitir.

I"Bu kurum, calisanlarina, hizmet rollerinin 2,97 1,157 -0.281 -0.856
Onemini izah eder.

Bu kurum, ¢alisanlarinin farkl: ihtiyaglarini

karsilayabilmek i¢in gerekli esneklige 2,77 1,084 0,021 -0,770
sahiptir.

Odiillendirme Boyutu Ortalama S;ZE‘:E; Carpiklik Basiklik

Bu kurumda yapilan performans 6l¢iimleri

ve Odiillendirme sistemi, ¢alisanlari birlikte 2,39 1,165 0,417 -0,826
calismaya 6zendirir.

Bu  kurumda, c¢ogunlukla, kurumun

vizyonuna katkida bulunan ¢alisanlarin 2,27 1,109 0,370 -0,967
performanslari dl¢iiliir ve odiillendirilir.

Bu kurumda, miikemmel hizmet saglayan

calisanlar, cabalarindan oturd 2,24 1,116 0,582 -0,489
odillendirilirler.
. Standart
Vizyon Boyutu Ortalama Carpikhik Basikhik
Sapma

Bu kurum, c¢alisanlarina, inanabilecekleri

o 3,21 1,100 -0,337 -0,590
bir vizyon sunar.
Bu kurum vizyonunu calisanlarima uygun ) i
bir sekilde iletir. 324 1091 0362 0612
Bu  kurum, calisanlarin  gdrevlerini
iyilestirmek  ve  Orgiitlin  stratejisini ) i
gelistirmek i¢in ¢alisanlarindan topladigi 2,78 1.178 0,045 1,020
bilgileri kullanir.
Qahsan}ar, l‘nzme't I‘Oll?l“lrhll s.erglle.yebﬂmek 2.90 1,100 0214 0743
icin dogru bir sekilde egitilmislerdir.

Bu kurumda, calisanlarla iletisime biiyiik 3,00 1147 0182 0,791

Onem verilir.
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Cizelge 3.2 (devam): Agiklayici istatistikler ve giivenilirlik analizleri

Duygusal Baghlik Boyutu Ortalama S;ZB‘;;"‘; Carpiklik Basikhk
Kurumun sorunlarini, kendi sorunlarim gibi 3,76 1,046 0,665 0153
goririm.

Kyrumda, kendimi “aileden biri” gibi 3,58 1.126 10,620 10262
hissediyorum.

K‘ur}lmur%, kisisel agidan benim i¢in biiyiik 3,85 1,065 -0.915 -0.297
bir 6nemi vardir.

Meslek hayatimin  kalan kismini  bu

kurumda gegirmekten Dbiiyiik mutluluk 3,86 1,083 -0,841 0,106
duyarim.

K_ururr_la kars1 giiclii bir “aidiyet” duygusu 3,80 1,088 0786 0,039
hissediyorum.

Kevndim.l, quuma kars1 “duygusal olarak 3,75 1,126 0737 0253
bagli” hissediyorum.

Devam Baghhgi Boyutu Ortalama S;chri?art Carpikhik Basikhk
Eger bu kuruma bu kadar emek vermemis

olsaydim, baska bir yerde calismay1 3,05 1,177 -0,057 -0,822
diistinebilirdim.

Kurumdan su anda ayrilmaya karar vermem

halinde, hayatimdaki pek cok sey bundan 3,56 1,169 -0,649 -0,396
olumsuz etkilenecektir.

Kurumdan ayrilmak konusunda c¢ok az 3.41 1,159 0476 0,646

secenegimin oldugunu diisiiniiyorum.
Kurumdan ayrilmanin yol agacagi olumsuz
sonuglardan  biri  de  alternatif  is 3,44 1,210 -0,495 -0,669
olanaklarmin az olmasidir.

Su an zorunlu oldugum icin bu kurumda

! 2,74 1,303 0,169 -1,109
calismaya devam ediyorum.
Kurumdan ayrlln?ak‘ 1§tesem bile, su anda 3,52 1,133 -0.645 0347
bunu yapmak benim i¢in ¢ok zor olurdu.
Normatif Baghlik Boyutu Ortalama S;Z;(:art Carpikhik Basikhk
K_urumd_an su anda ayrilirsam kendimi suglu 3,00 1,258 0,064 1052
hissederim.
Kurumda  ¢alismaya devam  etmem 3,34 1,184 -0.385 0718

konusunda zorunluluk hissediyorum.

Benim icin avantajli sonuglart olsa bile,
isten ayrilmamin kuruma karst uygun bir 3,08 1,204 -0,098 -0,838
davranis olacaginm diistinmiiyorum.

Kurumdan su anda ayrilmazdim ¢iinki

buradaki insanlara karsi bir yiikiimliiliik 3,00 1,176 -0,044 -0,848
hissediyorum.
Bu kurum benim sadakatimi hak ediyor. 3,40 1,215 -0,597 -0,495

Kurumuma karst  biiyiilk  minnettarlik

. 3,57 1,131 -0,620  -0,235
hissediyorum.
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3.2.3. Aciklayic faktor analizi ve giivenilirlik analizi

Faktor analizi birbiriyle iliskili degiskenleri daha az sayida faktorlere doniistiirerek
gruplayan ve yaygin olarak kullanilan tekniklerden biridir. Arastirmada kullanilan
Olceklerin faktor yapilarinin belirlenmesi igin agiklayict faktdr analizi uygulanmistir. Bunu
kullanmaktaki temel hedef, arastirmada kullanilan Olgeklerin, calismada kullanilan
orneklemde ayni faktorlerde toplanip toplanmadigidir. Diger bir ifadeyle, kullanilan 6lgek
maddelerinin ayni faktorlere yiliklenip yiiklenilmediginin belirlenmesi i¢in agiklayici faktor
analizi yapilmistir. Aciklayici faktor analizi, temel bilesenler analizi ve varimax dondiirme

yontemiyle gergeklestirilmistir.

Aciklayicr faktor analizlerinin yapilmasi icin dncelikle tiim degiskenler i¢in Kaiser-
Meyer-Olkin ve Bartlett’s Testleri yapilmistir. KMO testi, 6rneklem yeterliligini 6lgen bir
degerdir ve degiskenler arasindaki korelasyon iligkilerini inceler. Genel olarak 0,50’nin
altindaki degerler kabul edilemez degerlerdir ve bu degerin altindaki degerlerin analizden
cikarilmast gerekir. Bartlett’s testi sonucglari da bu degerler icin anlamli ¢ikmasi da bu
degiskenlerin ¢alisma i¢inde kalmasini desteklemektedir. Cizelge 3.3’de de gorildigi
iizere degerlerin normal araliklar i¢inde bulundugu gézlemlenmektedir. Bu sonug bize veri

setinin faktor analizi yapabilmek i¢in uygun oldugunu gostermektedir.

Cizelge 3.3. Degiskenlere iliskin KMO ve Bartlett’s test sonuglari

Gelisim Odiillendirme Vizyon
KMO 0,930 0,742 0,824
Bartlett's Ap. Chi S. 1312,171 438,947 610,451
Test of df 21 3 10
Sphericity 000 000 000
Duygusal Devam . -
Baghlik Baghlig: Normatif Baghhk
KMO 0,911 0,775 0,784
Ap. Chi S. 1345,192 363,528 646,415
Bartlett's
Test of df 15 15 15
Sphericity
Sig. ,000 ,000 ,000
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Cizelge 3.4’de goriilecegi lizere, faktor analizi sonucunda oOrgilitsel bagliligin alt
boyutu olan devam baghliginin 1. Sorusu, faktor dagilimini bozdugundan analizden
cikarilmigtir. Diger tiim degiskenlere iliskin KMO ve Bartlett’s Test sonuglar1 kabul edilen
degerlerdedir.

Calismada kullanilan 6l¢eklerin giivenilirliklerinin 6l¢iilmesi i¢in Cronbach Alpha
degerleri temel alinmistir. Bu yontem kullanilarak 6l¢ekte yer alan maddelerin benzer bir
yap1 gOsteren bir biitlinii ifade edip etmedigi arastirilir. Alpha katsayisina gore dlgeklerin

giivenilirlik katsayilar1 su sekilde degismektedir:

0.00 <0< 0.40 olcek giivenilir degildir.

0.40 <0< 0.60 dlcek giivenilirligi diisiik

0.60 < a< 0.80 6l¢cek oldukea giivenilir

0.80 < a< 1.00 6l¢ek yiiksek derecede giivenilir bir dlcektir.

Cizelge 3.4’te gosterildigi gibi calismada kullanilan 6lgeklerin Cronbach Alpha
degerleri 0,79 ile 0,95 arasinda degismektedir. Bu sonuglar, 6lgeklerinin giivenilirliginin

saglandig1 anlamina gelmektedir.

51



Cizelge 3.4. Degiskenlere iliskin degerler

Faktor Oz Agciklanan Cronbach

Gelisim Yiikleri  Deger  Varyans Alpha
%

Gelisim 1 0,890

Gelisim 2 0,872

Gelisim 3 0,923

Gelisim 4 0,884 5,274 75,344 0,945

Gelisim 5 0,901

Gelisim 6 0,846

Gelisim 7 0,749

Odiillendirme

Odiillendirme 1 0,895

Odiillendirme 2 0,935 2,547 84,892 0,910

Odiillendirme 3 0,934

Vizyon

Vizyon 1 0,857

Vizyon 2 0,885

Vizyon 3 0,799 3,438 68,764 0,885

Vizyon 4 0,784

Vizyon 5 0,814

Duygusal Baghhk

Duygusal Baglilik 1 0,865

Duygusal Baglilik 2 0,890

Duygusal Baglilik 3 0,912 4.915 81018 0.956

Duygusal Baglilik 4 0,893 ' ' ’

Duygusal Baglilik 5 0,940

Duygusal Baglilik 6 0,928

Devam Baghhg

Devam Baglilig: 2 0,575

Devam Baglilig1 3 0,835

Devam Baglilig: 4 0,808 2,802 56,043 0,791

Devam Baglilig1 5 0,621

Devam Baglhilig1 6 0,787

Normatif Baghhk

Normatif Baghlik 1 0,782

Normatif Baglilik 2 0,432

Normatif Baglilik 3 0,812 3538 58 966 0.851

Normatif Baglilik 4 0,828 ’ ’ '

Normatif Baglilik 5 0,830

Normatif Baglilik 6 0,840
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3.2.4. Degiskenler arasi korelasyonlar

Korelasyon, iki kavram arasindaki iliskiyi ortaya koymak amaciyla yapilan
istatistiksel bir yontemdir. Degiskenlerden biri artarken digeri de diizenli olarak artiyor ya

da azaliyor ise degiskenler arasinda korelasyon vardir.

-1 +1 arasinda degisen korelasyon katsayisi, degiskenler arasindaki iligkinin
kuvvetini gosterir. Cizelge 3.5 incelendiginde, korelasyon analizi sonucunda, igsel
pazarlama ve oOrgiitsel baglilik degiskenleri arasinda pozitif yonlii anlamli bir iliski oldugu
goriilmektedir. Arastirmanin tiim degiskenleri goz oOniinde bulunduruldugunda biitiin
degiskenler arasindaki korelasyon degerleri istatistiksel olarak anlamlidir. Bu sonuglara
gore, i¢sel pazarlama ve orgiitsel baglilik degiskenlerinin pozitif yonlii korelasyona sahip

olduklar: ifade edilebilir.

Cizelge 3.5. Degiskenler arasindaki korelasyonlar

Duygusal Devam Normatif

Gelisim  Odillendirme Vizyon Baghilik Baglliz Baglilik

Gelisim 1

Odiillendirme 0,751** 1

Vizyon 0,932** 0,777** 1

Duygusal

— 0,638** 0,446** 0,636** 1
aghh

Devam

Baslilis 0,223** 0,242** 0,235**  0,076** 1
agliligi

Normatif

Baslilik 0,686** 0,529** 0,686**  0,704** 0,324** 1
aghh

**p<0,05

3.2.5. lIcsel pazarlamanin érgiitsel baghhk iizerindeki etkisi

Icsel pazarlamanmn orgiitsel baghlik {izerindeki etkisini 6lcebilmek igin basit
dogrusal regresyon analizi yapilmistir. Regresyon analizinin yapilabilmesi icin igsel

pazarlamanin degiskenleri olan gelisim, ddiillendirme ve vizyon boyutlar1 tek bir boyut
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olarak icsel pazarlama altinda, orgiitsel bagliligin degiskenleri olan duygusal baglhlik,
devam baglilig1 ve normatif baghlik da ortalamalar1 alinarak tek bir boyut olarak orgiitsel

bagliligin altinda toplanmis ve her bir degiskene ait genel bir ortalama hesaplanmaistir.

Cizelge 3.6. I¢sel pazarlamanin drgiitsel baglilik iizerindeki etkisi

Standart
Model B Hata Beta t p
(Sabit) 1,956 0,114 17,136 0,000
Orgiitsel Baghlik 0,520 0,038 0,689 13,713 0,000

Bagimli degisken: Orgiitsel Baglilik, F: 188,052, R?:0,475, Adj.Rz: 0,472, p:0,000, p <0,05

ANOVA tablosu incelendiginde modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu
goriilmektedir (F: 188,052 , p < 0,05). Bu sonug, bagimsiz degiskenlerin, bagiml
degiskendeki degisimin sonucu oldugu ve bagimsiz degiskenlerin varyansin %48’ini
acikladigi anlamina gelmektedir. Diger bir ifadeyle, orgiitsel bagliligin % 48 oraninda igsel
pazarlamaya bagl olarak degisim gosterdigi goriilmektedir. Beta degerleri incelendiginde
de igsel pazarlamanin anlamli oldugu gériilmektedir (f =.68). Buradan hareketle, icsel
pazarlama orgiitsel baglilig1 pozitif yonde etkilemektedir. Bu sonuca gore arastirma sorusu

olan “igsel pazarlamanin 6rgiitsel bagliliga etkisi vardir” ifadesi dogrulanmastir.
3.2.6. licsel pazarlamanin alt boyutlarinin duygusal baghhk iizerindeki etkisi

Arastirma hipotezlerinin test edilmesi i¢in ¢oklu regresyon analizi yapilmigtir.
Regresyon analizinin yapilabilmesi i¢in her bir degiskene iliskin Ol¢eklerin ortalamalari
almmis ve her bir degiskene ait genel bir ortalama hesaplanmistir. Ilk olarak icsel
pazarlamanin alt boyutlarmin Orgiitsel bagliigin alt boyutu olan duygusal baghlik

tizerindeki etkisini ortaya koymak i¢in ¢oklu regresyon analizi yapilmstir.

Regresyon analizinin yapilabilmesi i¢in c¢oklu baglanti sorunu olmamalidir.
Calismada ¢oklu baglant1 sorununun olup olmadiginin test edilmesi i¢in Tolerans ve VIF

degerlerine bakilmis ve Durbin- Watson istatistigi kontrol edilmistir. Coklu baglanti
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sorununun olmadigmin kanitlanabilmesi i¢in tolerans degerinin 1’den kiigiikk, VIF
degerinin de 10’dan kii¢ilk olmasi beklenir. Durbin-Watson degerinin de 1,5 ile 2,5
degerleri arasinda olmasi gerekmektedir. Cizelge 3.7°de igsel pazarlamanin orgiitsel
baghligin duygusal baglilik alt boyutu iizerindeki etkisini 6l¢gmeye yonelik regresyon
analizinde, Tolerans ve VIF degerlerin belirtilen degerler arasinda oldugu goriilmektedir.

Bu nedenle, ¢coklu baglanti sorunu olmadig ifade edilebilir.

Cizelge 3.7. Igsel pazarlamanin alt boyutlarmin duygusal baglilik {izerindeki etkisi

Model B Stlz:ndart Beta t p Tolerance  VIF
ata

(Sabit) 1,699 0,179 9,504 0,000

Gelisim 0,373 0,144 0,379 2,584 0,010 0,129 7,749

Odiillendirme -0,139 0,080 -0,147  -1,745 0,082 0,391 2,556

Vizyon 0,421 0,163 0,397 2,582 0,011 0,117 8,516

Bagimli degisken: Duygusal Baglilik, F:51,516, R%:0,429, Adj. R?: 0,420, p:0,000, p<0,05

ANOVA tablosu incelendiginde modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu
goriilmektedir (F:51,516, p<0,05). Bu sonug, bagimsiz degiskenlerin, bagimli degiskendeki
degisimin sonucu oldugu ve bagimsiz degiskenlerin varyansin %42’sini agikladig
anlammna gelmektedir. Diger bir ifadeyle, duygusal bagliligin %42 oraninda igsel
pazarlamanin boyutlar1 olan gelisim, odiillendirme, vizyon boyutlarina bagli olarak
degisim gosterdigi goriilmektedir. Beta degerleri incelendiginde de igsel pazarlamanin her
boyutunun anlamli oldugu goriilmektedir. Gelisim ve vizyon boyutu ise duygusal baglilig
pozitif yonde etkilemektedir. Orgiitsel bagliligin duygusal baglilik boyutu iizerinde
bagimsiz degiskenler olan gelisim, 6diillendirme ve vizyonun etkileri dikkate alindiginda,
en yliksek etkiyi i¢sel pazarlamanin vizyon boyutunun gosterdigi goriilmektedir. Bu
sonuglar dogrultusunda p degerleri, p < 0,05’den kiiglik oldugundan H1, H7 hipotezlerinin
dogrulandig: goriilmektedir. H4 hipotezinin p degeri 0,082 oldugundan p < 0,05 den biiyiik
oldugu icin reddedilmistir. Igsel pazarlamanin boyutlarindan olan &diillendirmenin

duygusal baglilik iistiinde etkisi yoktur.
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3.2.7. lcsel pazarlamanin alt boyutlarinin devam baghhg iizerindeki etkisi

Icsel pazarlamanmn alt boyutlarmin orgiitsel baglihigin alt boyutu olan devam
baghlig1 iizerindeki etkisini 6lgmek i¢in ¢oklu regresyon analizi yapilmistir. Her bir
degiskene ait dlgeklerin ortalamalar1 alinmis ve her bir degiskene ait genel bir ortalama

hesaplanmuistir.

Calismada c¢oklu baglanti sorununun olup olmadiginin test edilmesi i¢in Tolerans
ve VIF degerlerine bakilmis ve Durbin- Watson istatistigi kontrol edilmistir. Bu regresyon
analizinde de c¢oklu baglanti sorununun olmadig goriilmistiir. Cizelge 3.8’de igsel
pazarlamanin alt boyutlariin devam bagliligi {izerindeki etkisini Olgmeye yonelik
regresyon analizinde, Tolerans ve VIF degerlerin belirtilen degerler arasinda oldugu

goriilmektedir.

Cizelge 3.8. I¢sel pazarlamanin alt boyutlarinin devam baglilig: iizerindeki etkisi

Standart

Model B Hata Beta t p Tolerance  VIF
(Sabit) 2,701 0,205 13,183 0,000
Gelisim -0,003 0,165 -0,003 -0,016 0,988 0,129 7,749

Odiillendirme 0,127 0,091 0,150 1,388 0,167 0,391 2,556

Vizyon 0,116 0,187 0,122 0,619 0,537 0,117 8,516

Bagimli degisken: Devam Baglilig, F:4,707 R%0,064, Adj. R% 0,051 , p: 0,003, p < 0,05

ANOVA tablosu incelendiginde modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu
gorilmektedir (F: 4,707, p < 0,05). Bu sonug, bagimsiz degiskenlerin, bagimli
degiskendeki degisimin sonucu oldugu ve bagimsiz degiskenlerin varyansin %5’ini
acikladigr anlamina gelmektedir. Diger bir ifadeyle, devam baglhiliginin %5 oraninda igsel
pazarlamanin boyutlar1 olan gelisim, o6diillendirme ve vizyon ile degisim gosterdigi
goriilmektedir. Beta degerleri incelendiginde igsel pazarlamanin her boyutunun anlamli
oldugu goriilmektedir. Bu sonuglar dogrultusunda p degerleri dikkate alindiginda p < 0,05
sartin1 saglamadigindan H2, H5, H8 hipotezlerinin dogrulanmadig1 gériilmektedir. I¢sel
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pazarlamanin gelisim, 6diillendirme ve vizyon boyutlarinin devam baglilig: iizerinde etkisi

yoktur. Bu sebeple H2, H5 ve H8 hipotezleri reddedilmistir.

3.2.8. lcsel pazarlamanin alt boyutlarimin normatif baghhk iizerindeki etkisi

I¢sel pazarlamanin alt boyutlarinin orgiitsel bagliligin alt boyutu olan normatif
baglilik iizerindeki etkisini 6lgmek icin c¢oklu regresyon analizi yapilmistir. Her bir
degiskene ait Olceklerin ortalamalar1 alinmis ve her bir degiskene ait genel bir ortalama

hesaplanmustir.

Calismada c¢oklu baglanti sorununun olup olmadiginin test edilmesi i¢in Tolerans
ve VIF degerlerine bakilmis ve Durbin- Watson istatistigi kontrol edilmistir. Bu regresyon
analizinde de c¢oklu baglanti sorununun olmadigi goriilmistir. Cizelge 3.9°da igsel
pazarlamanin alt boyutlarinin normatif baglilik iizerindeki etkisini 6lgmeye yonelik
regresyon analizinde, Tolerans ve VIF degerlerin belirtilen degerler arasinda oldugu

goriilmektedir.

Cizelge 3.9. I¢sel pazarlamanin alt boyutlarmin normatif baglilik iizerindeki etkisi

Model B Stilndart Beta t p Tolerance VIF
ata

(Sabit) 1,214 0,155 7,806 0,000

Gelisim 0,327 0,126 0,361 2,600 0,010 0,129 7,749

Odiillendirme  -0,030 0,069 -0,034 -0,426 0,670 0,391 2,556
Vizyon 0,366 0,142 0,376 2,585 0,010 0,117 8,516

Bagimli degisken: Normatif Baglilik,F:65,408 R210,488, Adj. R?: 0,480, p: 0,000, p<0,05

ANOVA tablosu incelendiginde modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu
gorilmektedir (F: 65,408, p < 0,05). Bu sonug, bagimsiz degiskenlerin, bagiml
degiskendeki degisimin sonucu oldugu ve bagimsiz degiskenlerin varyansin %48’ini
acikladig1 anlamina gelmektedir. Diger bir ifadeyle, normatif bagliligin %48 oraninda igsel
pazarlamanin boyutlar1 olan gelisim, O6diillendirme, vizyon boyutlarina bagli olarak
degisim gosterdigi goriilmektedir. Beta degerleri incelendiginde de i¢sel pazarlamanin her
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boyutunun anlamli oldugu goriilmektedir. Gelisim ve vizyon boyutu normatif baglilig
pozitif yonde etkilemektedir. Orgiitsel baghiligin normatif baghlik boyutu iizerinde
bagimsiz degiskenler olan gelisim, ddiillendirme ve vizyonun etkileri dikkate alindiginda,
en yiiksek etkiyi igsel pazarlamanin vizyon boyutunun gosterdigi goriilmektedir. Bu
sonuglar dogrultusunda p degerleri, p < 0,05’den kiigiik oldugundan H3, H9 hipotezlerinin
dogrulandig1 gorilmektedir. H6 hipotezinin ise p degeri 0,670 oldugundan ve p < 0,05’den
biiyiik oldugu i¢in reddedilmistir. I¢sel pazarlamanin boyutlarindan olan ddiillendirmenin

normatif baglilik tstiinde etkisi yoktur.
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SONUC VE ONERILER

Basariy1 hedefleyen orgiitler, calisanlarinin yani i¢ miisterilerinin tatmin edilerek
gorlislerine de Onem verilmesi gerektiginin farkina varmiglardir. Giliniimiiz rekabet
ortaminda Orgiitler i¢in hayati 6nem arz eden insan faktoriiniin, Orgiitiin amaglarina gore
yonlendirilebilmesi i¢in drgiitlerin ¢alisanlarina yonelik i¢sel pazarlama faaliyetleri i¢inde
olmas1 gerekliligi goz ardi edilmemelidir. Bu nedenle orgiitlerin bilgilerini ¢alisanlariyla
paylasmasi, calisanlarina kendilerini gelistirme imkanlar1 sunmasi, yeri geldiginde
caliganin1  Odiillendirmesi, vizyonuna c¢alisanini dahil etmesi gibi faktorlere ©nem

vermelidir. Boylece kalifiye elemanlar 6rgiit igcinde tutulabilecektir.

Orgiitsel baglilik, cesitli etmenlerden etkilenen bir yapiya sahiptir. Birey ve zaman
olgusuna gore degisen orgiitsel baglilik, uzun siiren bir ¢aba sonucunda olusur. Orgiitsel
baglilik, kosullara gore degisebilen bir yapiya sahip oldugundan, igsel pazarlama

faaliyetlerinin bagliligin olusmasi iizerindeki etkileri yadsinamaz bir gercektir.

Icsel pazarlama stratejilerini dogru sekilde uygulayan orgiitler, ¢alisanlarii tatmin
ederek onlarin Orgiitsel bagliliklarini arttiracaktir. Caliganlarin orgiitsel baghiliklarinin
saglanabilmesi i¢in birgok faktdr gerekirken, i¢ miisterilerin tatmin edilmesi ise bu
faktorlerin igerisinde dnemli bir etkiye sahiptir. Orgiitsel bagliliklar1 yiiksek olan galisanlar

islerine sadik olup daha verimli hizmet sunabilecektir.

Icsel pazarlama ve orgiitsel baglilik arasindaki iliskileri inceleyen bu galismanin
amaci, Iller Bankasi A.S.’deki calisanlarin orgiitsel bagliliklarinin igsel pazarlama
uygulamalar1 sonucunda nasil etkilendigini ortaya koymaktir. I¢sel pazarlama
uygulamalari, isgorenleri birer deger olarak gorerek onlari tatmin etmeye yonelik
uygulamalardan olusur. Orgiitsel baglilik, &rgiitlerin hedeflerine ulasmasinda biiyiik bir
onem arz etmektedir. Bu calisma ile oOrgiitsel baghiligin i¢sel pazarlama faaliyetlerinden
etkilenip etkilenmedigi gecerli ve giivenilir olarak oOlgiilerek istatistiksel agidan anlamli
sonuclar bulunmaya calisilmis ve aragtirmanin amacina ulasilmistir. Arastirma sonuglari,
farkli bilesenlerin Orgiit ve bireysel performans iizerinde farkli etkilere sahip oldugunu

gostermektedir.
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Arastirmada igsel pazarlamanin gelisim boyutu ile, calisanlarin 6rgiit amaclarini
gerceklestirebilmeleri icin egitilerek gelisim saglamasi ifade edilmektedir. I¢sel pazarlama
boyutlarindan vizyon boyutu ile, 6rgiit ¢alisanlarina vizyonun dogru bir sekilde aktarilmasi
saglanarak,  calisanlarin  bunu  benimsemesi ve  vizyonu  sahiplenmeleri
degerlendirilmektedir. i¢sel pazarlamanin ddiillendirme boyutu ile ¢alisanlarin

performanslarinin ddiillendirilmesini degerlendirmektedir.

Icsel pazarlama faaliyetlerinin drgiitsel baglilik {izerindeki etkisinin arastirildig1 bu
calismada, ig¢sel pazarlamanin Orgiitsel baglilik tlizerinde pozitif yonde etkisi oldugu
sonucuna ulasiimistir. igsel pazarlamanin gelisim ve vizyon boyutu 6rgiitsel bagliligin hem
duygusal baglilik boyutunu hem de normatif baglhilik boyutunu pozitif yonde
etkilemektedir. Caliganlara ihtiyact olan egitimi vererek c¢alisan1 gelistirmek, vizyon
sunarak oOrgiitiin hedeflerine ulagsmasina yardimci olabilmelerini saglamak gibi igsel
pazarlama faaliyetleri ile goniilliiliik esasina dayanan duygusal ve normatif bagliliklarinin

arttig1 goriilmektedir.

Icsel pazarlamanin orgiitsel bagliliga etkisi ile ilgili literatiir incelendiginde,
Caruana ve Calleya’nin (1998)’de yaptig1 calismada da benzer sonuglara ulastiklari
goriilmistlir. Caruana ve Calleye’nin yaptig1 ¢alismada da icsel pazarlamanin vizyon,
odiillendirme ve gelisim boyutlar1 ele alinmis ve Orgiitsel baghlik iizerinde pozitif etkiye
sahip oldugu sonucuna ulasilmistir. Ayni sekilde Candan ve Cekmecelioglu (2009)
yaptiklar1 ¢alismada icsel pazarlamanin Orgiitsel bagliligin duygusal ve normatif baglilik
iizerinde etkili oldugu sonucuna ulagmiglardir. Bu arastirmada da, yapilan g¢alismalara
benzer sekilde ig¢sel pazarlamanin oOrgiitsel bagliliga etkisi oldugu bulunmus, ayrica
boyutlar bazinda incelendiginde icsel pazarlama uygulamalarinin Orgiitsel baghiligin
boyutlarindan duygusal baglilik ve normatif baghlik iizerinde pozitif bir etkiye sahip

oldugu goriiliistiir.

Verilerin analizi sonucunda elde edilen bulgular degerlendirildiginde, igsel
pazarlama faaliyetlerinin genel olarak oOrgiitsel baghilik iizerinde etkili oldugu
goriilmektedir. Iller Bankasi A.S. calisanlarinin orgiitsel baglilik sergilemelerinde en
onemli etkiyi gosteren, igsel pazarlama boyutlarindan gelisim ve vizyon boyutlaridir.
Boyutlar olarak incelendiginde ise Iller Bankasi A.S. galisanlarmin, drgiitsel baghligin

boyutlarindan olan duygusal baglilik sergilemelerinde i¢sel pazarlama faaliyetinin vizyon
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ve gelisim boyutlarinin pozitif etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Caliganlarin duygusal
baglilik sergilemesinde i¢sel pazarlama faaliyetlerinden 6diillendirmenin anlamli bir etkiye
sahip olmadig1 gorilmektedir. Duygusal baglilik ¢alisanlarin orgiitlerine kars1 kendilerini
yakin hissetmeleri ve ayrica kendilerini Orgiitiin bir parcasi olarak gordiiklerinden dolay:
biiyiik bir mutluluk duymalarimni saglayan bir bagliliktir. Orgiitlerine kars1 duygusal agidan
bagh calisanlar, orgiitlerinin basarisi, ama¢ ve hedeflerine ulagmasi i¢in her tiirli katkiy1
gosterebileceklerdir. Calisanlarin rahatga kendini ifade edebilmesi, kisisel gelisimlerine
katki sunulmasi, calisanlara inanabilecekleri bir vizyon sunulmasi Orgiitlerine olan

duygusal bagi1 kuvvetlendirmektedir.

Arastirma sonuglarina gore, i¢sel pazarlama faaliyetleri, duygusal baglilik {izerinde
devam bagliligina kiyasla daha fazla etki olusturmustur. Allen ve Meyer’in (1990)
modeline gore en 6nemli baglilik tiirii olan duygusal baglilik, calisanin orgiitiine karsi
hissettigi igten gelen bir diirtii, duygusal bir tepkidir. Calisanlarin kurumun sorunlarini
kendi sorunlart gibi gérmesi, kuruma karsi giiclii bir aidiyet duygusu hissetmeleri orgiite
kars1 giiclii bir duygusal baglilik duyduklarmin bir gostergesidir. Devam bagliligi
gereksinime bagli olarak zorunlu bir devam sekli oldugundan, isten ayrilmanin getirecegi
maliyetlerden ¢ekinildigi i¢in isgbrenin ayni iste ¢alismaya devam etmesi ile ilgili bir
durumdur ve igsel pazarlama faaliyetlerinden etkilenmemektedir. Calisma sonucunda,
anketi cevaplayan calisanlar acisindan i¢sel pazarlamanin gelisim, ddiillendirme ve vizyon
boyutlarinin orgiitsel bagliligin devam baglilig1 {lizerinde bir etkisine rastlanilmamaistir.
Buradan, orgiit calisanlarinin, ¢alismaya ihtiyaclar1 bulundugu gerekgesiyle calistiklar
kosulundan bahsedilebilir. Calisanlar diger is alternatiflerinin azlig1, ise duyulan ihtiyag ve
ayni ve nakdi kazanclarindan tatmin olduklarindan dolay:r orgiite devam bagliligiyla
baglidir. Devam baglilig1 zorunlu baglilik oldugundan, ig¢sel pazarlama uygulamalarinin
artmas1 devam baghiligini, yani zorunlu baghhig diisiirdiigii sdylenebilir. I¢sel pazarlama
uygulamalarinin artmasiyla duygusal baglilik artacagindan, devam bagliligi yani zorunlu

baglilik diisiincesi azalacaktir.

Arastirma bulgular1 sonucunda igsel pazarlamanin gelisim ve vizyon boyutunun
normatif baghlik iizerinde pozitif etkiye sahip oldugu goriilmiistiir. Igsel pazarlamanin
odiillendirme boyutunun ise normatif bagllik iizerinde etkisi yoktur. Normatif baglilik,
calisanin ayni oOrgiitte kalmayr kendisine bir 6dev olarak benimsemesi, Orgiite karsi

sorumluluklarin1 yerine getirmesi, orgiitle 6zdeslesmesi ve oOrgiitiine bagli kalmay1 ahlaki
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olarak dogru bulmasi ile iliskili bir baghlik ¢esididir. Calisanlarin kisisel gelisimlerine
katk1 saglanmasi, orgiitiin vizyonunu dogru sekilde algilayarak katkida bulunabilmelerinin
saglanmasi, c¢alisanlarin orgiite karsi ahlaki bir sorumluluk duymalar1 sonucunu ortaya
cikarmistir. Kurumun ¢alisanlarini iyi performans gelistirmeleri i¢in hazirlamasi, bilgi ve
becerilerinin gelisimini Onemseyerek bunu devam ettirmek i¢in ¢aba gostermesi
caliganlarin Iller Bankas1 A.S.’ye olan sadakat duygularini arttirmis ve kuruma kars: biiyiik

bir minnettarlik duymalarini saglamistir.

Bu dogrultuda calisanlarin kisisel gelisim ihtiyac1 ve orgiitiin vizyonunu dogru
olarak kavrayarak katkida bulunabilmeleri orgiit tarafindan saglandigindan calisanlarin
orgiite karst gilicli bir sadakat duygusu olustugu arastirma sonuglarindan
goriilebilmektedir. Iller Bankasinda ¢alisanlarin ihtiyaclarinin karsilanabilmesi icin gerekli
esneklige sahip olunmasi, calisanlarin hizmetlerinde basar1 gosterebilmeleri igin
egitilmeleri, calisanlarla iletisime 6nem verilmesi galisanlarin Iller Bankasina kars1 bagh

olmalarini saglamaktadir.

Arastirmada odiillendirme boyutunun orgiitsel baglilik {izerinde anlamli bir etkisi
bulunmamistir. Bu durum Iller Bankast A.S.’nin bir kamu kurumu olmasi ve kurumda
odillendirme uygulamalarinin olmamasindan kaynaklanmaktadir. Kurumda performans
Olclimleri ve buna dayali 6diillendirme sisteminin olmamasi ¢alisanlarin kuruma karsi olan

bagliliklarini etkilemektedir.

Arastirma sonuglarina gore, iller Bankas1 A.S. calisanlarinin drgiitsel baglhiliklarin
arttirmak adina gelisim, vizyon ve odiillendirme gibi i¢sel pazarlama faaliyetlerine 6nem
verilmesi ¢alisanlarin bankaya olan bagliliklarini arttiracaktir. Bireysel ve orgiitsel kariyer
planlamasinin yapilmasi, ¢alisanlara yurt i¢i ve yurt disinda egitim imkanlarinin sunulmasi,
ayrica kurum i¢i egitimlerin arttirilmasi ¢alisanlarin gelisimlerine katki saglayacaktir.
Odiillendirme ile maas artis1, performansa yonelik prim verilmesi gibi maddi
odiillendirmelerin yaninda, yoneticilerin ¢alisanlart motive edici tutum ve davraniglarda
bulunmasi, c¢alisanlar1 takdir ederek desteklemesi, tesvik etmesi, calisanlarin
motivasyonunu arttiracak sosyal organizasyonlarin diizenlenmesi de Orgiitsel bagliligi
arttiracaktir. Orgiitiin vizyonunu galisanlariyla paylasmasi, kurumsal politikalardan ve
hedeflerden calisanin1 da haberdar etmesi ¢alisanlarin  Orgiite olan aidiyet
kuvvetlendirecektir. Boylece ¢alisanlarin 6rgiite olan bagliliklar1 artacaktir.
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Ek 1: Anket Ornegi

I¢csel Pazarlamanin Orgiitsel Baghhga Etkisi ile Tller Bankas1 A.S. Ornegi
Sayin iller Bankas1 Calisani;

Bu anket formu calisanlarin Igsel Pazarlama ile Orgiitsel Bagliliklar1 arasindaki
iligkileri belirlemek amaciyla hazirlanmistir. Anket sonucunda elde edilecek bilgiler sadece
uzmanlik tezi i¢in kullanilacak olup gizli tutulacaktir. Gosterdiginiz duyarlilik ve
ayirdiginiz zaman igin simdiden tesekkiir ederim.

Elif IDIL Mustafa CAN
Tez Ogrencisi / Uzman Yardimcist Danigman / Uzman

I. BOLUM : KiSISEL BiLGILER

1. Cinsiyetiniz:

( 1 )Kadmn ( 2 ) Erkek

2. Yasiniz:

(1)26-30 (2)31-35 (3)36-40 (4)41-45 (5)46-50 (6)51+
3. Medeni Durum

(1)Evl ( 2 ) Bekar

4. Ogrenim Durumunuz:

( 1 )Ilkokul ( 2 )Ortaokul / ilkdgretim  ( 3 ) Lise veya dengiokul ( 4 )
Onlisans ( 5 ) Lisans ( 6 ) Lisansiistii / Doktora

5. Kurumda Calisma Siireniz:

(1)0-5yil  (2)6-10yll  (3)11-15yil  (4) 1620yl (5)21-25yil  (6)
26+ yil

6. Pozisyonunuz:

( 1 ) Yonetici ( 2 ) Teknik Uzman/Uzman ( 3 ) Teknik Uzman Yardimcisi/Uzman

Yardimcist ( 4 ) Yonetim Personeli/Biiro Personeli ( 5 ) Diger Calisan
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II. BOLUM: iCSEL PAZARLAMA ve ORGUTSEL BAGLILIK: i¢sel Pazarlama ve
Orgiitsel Baghiik ile ilgili asagidaki ifadelere katilm derecenizi ilgili kutucuga

isaretleyiniz.
| E | g| g
D = D
S| E| S| ERE
. 2| z | E| &|E*
iCSEL PAZARLAMA - E | 8| &gz
Y = § S s | §
S35 | 2 | 2| 2D
= Q N <

1. Bu kurum, ¢alisanlarina, inanabilecekleri bir vizyon
sunar.

2. Bu kurum vizyonunu ¢alisanlarina uygun bir sekilde
iletir.

3.Bu kurum, ¢alisanlarini iyi performans gostermeleri
icin hazirlar.

4. Bu kurum, ¢alisanlarinin bilgi ve becerilerinin
gelisimini maliyetten ziyade bir yatirim olarak goriir.

5. Bu kurum, ¢alisanlarinin bilgi ve becerilerinin
gelisimini, kurum iginde stirekli devam eden bir siireg
olarak gergeklestirir.

6. Bu kurumda ¢alisanlara, sadece islerin nasil
yapilmasi gerektigi degil ayn1 zamanda neden yapilmasi
gerektigi de ogretilir.

7. Bu kurum, ¢aliganlarini yetistirmenin yani sira onlari
egitir.

8. Bu kurumda yapilan performans dlgtimleri ve
odiillendirme sistemi, calisanlar1 birlikte calismaya
Ozendirir.

9. Bu kurumda, ¢cogunlukla, kurumun vizyonuna
katkida bulunan ¢alisanlarin performanslar 6l¢iiliir ve
odiillendirilir.

10. Bu kurum, ¢alisanlarin gorevlerini iyilestirmek ve
Orgiitiin stratejisini gelistirmek i¢in ¢alisanlarindan
topladigi bilgileri kullanir.

11. Bu kurum, ¢alisanlarina, hizmet rollerinin 6nemini
izah eder.

12. Bu kurumda, miikemmel hizmet saglayan ¢alisanlar,
cabalarindan otiirti odiillendirilirler.

13. Calisanlar, hizmet rollerini sergileyebilmek i¢in
dogru bir sekilde egitilmislerdir.

14. Bu kurum, calisanlarinin farkl: ihtiyaclarin
karsilayabilmek i¢in gerekli esneklige sahiptir.

15. Bu kurumda, ¢alisanlarla iletisime biiyiilk 6nem
verilir.
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ORGUTSEL BAGLILIK

1)Kesinlikle
Katilmiyorum

2)Katilmiyorum

3)Kararsizim

4)Katihlyorum

5)Kesinlikle
Katiliyorum

16. Kurumun sorunlarini, kendi sorunlarim gibi
gorurim.

17. Kurumda, kendimi “aileden biri” gibi hissediyorum.

18. Kurumun, kisisel agidan benim i¢in biiyiik bir
Oonemi vardir.

19. Meslek hayatimin kalan kismini bu kurumda
gecirmekten biiyiilk mutluluk duyarim.

20. Kuruma kars1 giiglii bir “aidiyet” duygusu
hissediyorum.

21. Kendimi, kuruma kars1 “duygusal olarak bagli”
hissediyorum.

22. Eger bu kuruma bu kadar emek vermemis olsaydim,
baska bir yerde calismay1 diisiinebilirdim

23. Kurumdan su anda ayrilmaya karar vermem
halinde, hayatimdaki pek ¢ok sey bundan olumsuz
etkilenecektir.

24. Kurumdan ayrilmak konusunda ¢ok az se¢cenegimin
oldugunu diisliniiyorum.

25. Kurumdan ayrilmanin yol agacagi olumsuz
sonuclardan biri de alternatif is olanaklarinin az
olmasidir.

26. Su an zorunlu oldugum i¢in bu kurumda ¢aligmaya
devam ediyorum.

27. Kurumdan ayrilmak istesem bile, su anda bunu
yapmak benim i¢in ¢ok zor olurdu.

28. Kurumdan su anda ayrilirsam kendimi suglu
hissederim.

29. Kurumda ¢alismaya devam etmem konusunda
zorunluluk hissediyorum.

30. Benim i¢in avantajli sonuglari olsa bile, isten
ayrilmamin kuruma kars1 uygun bir davranis olacagini
diistinmiiyorum.

31. Kurumdan su anda ayrilmazdim ¢ilinkii buradaki
insanlara kars1 bir yiikiimliiliikk hissediyorum.

32. Bu kurum benim sadakatimi hak ediyor.

33. Kurumuma kars1 biiylik minnettarlik hissediyorum.
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