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OZET
iCSEL PAZARLAMANIN, ORGUTSEL BAGLILIK VE iS AHLAKI UZERINE
ETKIiSi

OZGUN, Kudret
Yiiksek Lisans Tezi, Isletme Ana Bilim Dal
Tez Damismani: Do¢. Dr. Ercan TASKIN
Temmuz, 2016, 75 sayfa

I¢sel pazarlama, calisanin bir i¢c miisteri olarak benimsenmesi durumunda,
isletmeler etkin ve kaliteli hizmet sunabilmektedir. Calisanin istek ve ihtiyaglarinin
karsilanmasi, motivasyon arttirilmasi asil amag olan dis miisteri iizerinde etkili olmasini
saglamaktadir. Ote yandan orgiitsel baglilik ve is ahlaki, laiki ile uygulanmis olan igsel

pazarlama felsefesi ¢ercevesinde kabul ve yon bulmaktadir.

Bu calisma ile en list diizeyden en alt diizeye kadar tiim otel ¢alisanlara icsel
pazarlama, Orgiitsel baglililk ve is ahlaki ile ilgili yliz yilize anket calismast
uygulanmaigtir. Olgeklerin giivenirlik katsayilart SPSS 23.0 paket programiyla
belirlenirken, gecerlik belirleme amagli yapilan dogrulayici faktor analizi igin Mplus
programi  kullanilmistir.  Olgeklerin  gecerlik-giivenirlik analizlerinin  yapilasinin
ardindan alt problemler ¢ergevesinde yapisal esitlik modeli calismasi yiiritiilmiistiir.
Giiral Premier Tekirova Otelinde gergeklestirilen arastirmanin sonucunda elde edilen
tim degerler incelendiginde, arastirmanin bagimsiz degiskeni olan igsel pazarlamanin
orgiitsel baglilik ve is ahlaki {izerinde istatistiksel olarak anlamli, pozitif yonli ve

oldukca yiiksek bir etkisi oldugu sonucuna ulagilmistir.

Anahtar Kelimeler: Is Ahlaki, I¢sel Pazarlama, Orgiitsel Baglilik.
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ABSTRACT

THE EFFECT OF THE INTERNAL MARKETING ON ORGANIZATIONAL
COMMITMENT AND WORK ETHIC

OZGUN, Kudret
Master’s Thesis, Department of Business Administration
Supervisor: Assoc. Prof. Dr. Ercan TASKIN
July, 2016, 75 pages

Enterprises can provide efficient and qualified services in cases of internal
marketing where the employee is an inner customer. Meeting the demand and needs of
the employee, the major aim here is to accelerate motivation, creates an impact on the
external customer. On the other side, organizational commitment and business ethics
find acceptance and direction within the framework of properly applied internal

marketing.

In this study, from the upper to lower level of all hotel employees, a face to
face questionnaire on internal marketing, organizational commitment, and business
ethics has been applied. While coefticient of scale reliability has been determined
through SPSS 23.0 program, for the correction factor analysis aiming to validate
determination Mplus program has been used. After the analysis of scale validity-
reliability; within the framework of sub- problems, a study on structural equality model
has been carried on. When all values achieved through a research carried in Giiral
Premier Tekirova hotel are evaluated, it has been found out that internal marketing has
statistically meaningful, positive and very high impact on organizational commitment

and business ethics.

Key Words: Business Ethics, Internal Marketing, Organizational Commitment.
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TEZ METNI



GIRIS

Kiiresellesme ile birlikte uluslararasi rekabetin hiz kazandigi giiniimiizde,
Ozellikle hizmet sektoriinde faaliyet gosteren isletmeler i¢in insan faktorii 6nem arz
etmektedir. Yakin bir tarihte modern pazarlama yaklasimi ¢ergevesinde ele alinan igsel
pazarlama gerek akademik, gerekse ticari alanda ilgi odagi olmakla birlikte bir¢cok

kavramin (6rgiitsel baglilik, is ahlaki) kilit noktasini olusturmaktadir.

Calisanin  motivasyonunu yiiksek seviyede tutmayir basaran, arzu ve
gereksinimlerini karsilayan orgiitiin gorev ve hedefleri ¢ercevesinde takim caligmasina
yoneltmesi, is ahlakinin is yasamindaki dnemi i¢sel pazarlamanin gereklerindendir. Bu
gereklilikten yola cikarak “i¢sel pazarlamanin Orgiitsel baglilik ve is ahlaki {izerine
etkileri” kapsamli bir arastirma sonucunda aktarilmaktadir. Igsel pazarlamanin
boyutlarindan olan vizyon gelistirme; isletmenin gelecege ait resmi olarak
tamimlanmaktadir. Odiillendirme; ¢alisanin isletmeye bagliligini arttirmak amaciyla bir
takim Odiiller sunulmaktadir. Bu durum calisanin istekli ve 6zverili ¢calismasina katki
saglamaktadir. Kurum igi iletisim; calisanlar arasi ve iist-ast iletisimi, giiven ve uyumu
beraberinde getirmektedir. Kariyer gelistirme; ¢alisanin kendini gelistirme, egitim ve is
tecriibesine iligkin yapmis oldugu tiim calismalar igletme agisindan énemli olmaktadir.
Bu durumda igsel pazarlamanin orgiitsel baglilik {izerinde etkileri incelenirken, orgiitsel
baglilik modellerinden duygusal baglilik; ¢alisan kendini orgiitiin bir pargasi olarak
gormektedir. Devam baglilik; calisan ¢ikarlar1 dogrultusunda hareket eder ve orgiitten
ayrilmanin kendisine verecegi zararlarin bilincinde olmaktadir. Normatif baglilik;
sadakat bilincinin en yliksek diizeyde oldugu ve bu bilingle drgiitte kalma inancina sahip
olmaktadir. Is ahlakimin giinliik hayatta oldugu gibi is yasaminda da énemli oldugu
vurgulanmaktadir. Diirlist, cevreyi ve dogayr koruyan, saygili, saglikli calisma

ortamlarinin saglanmasi is ahlakinin kapsamini olusturmaktadir.

Calismanin birinci boliimiinde ig¢sel pazarlamanin tanimi, 6nemi, amaglar
kapsamli bir sekilde ele alinmaktadir. Ikinci boliimde &rgiitsel baghilik ve is ahlaki
kavramlar iizerinde durulmaktadir. Ugiincii bdliimde ise, i¢sel pazarlamanin drgiitsel
baglilik ve is ahlaki iizerine etkisi incelendikten sonra yapisal esitlik modeli kapsaminda

calisma sonuglandirilmaktadir. Son olarak sonug¢ ve Oneriler sunulmaktadir.



BIiRINCI BOLUM

ICSEL PAZARLAMA



1.1. ICSEL PAZARLAMANIN TANIMI

En ist diizeyden, en alt diizeye kadar tiim calisanlarinin Snemsendigi
giinlimiizde, 6zellikle hizmet kavraminin giindeme gelmesiyle, isletmeler icin -insan-
faktorii daha ¢ok onem kazanmaya baslamistir. Bu anlayisla miisteri ile dogrudan
iletisime gegen calisanlarin bir i¢ miisteri olarak goriilmesinin, dis miisteri iizerinde
olumlu etkiler yaratacagini benimsemislerdir. Miisterileri tatmin etmek icin Oncelikle
calisanlar1 tatmin etmek gerekmektedir. (Pantouvakis, 2012: 178) Bu baglamda isletme
ve i¢ misteri (¢alisanlarin) iliskisinin odak noktasi olan igsel pazarlama, ilk kez
Berry’nin caligmasiyla 6nem kazanmistir. Berry (1981) ig¢sel pazarlamayi, c¢alisanlari
birer miisteri gibi géren ve miisteri zihniyetiyle hareket etmelerine imkan saglayan
iletisim araci olarak tanimlamustir. (Isler ve Ozdemir, 2010: 117) Berry isletmelerde
yiiksek hizmet kalitesi sunma sorununa i¢sel pazarlamanin ¢6ziim olacagini dile getiren
ilk arastirmacilardandir. (Mishra, 2010: 187) i¢sel pazarlama, calisanlarin isletme
icerisinde olusturduklar bir i¢ pazar diisiincesinden dogmustur. (Kocaman vd., 2013:
22) Bu anlayis ¢alisanin i¢ miisteri olarak fark edilmeye baslamasiyla ortaya ¢ikan bir

kavram olmustur. (Korkmaz vd., 2009:38)

I¢sel pazarlama birgok arastirmaci tarafindan agiklayici ¢alismalar yapilmasina
ragmen (Varey, 1994: 41) hem akademisyenler hem de uzmanlar tarafindan sikca
tartigilir bir konu olmustur (Toksar1, 2012: 156). Bu sebeplerden dolay literatiirde icsel

pazarlama kavramu ile ilgili farkli tanimlara rastlamak miimkiin olmaktadir.

Lings (2000) igsel pazarlamayr soyle tanimlamaktadir: I¢ miisterilerin
(calisanlarin) beklentileri ve hizmet kalitesini test etme bi¢imi olarak (Altug, 2013: 17)
algilanan hizmet kalitesi ve yogun rekabet ortaminda digsal pazarlama yapmasinda
yardimc1 olmak tlizere calisanlar1 elde tutma, motive etme ve isletmeye c¢ekmeyi
hedefleyen pazarlama anlayisi olarak tanimlanmaktadir (Tiirkéz, 2006: 6). Dennis
(1995) ise sdyle tanimlamaktadir: Igsel pazarlama calisanlart motive ederek calisanlarn

ithtiyaclarini karsilayarak onlar tatmin etmektedir (Azizi vd., 2012: 124).

Icsel pazarlamanm, i¢ miisteri (galigan) tatminin, dis miisteri {izerindeki
etkilerini vurgulamak {izere Forsyth’in 0zellikle belirttigi gibi bir isletmenin pazarlama
acisindan basarili olabilmesi i¢in hem igsel, hem de digsal pazarlamanin etkili bir

sekilde gerceklesmesi ve birbirini destekler olmas1 gerekmektedir (Ozdemir, 2014: 57).



Ic miisteri (calisanlar) isletmenin ilk pazarmi olusturmaktadir. Calisanin
motivasyonunun en list diizeyde tutmay1 basaran, istek ve ihtiyaglarini kargilayan, orgiit
misyonu ve amaclar1 dogrultusunda, takim ¢alismasina yoneltilmesi i¢gsel pazarlamanin
gereklerindendir. Bu gereklerin yerine getirilmesi ile i¢ miisteri tatmini saglanarak, en
iyi ¢alisanlar elde tutmak i¢in (Salem, 2013: 111) igsel iletisimi ve miisteri bilingliligini

amagclamaktadir (Ozdemir, 2014: 57-58).

Ic miisteri; isletmedeki tiim c¢alisanlar1 kapsamaktadir. Isletme igerisinde
bulunan her birim bir sonraki birimin miisterisi konumundadir (Midilli, 2011: 33). I¢
miisteri kavrami bir isletmenin iiretim silireci ve hizmet siireci etkinligi asamasinda

onemli bir yere sahiptir (Dogan ve Kilig, 2008).

Isletmede calisan en iist diizeydeki yetkiliden, en alt diizeydeki ¢alisana kadar
herkes birbiriyle 15 ve gorevler kapsaminda birbirinin i¢ miisterisi olarak

tanimlanmaktadir (Yamak, 1998: 147°den akt. Pekmezci, vd., 2008).

I¢ Miisteri, istek ve ihtiyaglar1 karsilanmis olmasi durumunda mutlu ¢alisanlar
haline gelecek ve beraberinde dis miisteri memnuniyetini saglayacaktir. Hizmet
isletmeleri, miisteri odakli anlayis sistemi dogrultusunda faaliyetlerini siirdiirmek ve
rakipleri karsisinda avantaj saglayabilmek i¢in kendi calisanlarimi miisteri olarak

benimsemelidir. Bu anlayis igsel pazarlama felsefesine dayanmaktadir.

1.2. iCSEL PAZARLAMANIN ONEMI

Modern pazarlama anlayisinin hakim oldugu giiniimiizde isletmeler miisteri
odakli bakis acisiyla hareket etmektedirler. Ozellikle hizmet sektdriinde bu durumun
daha fazla anlam kazanmasi isletmeleri dogrudan miisteri ile iletisim icinde olan

caliganlara yoneltmistir.

Igsel pazarlama; pazarlama literatiiriinde 1970’lerin sonlarma dogru hizmet
pazarlamasmin etkili oldugu alanlarda anlam kazanmistir. Bu kavram ilk kez Berry
(1981) tarafindan kullanilmistir. Tatmin olmus i¢ miisteri, dis miisteri tatmini demektir.

(Ene, 2013: 68-69)

Kotler (1994) tarafindan, hizmet isletmelerinde ii¢c ¢esit pazarlama yaklagimi

tizerinde durulmustur. Bunlar (Coban, 2004: 90):



1- Isletme ile tiiketiciler arasindaki iliski “digsal pazarlama”
2- Calisanlar ile tiiketiciler arasindaki iligki “interaktif pazarlama”

3- Calisanlar ile isletme arasindaki iliski “i¢sel pazarlama”

Isletme ve ¢alisanlar arasindaki iliskiyi tanimlayan igsel pazarlama kavramimimn
temel diisiincesi, miisteri ile dogrudan iletisime gecen c¢alisan, pazarin baslangic
noktasini olusturmaktadir. I¢sel pazarlama, isletmenin galisanlarina isletmenin amaglari,
planladiklar1 ve gilincel konular hakkinda bilgilendirme, bu bilgiler dahilinde
iistlenecekleri roller hakkinda egitim vermesini gerektirmektedir. Basarili bir igsel

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

Icsel pazarlama felsefesinin uygulandigi hizmet sektdrlerinden otel
isletmelerinde  calisanlar, miisterilere = hizmet konusunda 6zen  gostermek
durumundadirlar. Isletmeler, hedeflerine ulasabilmek icin ©Oncelikle calisanlarina
pazarlama, misyon ve vizyon stratejilerini dogru ve anlagilir bir sekilde aktarmalidirlar
(Inal vd., 2008: 164). Bu durum yogun rekabet ortaminda, ¢alisanlarm rekabet avantaji
yaratmalarin1 saglayacak ve dis pazardaki basarinin elde edilmesine katkida

bulunacaktir (Papasolomou-Doukakis, 2002: 87).

Bir hizmet isletmesinde insan kalitesine yatirim yapma, iiriin kalitesine yatirim
yapmadir. Leonard L. Berrey bu agiklamasiyla hizmet sektoriindeki miisteri ile

dogrudan iletisime gecgen ¢alisanin (i¢ miisteri) onemini vurgulamaktadir.

Icsel pazarlama, isgiicii yogun hizmet isletmelerinde hizmeti sunan calisanimin
tutumu ve becerisi, verilen hizmetin kalitesini belirleyecektir (Varinli, 2006: 107).
Pazarlama diisiincesinde bugiine kadar gerceklesmis olan degisiklikler ne kadar biiytlik
olursa pazarlama diisiince ve uygulamalar1 daha da biiyiik olacaktir (Kotler, 2000: xi).
Bazi isletmelerde igsel pazar o kadar biiyiiktiir ki i¢sel miisteri neredeyse dis miisteriye
yakin bir sayidadir. Boylesi isletmelerde i¢ miisteriye ulagsmak icin toplantilar, egitim
kurslar, i¢sel yayinlar, videolar ve bilgisayar teknikleri kullanilmaktadir (Gummesson,

1991: 72°den akt. Yaprakli ve Ozer, 2002: 46).



Sekil 1.1: i¢sel Pazarlamanin Onemi ve Etkilesimli Pazarlama

Isletme (firma)

I¢sel Pazarlama Dissal Pazarlama

Calisanlar Miisteriler

Etkilesimli pazarlama

Kaynak: Pervaiz K. Ahmed ve Mohammed Rafig, 2002: 8. den akt.

https://www.academia.edu.

Sekil 1.1°de goriildiigii tizere isletmelerin odak noktasinin sadece dis miisteriler

degil, i¢ miisteri olarak tabir ettigimiz isletme ¢alisanlarina dikkat cekmektedir.

1.3. IiCSEL PAZARLAMANIN AMACLARI

Igsel pazarlamanin temel amaci, dis miisteri tatminini en yiiksek diizeye
cikarmaktir (Varinli, 2006: 114). Ciinkii isletmelerin hedef noktasi dig miisteridir. D1
miisteriyi elde tutmak, 6zellikle hizmet isletmelerinde dis miisteri ile dogrudan iletigim
icinde olan i¢ miisteri tarafindan saglanmaktadir. i¢sel pazarlama, calisanlar ve onlarin
gelisimi i¢in gerekli olan programlar icermektedir (Done ve Domazet, 2011: 1). Bu
baglamda, icsel pazarlama; i1s giicii yogun hizmet isletmelerinde nitelikli ¢alisanlarini
elde tutmayi, isletmenin amaglarimi ve hedeflerini acik ve net paylagmayi, isletme
politikalarinda seffafligi, kisisel motivasyonu iist diizeye ¢ikaran yonetim kadrosu ile
isbirligi, ekonomik, teknolojik, sosyal ve politik degisimlere karsi hazirlikli olmay1 ve
rekabet avantaji saglayacak fikirlere agik olmay1 (Inal vd., 2008: 165) isletmenin, iist
yonetimi de dahil olmak {izere, tiim calisanlarin igsel pazarlama uygulamasina tam
destek vermesini, yoneticiler ve calisanlar arasinda giivene dayali bir ¢alisma ortaminin
yaratilip, karsilikli bilgi aligverisinde bulunulmasini, c¢alisanin  sorumluluk ve
motivasyonunun artmasin1  etkileyecektir  (dergipark.ulakbim.gov.tr/selcuksbmyd/

article/download/5000084528/5000078619).



Verimlilik ve karlilig1 arttirmak i¢in bir araya gelen ¢alisanlarin; takim ruhu
olusturup, kaliteye odaklanmasi, i¢ ve dis miisteriler acisindan 6zgiin bir marka

olusturma c¢abasi i¢inde olmas1 gerekmektedir (Erdogan, 2014: 573).

1.4. ICSEL PAZARLAMA BOYUTLARI

I¢sel pazarlamani boyutlar su sekilde siralanabilmektedir;

- Vizyon gelistirme

- Odiillendirme

- Kurum igi iletigim

- Kariyer gelistirme

Isletme, miisterilerinin istek ve ihtiyaglarini belirlemede ve gelecekte olasi
istek ve ihtiyaclarini 6ngorebilmek adina, hizmet isletmelerinde dig miisteri ile birebir
iletisim i¢inde olan isletme c¢alisanlarinin performansini arttirmaya yonelik ¢alismalarda
bulunmalidir. Bu noktada igsel pazarlama literatiiriindeki tamimlar ve Money ve
Forama’nin (1995) igsel pazarlama o&lgegi dogrultusunda isletme calisanlarinin
degerlendirilmesinde (i¢ miisteri) vizyon gelistirme, ddiillendirme, kurum igi iletisim ve

kariyer gelistirme boyutlar1 ele alinmaktadir.

- Vizyon Gelistirme: Vizyon, isletmenin gelecekte arzulanan konumu ve
isletmenin gelecegine ait resmidir. Isletme calisanma ortak bir vizyon sunmasi ve bu
vizyonu calisanlarina agik ve net iletmesiyle calisanlarin, isletmeyi benimsemelerini
saglayacaktir (Isler ve Ozdemir, 2010: 119).

- Odiillendirme: Calisanin isletmeye baglihigmi giiglendirmek amaciyla bir
takim odiiller verilmesidir. Odiillendirme, calisanlarin daha kontrollii ve kurallara riayet
etmelerini saglamaktadir (isler ve Ozdemir, 2010: 119). Odiillendirilmis calisan,
isletmenin Onemini ve degerini daha 1iyi algilayarak, istekli ve Ozverili calisarak
isletmenin amaclarina ulasmasini saglayacaktir. Motive edilmis calisanlar, isletmeler
icin giderek dnem kazanmaktadir (Kaya ve Akytiz, 2015: 10).

- Kurum i¢i Iletisim: Giinliik hayatta iletisim kisiler aras1; giiven ve uyumu
beraberinde getirmektedir. Aymi sekilde kurum ici iletisim, isletmelerde calisanlar ile
kurum arasinda karsilikli giiveni ve uyumu saglamaktadir. Bu baglamda ¢alisanlarin isle

ilgi sorunlarin1 ya da istek ve ihtiyaglarini Gistleriyle paylastiklart bir ortamin yaratilmasi



isletmenin ama¢ ve hedeflerine ulasmasina yardime1 olacaktir. (Usta, 2010: 5) iletisim
eylemlerinin planli kullanimi mevcut calisanlarin bilgi, tutum ve davraniglarini
sistematik olarak etkilemektedir (Bird, 1).

- Kariyer Gelistirme: Isletme calisanin, egitim, kisisel gelisim ve is
tecriibesiyle kariyerine iliskin yaptig1 tiim planlarinin adim adim gergeklestirmesidir.
Isletmeler, kariyer gelistirme ile ¢alisanlarmin bu planlarmi gergeklestirmelerini
saglayarak, isletmeye bagliliklar1 ve becerilerinin iist diizeye ¢ikarilmasini saglayacaktir

(Isler ve Ozdemir, 2010: 119).

1.5. ICSEL PAZARLAMA MODELLERI

Icsel pazarlama, i¢ miisteri motivasyonunu en iist diizeyde tutma, dis miisteri
tatminini arttirma, isletmedeki fonksiyonlar arasi koordinasyonun ve biitiinlesmenin
saglanmasidir (Refig and Pervaiz, 2000: 455;’den akt. Coban: 2004: 91-92). Tanimdan

hareketle olusturulan i¢sel pazarlama modeli sekil 1.2°de gosterilmektedir.

Sekil 1.2: i¢sel Pazarlama Modelleri

Fonksiyonlar arasi Isgdren Motivasyonu

Koordinasyon ve biitiinlesme

\ Pazarlama

Yaklagimi

\’

Miisteri Is Tatmini
Odaklilik

y

Hizmet Kalitesi Yetkilendirme

J

Miisteri Tatmini

Kaynak: Rafiq ve Pervaiz, 2000:455°den akt. Varinli, 2006:112

Sekil 1.2°de olusturulan modelin merkezinde fonksiyonlar arasi koordinasyon

ve i¢ miisteri motivasyonu saglayan miisteri odakli bir pazarlama yaklasimi mevcuttur.



Bu pazarlama yaklasimi hem ig tatminini, hem de c¢alisan motivasyonunu,
yetkilendirme, is tatmini ve miisteri odaklilik ile birlikte hizmet kalitesini; is tatmini,
miisteri tatminini fonksiyonlar arasi koordinasyon ve biitiinlesme, hem miisteri odaklilik
hem de hizmet kalitesini saglayarak, miisteri tatminini olusturmaktadir (Refig and

Pervaiz, 2000: 455°den akt. Coban: 2004: 91-92).

Ic miisteri iliskileri bakimindan icsel pazarlama analizinde iki yontem
karsimiza ¢ikmaktadir. Bunlar; iliski pazarlamasi ve islemsel pazarlamadir. Iliski
pazarlamas1 kisaca, miisteriler ile iliski kurmak, siirdiirmek ve gelistirmektir. Iliski
pazarlamasimin hedefi, miisteri sadakati yaratmak, miisteri memnuniyetini ve miisteri
degerini arttirmaktir. Bu pazarlama yaklasiminda, miisteriler arasinda karsilikli olarak
olusturulan, deger yaratmaya odaklanan cift tarafli iletisim ag1 mevcuttur. Islemsel
pazarlama ise; i¢ miisteri istek ve ihtiyaclarinin karli bir sekilde tatmin edilmesi
hedeflenmektedir. Secilmis birkag personelden ve bilgi iletisim teknolojiler yardimiyla,
bilgiye ulasma ve ulasilan bilgiyi bir sisteme baglayarak yeni iiriin bilgisi, prosediirii ve

politikasi gibi bilgileri duyurma amaglanmaktadir. (Coban, 2004: 93)

1.6. ICSEL PAZARIN BOLUMLENDIRILMESI

Icsel Pazar; isletmenin ¢alisanlarni kapsamaktadir. Nasil ki dis pazarlarda
miisteri tatmini saglamak i¢in Pazar boliimlendirmesi yapmak gerekiyorsa, i¢sel pazarda

da boylesi bir boliimlendirme yapmak gerekmektedir.

Hizmet isletmelerinde miisteri ile dogrudan iletisimde olan c¢alisanlarin;
miisterilerle daha sik iletisim icinde olanlar ile daha az iletisime gegenler olarak

adlandirdigimiz i¢sel Pazar boliimlendirmesini su sekilde siralayabiliriz.

- Baglant1 kuranlar: Dis miisteri ile sik ve siirekli iletisim i¢inde olanlar,
- Modifiye ediciler: Dis miisteri ile yiiz yiize gelmeden, daha az siklikta
iletisim iginde olanlar.

- Soyutlananlar: Dis miisteri ile iletisime gegmeyen calisanlar1 kapsamaktadir.

I¢sel pazarlama, yukarida belirtmis oldugumuz daha sik iletisim icinde bulunan
baglant1 kuranlar ve modifiye ediciler igsel pazarlamanin etkin olmasi agisindan daha
onemli bir konumdadir. Bunun yani sira etkileyiciler ve soyutlananlar igsel pazarlama

icerisinde her ne kadar dis miisteri ile iletisime ge¢miyor olsa bile ¢alisanlarin, igsel
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pazarlama felsefesini benimsemesi ve uygulamaya calismasi isletmenin timiiyle bu
felsefeyle yonetilmesini saglayacaktir  (dergipark.ulakbim.gov.tr/selcuksbmyd/article/
download/5000084528/5000078619: 373-374).

1.7. ICSEL PAZARLAMA STRATEJILERI

Isletmeler yogun rekabet ortaminda rakiplerine kars1 avantaj saglayabilmek ve
dis pazarda amag ve hedeflerine ulagabilmeleri icin igsel pazarlama stratejilerini iyi
belirlemelidir. Bu baglamda temel hedef, isletme calisanlarinin tatmin diizeyini
arttirmak ve yaptiklar1 isten haz duymalarini saglayarak islerine motive olmalarini
saglamaktir (dergipark.ulakbim.gov.tr/selcuksbmyd/article/download/5000084528/
5000078619, 372).

Miisteri odakli calisanlar, isletmenin igsel pazarini olusturmaktadir. Dis
pazarda oldugu gibi i¢ pazarda da miisteri tatmini 6nemli olup, bu konuda bilgi
toplamak gerekmektedir. S6z konusu bilgiler, ¢alisma kosullari, isin niteligi, ¢alisan
tatminini etkileyen faktorleri kapsamaktadir (Coban, 2004: 93). Bu asamada toplanan
bilgiler 1s181inda, i¢ pazar boliimlendirilmekte ve bu bdliimlendirme dogrultusunda

pazarlama karmasi elemanlarinin gelistirilmesi saglanmaktadir.

1.8. IiCSEL PAZARLAMA KARMASININ GELISTIiRILMESI

Genel kabul gormiis 4 P kavrami giinlimiiz pazarlamasina sekil vermektedir.

Bunlar {irtin, fiyat, tutundurma ve dagitimdan olugmaktadir.

Glinlimiizde, pazarlama karmasi elemanlarinin ele alinmasinda kismen
degisiklikler olmustur. Uriin, alicinin degisimden elde ettigi faydalardir. Fiyat, gelir
kazandiran 6ge olusuyla diger pazarlama karisimi elemanlarindan ayrilir, diger dgeler
maliyet yaratmaktadir. Bunun sonucu olarak isletmeler fiyatlarini, {riinlerinin
farkliligim1 desteklenecegi seviyeye kadar ylikseltmeye g¢aligmaktadir (Kotler, 2000:
141). Bunun yani sira, tutundurma, hem alicinin, hem de saticinin algilarimi etkileyen
her sey, dagitim ise baslangi¢ noktasi ile son kullanim noktasi arasindaki deger ekleme
cabalarinin tiimii olarak degerlendirilmektedir. Bu durumda ortaya yeni kavramlar
cikmustir. Uriin kavrami yerine; performansi (performance), fiyat kavrami yerine; kiilfet

(peralty) tutundurma kavramina; algilama (perception) ve son olarak dagitim kavrami
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yerine de; slire¢ (process) kavramlart onerilmektedir (Yudelson, 2002: 56-57;’den akt.
dergipark.ulakbim.gov.tr/selcuksbmyd/article/download/5000084528/5000078619, 375-
376).

I¢sel pazarlama da iiriin yani performance isin kendisini ifade etmektedir. Bu
baglamda calisana yani i¢ miisteriye isin sunumunda nelere dikkat edilmesi hususunda
gerekli bilgilerin verilmesi gerektigi ve bunun sonucunda ¢alisanin yaptig1 ise daha iyi
motive olmalarini saglayacaktir. Fiyat (penalty) i¢sel pazarlamada iirliniin calisanlarca

benimsenmesini saglayacak psikolojik bir durum olmaktadir (Tuncay, 2009: 24).

Icsel pazarlamada tutundurma (perception) insan kaynaklari yoneticilerinin
calisanlarla ¢ift yonlii iletisimi ve bu iletisimi kurmak i¢in kullandiklar1 teknik,
teknolojik ve interaktif sunumlar ile saglamaktir. Isletmenin yeni uygulamalarinin veya
egitim seminerlerinin c¢alisanlarina duyurdugu panolar, sirket gazeteleri ve bu anlamda
verilecek seminerler i¢sel pazarlama i¢in en etkili tutundurma portfoytlidiir. Calisanlarla
dogru ve saglikli bir iletisim, igsel pazarlama i¢in olduk¢a 6nemlidir. Son pazarlama
karmasi olarak dagitim; (process) iirlinlerin baslangi¢ noktasi ile son noktaya kadar
gecen siirede miisterilere ulastirilmasinda kullanilan yer ve kanallarin ifade edildigi,
icsel pazarlamanin duyuruldugu konferanslar ve egitim toplantilar1 olarak kabul
gormektedir (dergipark.ulakbim.gov.tr/selcuksbmyd/article/download/5000084528/
5000078619, 376-377).

1.9. ICSEL PAZARLAMANIN YARARLARI

Basarili bir sekilde uygulanan igsel pazarlamanin isletmeye elbette ki cesitli
yararlar1 olacaktir. Bunlar; isten ayrilmalarda azalis, misteriye sunulan hizmet
kalitesinde artis yapilan organizasyonlarda degisime tepkilerde azalis, calisan

tatmininde artig gozlenmistir (Varinli, 2006: 115-116).

I¢sel pazarlama felsefesini benimseyen ve dogru uygulayan isletmelerde, isine
bagli mutlu caliganlarin istihdami saglanacak ve bunun getirisi olarak isten ayrilma
oraninda diisiis olacaktir. Bunun yan1 sira yeniden ise alim, egitim ve bilgilendirme gibi

isletme maliyetini arttirict unsurlardan korunmus olacaklardir.
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Isletmelerde yonetimi en ¢ok zorlayan konulardan biri de degisimdir. Basarili
i¢csel pazarlama prensibini benimsemis bir isletme, olusturmus oldugu orgiit kiiltiiri ile

bunun kolayca iistesinden gelecektir.

1.10. ICSEL PAZARLAMA UYGULAMALARI VE BASARISI

Icsel pazarlama uygulamalarinin, 6zellikle is giicii yogun hizmet isletmeleri
icin 6nemi biiyiiktiir. Isletme c¢alisanlarmin gereksinimlerinin dogru tespiti ve bu
gereksinimlerin karsilanmasi durumunda calisanlarda aidiyet duygusunun gelistirilmesi
ve isletmeyi sahiplenmeleri saglanmaktir. Pazarlama uygulamasinin ilk asamasi olan
oryantasyon, ¢alisana isletme ile ilgili ilk asamada bilmesi gereken her sey yazili ve
sozlii sekilde aktarilmasi, daha sonra kisisel gelisim ve performansi arttirma
calismalarin1 saglamak {izere hizmet i¢i egitimler, saglikli ve giivenli bir calisma
ortaminin yaratilmasi, ticret dagiliminin adil olmasi, {icretli ve licretsiz izin haklar ve
sigorta haklarinda diizenlemelerin adil ve diirlist bir sekilde uygulanmasi, maddi ve
manevi tesvik primlerinin verilmesi, ¢alisanlara 6zel partiler, dogum giinii kutlamalari,
performans degerlendirilmesi sonucu aymn elemani se¢imi gibi ¢alisanin isletme icinde
kendini degerli ve 6nemsenmis hissetmesini saglayacak ve i¢sel pazarlama kapsaminda

motivasyon araci olarak degerlendirilmektedir (Ozdemir, 2014: 61).

Bu amaglardan da anlasilacag1 iizere, isletmelerde etkin ve basarili igsel
pazarlama anlayis1 gelistirmede olmas1 gereken temel prensipler sunlardir

(www.scsv.nevada.edu):

- Calisanlar i¢in yapilacak olan giderlerin, yatirim olarak goriilmesi

- Cift yonlii bilgi akisina izin verme, karar alma noktasinda katilim saglama,

- Uriin gelistirme konusunda ¢alisanin bu siirece katilimini saglama,

- Calisana takim ruhunu asilama ve psikolojik destek verilmesi.

- Uriinlerin dis miisteriden dnce, ¢alisana pazarlanmasi

- Miisteri beklentileri konusunda g¢alisanlarin egitilmesi ve herhangi bir
problem ¢oziimiinde olusabilecek engellerin ortadan kaldirilmasi.

- I¢sel pazarlama siirecine, iist yonetimin kararli ve aktif bicimde destek

vermesi.


http://www.scsv.nevada.edu/
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Isletme yonetimi, i¢sel pazarlamanin ice yonelik bir yaklasim tarzi oldugunu
kabul etmeli ve i¢sel pazarlama uygulamalarinin kilit noktasinin calisanlar oldugunu
unutmamalidir. I¢sel pazarlama isletmenin biitiiniinii kapsamal1 ve bu konuda siireklilik
gostermelidir. Bu durumda orgiit misyonu olusturulmali, {ist diizey yoneticiler ve
danigsmanlar basta olmak iizere tiim calisanlarin bunu benimsemeleri saglanmalidir.
Ozellikle, miisteri odakl1 ¢alisanlarin istihdamina oncelik verilmelidir (Inal vd. 2008:

166-167).

1.11. iCSEL PAZARLAMANIN EVRELERI

Balantyne (2000a, b)’ye gore igsel pazarlama donglsii dort evreden

olugsmaktadir. Bu evreler asagidaki gibi siralanmaktadir.

- Gii¢ birligi/giic verme (ortak bilginin gelistirilmesi): Kisinin caligma
arkadaslar1 ile birlikte nasil calisacagini 6grenmesidir. Gli¢ birligi, ortak
bilginin gelistirilmesi ve 6grenilmesi siirecidir. Bu siirecte bilgi, gizli bicimde
ogrenilir.

- Sorunlarin ¢éziimii/sifre kirma (Yeni Bilgi kesfetme): Kisinin, bu siiregte
karsilastigi problemi ¢6zmek igin, bu konuda uzman c¢alisanlarla bilgi
aligverisi yapmasi, yeni firsatlar olusturmasi ve isletme i¢i sorun ¢dézmeye
yonelik siireci degistirmeye yonelik cabalarini kapsamaktadir. Sifre kirma
dedigimiz bu durum artik gizli bilgilerin aciga ¢iktig1 donemdir.

- Yetkilendirme (fayda/maliyet bilgisi elde etme): Bu siirecte departmanlar
ile karar alicilar arasinda bilgi aligverisi agiktan aciga siirdiiriilmektedir.
Giiven kapsaminda ikili iletisimler, karar almada hizli bir siire¢ ve isteklilik

saglamaktadir.

Yayillma (Bilginin entegrasyonu): Yonetim anlayisina gore, yeni bilgilerin
paylasimi ve dagitiminin nasil olmasi gerektigi siirecini kapsamaktadir. Bilgi
entegrasyonun asil amaci, i¢sel pazarlama faaliyetlerinin meydana gelmesinde sorumlu
departmanlarin yontemlerini hazirlamaktir. Bu siirecte, aciktan gizliye dogru bir bilgi
akist  vardir  (dergipark.ulakbim.gov.tr/selcuksbmyd/article/download/5000084528/
5000078619, 377).



IKiNCi BOLUM

ORGUTSEL BAGLILIK VE iS AHLAKI
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2.1. ORGUTSEL BAGLILIGIN TANIMI

Orgiitsel baglilik, 1980°den itibaren artan bir ilgi ile arastirmacilarin odak
noktast olmustur. Bu durum farkli bakis acilariyla birlikte zengin bir literatiiriin

olusmasini saglamistir. Bu tanimlardan bazilar1 sdyledir;

Orgiitsel baglilik, orgiit iiyesi olarak kalma ve orgiit icin goniilden ¢aba sarf
etme arzusu ile orgiitiin hedef ve degerlerini benimseme olgularinin biitiintidiir (Dubin

vd., 1975’den akt. Benligiray 2010: 202).

Meyer ve Allen’a (1990) gore de, ¢alisanin orgiite karsi psikolojik bagini ifade
etmektedir. Calisanin orgiit de kalmak istemesi ve orgiitle olan iligkisini tanimlayan olgu

psikolojik bir durumdur.

Nowday, Steers ve Parter’in (1979) gore ise, calisanin oOrgiitte kalma arzusu,
Orgiit icin ¢aba gosterme, sahip olunan ortak degerler ve bunlarin biitliniin bir orgiite
duygusal yakinlik olusturmasi olarak ifade etmektedir. (Seymen, 2008: 139’dan akt.
Gililova ve Demirsoy, 2012: 56) Weiner (1982) baglhiligi, orgiitsel hedeflerin
olusturulmas1 yoniinde, ¢alisanlarin i¢sel olarak gergeklestirdikleri normatif baskilar
biitiinii olarak dile getirmektedir. Steers (1981) ise orgiitsel bagliligi, calisanlar ile orgiit
arasindaki bagin bir gostergesi olarak, Orgiitin amaglarina ulagsmasi ve basari
gosterebilmesi i¢in galisanlarin bu yonde gostermis olduklari istek ve ¢abalardan olusan

duygusal bir iligki olarak ifade etmektedir (Seyhan, 2014: 8).

Calisanlarin gerekli bilgi ve becerilere sahip olmalari, isletmelerin basarili
olmalari i¢in yeterli degildir. Isletmelerin bagarisi bu bilgi ve beceriye sahip ¢alisanlarin,
bu 6zelliklerini islerine yansitabilmeleriyle miimkiin olmaktadir. Bu agiklamayla birlikte
orgiitsel baglihigr soyle tamimlayabiliriz; ¢alisanin isletmesiyle Ozdeslesmesi ve
isletmeye baglanmasidir (Yildiz, 2011: 217). Baska bir tanimda Orgiitsel bagliliktan
soyle soz etmektedir. Orgiitsel baglhlik, calisanin orgiite karsi sadakat ve ozveri ile
baglanmasi1 6rgiitiin basaris1 ve ¢ikari i¢in tiim benligi ile ¢alisip, orgiitte kalma arzusu

olarak tanimlanmistir (Bayram, 128).

Isletmeler, yeterli teknolojik donanima, sermayeye ve en kaliteli hammaddeye
sahip olabilmektedir. Ancak, bu durum s6z konusu isletmenin basarili olmasi i¢in yeterli

olmayacaktir. Isletme, bu kaynaklar etkili ve verimli kullanacak ¢alisandan yoksun ise
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ciddi bir sorun ile kars1 karstyadir. Daha da 6nemlisi, yeterince motive edilmemis ve bu
sebepten caligtig1 Orgiite yeteri derecede bagllik gostermeyen bir insan kaynagina sahip

olmasidir (Ozyer ve Alici, 2015: 72).

2.2. ORGUTSEL BAGLILIGIN TARIHCESI

Asagidaki tabloda Orgiitsel Bagliligm Evrimi gériilmektedir.

Tablo 2.1: Orgiitsel Bagliligmin Tarihgesi

Aragtirmacilar Tarih Onerme
1 2 3
Becker 1960 Yan fayda (side-bet) 6diillendirme
Grusky 1966
Kanter 1968 Devam Uyum Kontrol
Sheldon 1971 Sosyallesme | Yatirim
Porter vd 1974 Duygusal Devam
Weiner&Gichman 1977 Sosyallesme Zorunlu
Salanick&Staw 1977 Tutumsal Davranigsal
Mathiev&Zajac 1990 Tutumsal Hesapci
Allen&Meyer 1990, 91, 97 | Duygusal Devam Zorunlu

Kaynak: Yagc1 2007:117

Orgiitsel bagliligm 1960°dan 1997’ye kadar farkli bakis acilariyla ele alan

aragtirmacilar, teknolojik gelismelerin artmasi ile ayn1 dogrultuda ilerlemektedir.

Gerek akademisyenler gerekse uygulayicilar tarafindan kabul goren orgiitsel

baglilik;
- Tutumsal ve davranigsal

- Duygusal, devam ve zorunlu baglilik olarak nitelendirilmistir (Meyer ve

Allen, 1984:373den akt. Yagci, 2007:117).

2.3. ORGUTSEL BAGLILIK SINIFLANDIRILMASI

Orgiitsel baglilik literatiiriinde, orgiitsel baglillk kavrammin farkli bakis
acistyla tanimlandigr gibi smiflandirilmasinda da farkli bakis acilarinin oldugunu

gormekteyiz.



17

Yapmis oldugumuz tanimlardan yola c¢ikarak en sik karsilasilan sekliyle,
orgiitsel baglilhik tutumsal, davranigsal ve ¢oklu baghlik yaklagimi olarak

siiflandirilabilmektedir.

Sekil 2.1: Orgiitsel Baglilik Smiflandirmasi

Orgiitsel Baghligin Siniflandiriimasi

Tutumsal baglilik Davranigsal baglilik Coklu baglilik
1. Etzioni’nin (1961) orgiitsel 1. Becker’in (1960) yan bahip Coklu Baglilik
baglilik siniflandirmasi siiflandirmast
2. Penley ve Gould un (1988) 2. Salancik’in (1977) orgiitsel
orgiitsel baglilik siniflandirmasi baglilik siniflandirmasi

3. Kanter’in (1968) orgiitsel baglilik
smiflandirmasi

4. O’Reilly ve Chatman’in (1986)
orgiitsel baglilik siniflandirmasi

5. Allen Ve Meyer’in Orgiitsel
Baglilik Siiflandirmast

2.3.1.Tutumsal Baghhk

Bu yaklagima gore, calisanin calisma ortamini degerlendirmesi sonucunda
olusan ve calisam1 Orgiite baglayan duygusal bir yaklasimdir. Calisanin orgiite karsi
tutumlarin belirleyen; ise devam durumlari, orgiitte kalma istegi, orgiit icin fedakarlik

gosterme gibi davraniglarini belirler (Giilova ve Demirsoy, 2012: 56-59).

Sekil 2.2: Tutumsal Baglilik

Kosullar Psikolojik Durum Tutum

[

Kaynak: Meyer Allen, 1991: 63’den akt. Glindogan 2009: 41

Tutumsal baglilig1 kisaca sdyle 6zetleyebiliriz.

Orgiitte 6zdeslesme ve giiclii inang ve benimseme.
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e Orgiite fayda saglayacak durumlarda goniillii calisma

e Orgiitte kalma arzusu

Bu durum c¢alisanin, orgiitle arasindaki duygusal bagin giiclenmesine sebep
olacaktir. Kalmaliyim seklinde bir his ile hareket etmektedir (Candan ve Cekmecelioglu,

2009: 47). Yani, ¢alisan orglitte kalmas1 gerektigi inancindadir.

Bu durumda calisan kendi deger ve hedefleri orgiitiin de§er ve amaglarini
O0zdeslestirip, bu hedef dogrultusunda oOrgiitte kalma istegini davranislariyla

gostermelidir (Gilindogan, 2009: 42).

Asagidaki maddeler tutumsal bagliligin alt basliklarini agiklamaktadir:

2.3.1.1. Etzioni’nin Orgiitsel Baghlik Simiflandirmasi

Etzioni’ye gore oOrglitsel baglilik; yabancilastirici, hesap¢t ve moral baglilik
olmak tizere 1ii¢ bashkta incelenir. Yabancilastirici; c¢alisanin davranislarini
siirlandirildiginda ortaya ¢ikan ve orgiite negatif yonelimi ifade etmektedir. Hesapg1
baglilikta; caliganlar, basarili islerin sonucunda elde edecekleri ddiillerden dolay1
baglilik gostermektedir. Kisacas1 orgiit icerisindeki aligveris iligskisini hedef almaktadir.
Moral baglilik ise; oOrgiitiin degerlerini amacglarin1 ve hedeflerini icsellestirecek,
otoriteyle 6zdeslestirme temeline dayanmaktadir (Eren ve Bal, 2015: 46). Calisan,
kendisine verilen ticrete karsilik bir giinde ¢ikarilmas: gereken ise uygun dlgiide baglilik

gosterir (Akyiirek vd., 2013: 58).

2.3.1.2. Penley Ve Gould’un (1988) Orgiitsel Baghhk Siiflandirmasi

Etzioni’nin siniflandirmasindan yola ¢ikarak Penley ve Gould Oorgiitsel
baglilig1; ahlaki baglilik, cikarci baghlik ve yabancilastirict baglilik olarak {i¢ baglik
altinda toplamistir. Ahlaki baglhlik, c¢alisanin isletmenin amaglarini kabullenmesiyle
olusan baghlik tiiriidiir. Orgiitiin basaris1 ve bagarisizigindan, calisan kendini sorumlu
tutmaktadir. Cikarcit baglilik, calisan ile Orgiit arasindaki aligverisi ifade etmektedir.
Calisanlar isletmeye sagladiklar1 fayda karsiliginda maddi bir 6diil beklemektedir.

Yabancilastiric1 baglilik ise, is imkanlarinin alternatifsizligi, calisganin orgiit iizerinde
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herhangi bir kontroliiniin bulunmadigi durumu ifade etmektedir (Giilova ve Demirsoy,

2012: 58).

2.3.1.3. Kanter’in (1968) Orgiitsel Baghlik Simflandirmasi

Kanter, orgiit tarafindan davranigsal taleplerin ¢alisanlara empoze edilmesiyle

farkli baglilik tiirlerinin ortaya ¢iktigin1 vurgulamistir (Akytirek vd., 2013: 58).

Kanter’e gore orgiitsel baglilik, devama yonelik baglilik, kenetlenme bagliligi
ve kontrol bagliligi olmak iizere li¢ baslik altinda toplanmistir. Devama yonelik
baglilikta; ¢calisan, 6rgiit i¢inde 6zverili davranmus, orgiite gerekli yatirimi1 yapmistir. Bu
durumda bagliligin ortaya ¢ikabilmesi orgiitten ayrilmanin maliyeti, orgiitte kalmaktan
daha yiiksek olmalidir. Kenetlenme bagliligi, calisanin diger i¢inde bulundugu sosyal
iligkilerden vazge¢mesi veya grubun biitiinliiglinli saglamakta olan aracilar vasitasiyla
Orgiite baglanmasini ifade eder. Kontrol baglhlik ise; ¢alisanin diizgli ve kurallara bagh

olmasini ifade eder (Giilova ve Demirsoy, 2012: 58).

2.3.1.4. O’reilly ve Chatman’in (1986) Orgiitsel Baghhk Siiflandirmasi

O’reilly ve Chatman, orgiitsel baglilig1 psikolojik boyutta ele almislar ve uyum,
ozdeslestirme ve igsellestirme olmak iizere iki baslik altinda toplamislardir (Ozyer ve

Alici, 2015: 73).

e Uyum Baghhg:: Calisanin baghiligi, 6diil ve ceza almama ile dogru orantili
olarak gelismektedir. Bu baglilikta, ¢alisanin tutum ve davranislarina gore
odillendirilme veya 0diil ve ceza, Orgiite uyumun bir getirisi olarak
olugmaktadir (Celebi, 2009: 140).

o Ozdeslesme: Calisanin, oOrgiitin - amaglarmi  benimsemesiyle ortaya
cikmaktadir. Caligan bir orglite ait olma duygusundan son derece memnun
ve bu orgiitte kalmak icin gerekli tutum ve davranislari sergilemesidir
(Aslan, 2014: 194).

e lcsellestirme: Calisan kendi degerlerini, orgiitiin ve ¢alisma arkadaglarinin
degerleriyle uyumlu hale getirdiginde ortaya c¢ikmaktadir (Giilova ve
Demirsoy, 2012: 58). Bu durumda ¢alisanin i¢ diinyas1 oOrgiitteki diger
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calisanlarin degerleriyle uyum olmast durumudur (Dogan ve Kilig, 2007:

43).

2.3.1.5. Allen Ve Meyer’in Orgiitsel Baghhk Simiflandirmasi

Orgiitsel bagllik ile ilgili yapilan arastirmalarda genellikle Allen ve Meyer
tarafindan olusturulan {i¢lii baglilik modelini esas aldiklar1 goriilmektedir (Giirbiiz,
2006: 59). 1984 yilindan olusturmus olduklar: iki boyutlu dlgege, daha sonra iiglincii
modeli de ekleyerek duygusal baglilik, devam bagliligi ve son olarak da normatif

baglilik 6l¢egiyle bir model olusturmuslardir (Yagci, 2007: 118).

2.3.1.5.1. Duygusal baghhk

Calisan, Orglitiin ortak amaci i¢in ¢aba sarf etmektedir. Duygusal bag: yiiksek
olan calisanlar, (Bulug, 2009: 17) kendini érgiitiin bir parcasi gibi gormektedirler. Orgiit
icin her tiirlii fedakarliga hazir bulunmaktadirlar. Bu anlamda o6rgiite bagl c¢alisanlarin
duygusal yonden kendini isletme ile 6zdeslestirilmektedir (Giilova ve Demirsoy, 2012:
57). Calisanin orgiite katilma istegi ile orgiitle duygusal bag olusturmasidir (isler ve
Ozdemir, 2010: 120). Calisanlarin isletmelerin degerlerini, ama¢ ve hedeflerini

i¢sellestirmesi ve kendi istekleriyle isletmede kalma arzusudur (Yildiz, 2011: 218).

2.3.1.5.2. Devam Baghhk

Orgiitten ~ayrilma, durumunda zarara ugrayacag bilincidir. Devam
baghiligindan orgiite bagl calisanlarin bu ise ihtiyaclar1 olmasi durumudur (Isler ve
Ozdemir, 2010: 120). Calisanin, drgiite baglh kalmanin istek olmasindan ziyade ihtiyag
olmasidir. Orgiitten ayrilmanin maliyet getirisinin bilincinde olunmasi ve ¢ikar temelli
devam baghiligin1 ifade etmektedir (Candan ve Cekmecelioglu, 2009: 46). Calisanin,
isletmeden ayrilmanin beraberinde getirecegi yliksek maliyeti goze alamamasidir
(Yildiz, 2011: 218). Rasyonel bagllik olarak da tabir edilen bu tiir baghlik, orgiit
tiyeliginin stirdiiriilmesi gerektigini aksi takdirde Orgiitten ayrilmanin maliyetinin

yiiksek olacag diistiniilmektedir (Altun, 2013: 36).
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2.3.1.5.3. Normatif Baghhk

Gorev duygusu ile ise devam etme istegi olan normatif baglilig: yiiksek olan
calisan, orgiitte kalmas1 gerektigini hissetmektedir (isler ve Ozdemir, 2010: 120).
Sadakat bilincinin yiiksek diizeyde hissedilmesi ve isverene karst bu biling
dogrultusunda kendini oOrgiite bagli ahlaki degerler cercevesinde gorev bilincini
olusturmasidir (Giilova ve Demirsoy, 2012: 57). Ahlaki temellere dayali olusan normatif
baglilikta c¢alisan, orgiit ve mevcut ¢alisma agi icerisinde kalmak zorundayim yoniinde
degil, kalmaliyim seklinde bir hisle hareket etmektedir (Candan ve Cekmecelioglu,
2009: 47). Yani calisan orgiit de kalmasi1 gerektigi inancindadir.

2.3.2. Davramssal Baghhk

Tutumsal baglilik-kavramina karsilik olarak, sosyal psikologlar tarafindan
ortaya atilan-davranigsal baglilik kavramini sdyle tanimlayabiliriz: Calisanlarin ge¢mis
deneyimlerinden faydalanarak orgiite uyum saglama sekline gore orgiitlerine baglanma

durumunu ifade etmektedir (Giindogan, 2009: 55).

Sekil 2.3: Davranigsal Baglilik

Etmenler

Davranis \L 7 Tutum

Psikolojik durum

Kaynak: Meyer ve Allen, 1991:63’den akt. Giindogan, 2009: 55.
Davranigsal baglilik kisaca su sekilde 6zetlenebilmektedir:

Calisanlarin  gecmis tavirlarnin oOrgiite baglanma diisiincesini olusturmasi,
sosyo-psikolojik bakisi ile degerlendirilmesi ve c¢alisanin diizgiisel beklentileri asan
davraniglar1 olarak aciklanabilir. Bu durumda ¢alisanlarin gegcmis tecriibeleri Orglite

alisma durumlarina gore Orglitlerine bagimli olma siirecidir. Davranigsal baglilik
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gosteren calisanlar Orgilitiin - kendisinden ziyade yaptiklart uygulamalara bagh

kalmaktadirlar (Giilova ve Demirsoy, 2012: 59).

2.3.2.1. Becker’in (1960) Yan Bahis Simiflandirmasi

Becker’e gore, tutarli davramiglarin sonucunda kisinin davranislara olan
bagliligidir. Tutarli davranislar, uzun siire davam eden ve degisik aktiviteler igeriyor
olsa bile ayn1 amaca yonelik davraniglar biitiiniidiir. Kisi bu davranisi amaglarina
ulagsmada bir ara¢ olarak kullanilmakta ve bu davranislar1 tekrarlamasi egilimindedir
(Ozyer ve Alici, 2015: 73). Bu baglamda olusacak 6rgiitsel baglilik, calisanin orgiit ile
bahse girmesi sonucunda olugsmakta kisinin kendisi i¢in dnemli gordiigl seyleri bahis
konusu olarak ortaya koymasina neden olmakta ve kisinin bahse girdigi seyler kendisi
icin ne kadar 6nem arz ediyorsa, orgiite baglilig1 da bir o kadar 6nemli olmaktadir. Bu
durumda, calisanin orgiite yaptig1 yatirimlarin derecesi arttikca, orgiitten ayrilma istegi
azalacaktir. Yas ve kidem gibi unsurlar yan bahisin temel kriterleridir. Bu kriterler
orgiitte kalma ile dogrudan orantili olarak gelisme gostermektedir (Giilova ve Demirsoy,

2012: 59).

2.3.2.2. Salancik’in (1977) Orgiitsel Baghhk Simiflandirmasi

Salancik da tipki Becker gibi oOrgiitsel bagliligin temelinde kisinin
davraniglarinda tutarli olmanin gerekliligini ifade etmistir. Bunun yan1 sira Becker’den
farkli olarak tutarli davranmiglarin temelinde kisinin tutum ve inanglar1 oldugunu ileri
stirmektedir. Kisinin oOrgiite iliskin diisiincesi, zaman igerisinde bazi1 inanglarin
olugsmasina sebep olacaktir. Bu inanglar, 6rgiit hakkinda olusacak olumlu ya da olumsuz
tutumlara doniismektedir. Boylece, kisi bu tutumlar dogrultusunda bir hareket tarzi

belirleyecektir (Giilova ve Demirsoy, 2012: 59).

2.3.3. Coklu Baghhk

Coklu baglilik, hem tutumsal hem de davranissal baglilik yaklasimindan farkl
olarak kisilerin mesleklerine, oOrgiitlerine, miisterilerine, yoneticilerine ve ¢alisma
arkadaslarina farkli seviyelerde baglhilik gostermeleri anlamini tagimaktadir (Eren ve

Bal, 2015: 45). Bu durumda coklu baglilik yaklasiminda orgiit i¢inde bir¢ok referans



23

gruplar1 bulunmakla birlikte, kisi bu gruplarla ilgili farkli baglilik diizeylerine sahiptir
(Giilova ve Demirsoy, 2012: 59). Bu yaklasimda, bir kisinin hissettigi baglilik ile bir
baskasinin hissettigi baglilik birbirinden farkli olabilecegini 6ngérmektedir. Bu nedenle,
bir kisinin orgiite bagliligin sebebi calisanlarina gosterilen ilgi olabilirken; bir baskasina
gore kaliteli lriinlerin uygun fiyatla piyasada yer almasi olabilmektedir (Giindogan,

2009: 60).

2.4. ORGUTSEL BAGLILIGI ETKILEYEN FAKTORLER

Orgiitsel baglilik kavraminin birgok kavramla iliskili oldugu konusunda
aragtirmacilar su sonuca varmaktadirlar: Orgiitsel baghlik ile isgiicii devri, devamsizlik,
performans, ise ge¢ gelme arasinda iliskiler bulunmaktadir. Bunun yani sira, orgiitsel
baglilik {izerinde egitim, yas, kidem gibi kisisel faktorlerin ve ise iliskin basari

gereksinimi, is giicliigii gibi degerlerin etkili oldugu ortaya konulmaktadir.

Orgiitiin, ¢alisanlarinin drgiite bagliligini arttiran ve azaltan faktorlerin dnemli
bir konu oldugunun bilincinde olmasi, gerekli diizenlemelerin yapilmasi bakimindan
gereklidir.

Orgiitsel baglilik konusunda basarili calismalariyla taninan Mowday, Porter ve
Stears; bu faktorleri; kisisel faktorler, orgiitsel faktorler ve orgiitsel olmayan faktorler

olarak ii¢ baglik altinda toplamislardir. (Yagci, 2007:118-119)



Sekil 2.4: Orgiitsel Baglilig1 Etkileyen Faktorler ve Sonuglar

Kisisel faktorler
e Psikolojik s6zlesme
o Kisisel 6zellikler

e Is beklentileri

Orgiitsel faktorler

e Isin niteligi onemi
e Yonetim tarzi

e Ucret diizeyi

e Orgiit kiiltiirii

e Takim ruhu

o Orgiitsel adalet

Orgiit dis1 faktorler

Profesyonellik

Issizlik oram

Ulkenin sosyo—ekonomik durumu

Yeni is bulma olanaklari

devamsizlik
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Performans

Kidem

Orgiitsel baglr(ﬁk
Duygusal baglilik

Devam baglhk

Normatif ba{’\llllk

Stgs
1§§ﬁcﬁ
___lyvir orani

\

1§e§; kalma

Isten ayrilma niyeti

Kaynak: Ince ve Giil, 2005: 58 den akt. Atay, 2006: 75

2.4.1. Kisisel Faktorler

Orgiitsel baghliga etki eden onemli bir degisken olan kisisel faktorler,

psikolojik sozlesme, is beklentileri ve kisisel Ozellikler yani, yas, cinsiyet, kidem,

medeni durum, pozisyon, egitim, irk-toplumsal kiiltiir olarak ifade edilmektedir (Giilova

ve Demirsoy, 2012: 59). Orgiitsel baghlik ile kisisel faktdrler iizerine yapilmis birgok

arastirma sonuglart bu degiskenin orgiitsel baghlik iizerinde etkili oldugu sonucuna

varmamizi saglamaktadir.
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2.4.1.1. is Beklentileri

Kisi, bireysel ihtiyaglarii karsilamak ve belli hedeflere ulagmak igin
caligmaktadir. Bu hedeflere ulasmada belli beklentiler i¢ine girmektedir. Bu siirecte
orgiit ile calisan arasinda imzalanan sozlesme orgiitsel baglilik ile iliskilidir. Bu iligki de
calisanin, kisisel amaglara ulagmasinda orgiit bir ara¢ niteligindedir. Bu durumda
orgiitliin bu amaglar karsilama yetenegi ve kapasitesi orgiitsel bagliliga etki etmektedir.
Gorev gergevesi 1yi belirlenmis, net ve seffaf ortaya konulmus orgiitsel beklentiler ile
kisisel beklentilerin birbirleriyle uyumlu olmalari durumunda orgiitsel baglilik olumlu

etkilenmektedir (Dolu, 2011: 29-30).

Bir calisanin igse baslarken gostermis oldugu baglilik seviyesi kigisel bir
faktordiir. Bu durumda ise alim Oncesinde gerekli bilgi ve agiklamalarin yapilmamasi
durumunda bireylerin orgiitte ¢aligmaya bagladiktan sonra beklenti bagdasmazligi
sebebiyle diis kirikligina maruz kalmalar1 ve orgiitiin ¢alisan devrinden dogabilecek

olas1t maliyetlere katlanmasi s6z konusu olabilmektedir (Giindogan, 2009: 19).

2.4.1.2. Psikolojik Sozlesme

Yazili1 ve bi¢imsel olarak adlandirdigimiz 6rgiit yonetimi ve calisan arasinda
karsilikli hak ve yiikiimliliiklerin belirlendigi is s6zlesmesinin yani sira psikolojik
s0zlesme ise yazili olmayan ve orgiitlerde yoneticiler, calisanlar ve diger kisilerin her
daim uymak zorunda olduklar1 ve kendilerinden beklenen davramiglar olarak ifade

edilmektedir.

Psikolojik sozlesmeler, bireyin, Orgiitte ise basladigt andan itibaren
olusturmaya baglamaktadir. Beklentinin olugmasiyla birlikte taraflar1 yiikiimliiliik alir ve

birbirlerine bagl hale gelmelerini saglamaktadir (Giindogan, 2009: 19-20).

Sozlesme geregi karsilikli beklentilerin yliksek oranda uyum gostermesi 6nem
tasidigindan, karsilikli sorumluluktan meydana gelen beklentilerin ¢ok dikkatli
incelenmesi gerekmektedir. Sonu¢ olarak bdylesi bir sozlesmeden her iki tarafinda
kazanclh ¢ikmasi, ¢alisanin ise ve orgiite bagliligini arttiran, verimlilik artis1 ve yliksek

is tatmini saglayan olumlu sonuglar1 da beraberinde getirecektir (Dolu, 2011: 30-31).
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2.4.1.3. Kisisel Ozellikler

Kisisel ozelliklerin orgiite baglilik {izerine etkisini arastiran arastirmacilar
kisisel 6zelliklerden yas, cinsiyet, medeni hal, kidem ve egitim diizeyi gibi degiskenleri

kapsamaktadir (Dolu, 2011: 31).

2.4.1.3.1. Orgiitsel Baghlik ve Yas

Calisanin yasi, kisisel 6zellikler arasinda en 6nemli olan degiskenlerdendir.
Orta diizeyde olumlu bir iliski oldugu saptanan 6rgiitsel baglilik ve yas arasindaki bagda
yasin, beklentilerin aksine zorunlu baghlik ile iligkili oldugu goriilmiistiir.
Arastirmacilar, yas ilerledik¢e, c¢alisanin alternatif is olanaklarinin azalmasina
baglamistir (Gilirkan, 2006: 34). Dolayisiyla yas arttikca baglilik artmaktadir (Balay,
2000: 56, Durna ve Eren, 2005:213’den akt. Yavuz, 2009: 55). Yasi ilerlemis
calisanlarin orgiitteki meslek ve pozisyonlarindan memnun olduklar1 ve bu durumda
bagliliklarinin yiiksek derecede oldugu iddia edilmistir (Ketchand ve Strawser, 1998:
110’den akt. Yavuz, 2009: 55).

Meyer ve Allen, yas ve zorunlu baglilik arasindaki iliskiye farkli bakis agisi
getirmektedir. Bunlardan birincisi, caliganin Orgiitte kalma siiresi arttikca, Orgiit
icerisinde daha iyi pozisyonlara gelme olasiligi da artmaktadir. Ikincisi, galisanin
orgilitte uzun siire kaldiklar1 konusunda biligsel olarak kendi kendilerini ikna etmeleridir

(Giirkan, 2006: 35).

2.4.1.3.2. Orgiitsel Baghlik ve Cinsiyet

Orgiitsel bagllik ile cinsiyet arasinda olumlu bir iliski bulunmaktadir. Yapilan
arastirmalarda, kadinlarin bagliliklarinin erkeklere gore daha fazla oldugu saptanmistir.
Bunun nedeni olarak, kadinlarin orgiitte bulunduklar1 statiiyii elde edinceye kadar,
erkeklere nazaran daha ¢ok engellerle karsilagsmalari ve bunu agsmalar1 sonucu, orgiite
olan bagliliklarin1 6nemli hale getirdigi iddia edilmistir. Daha sonra bu goriisii ¢lirlitecek
bagka bir arastirma sonucu aslinda erkeklerin genellikle kadinlardan daha iyi bir
pozisyonda ve daha yiiksek iicretle ¢alismalarinin sonucu oOrgiite daha fazla bagh
olduklart ileri siirlilmiistiir. Bagka bir goriise gore ise kadinlarin aile icerisindeki

rollerinin daha agir basmasi sonucu isi, ikinci planda tutmakta ve orgiite erkeklere
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oranla daha az baglanmaktadirlar (Giirkan, 2006: 35). Yapilan c¢aligmalar kadinlarin,
orgiitsel bagliliklari, orgiitsel baglilik bilesenlerinden olan duygusal baglilik ile iliskili
olmadig1 gozlemlenmistir (S6kmen, 2000: 34°den akt. Yavuz, 2009: 56). Bunun yani
sira kadinlarda oOrgiitsel baghilik ve cinsiyet, devam baglihigr ile iliskilendirilmistir

(Yavuz, 2009: 56).

Yapilan c¢aligmalar gosteriyor ki bu konuda arastirmacilar bir fikir birligine

varamamis ve yapilan ¢alismalar da farkli goriigler ortaya ¢ikmistir (Giirkan, 2006: 35).

2.4.1.3.3. Orgiitsel Baghihk ve Egitim

Egitim ile tutarli bir sonu¢ elde edilememesinin yani sira yas ve caligma
stiresinin aksine, egitim ile orgiitsel baglilik arasinda zayif diizeyde olumsuz bir iligki
vardir. Bu olumsuz iliskinin nedeni olarak egitim seviyesi yiiksek bireylerin, orgiitlerin
karsilayamayacagi kadar yiiksek beklenti i¢inde olmalarindan kaynaklanmaktadir.
Egitimli bireyler, Orgiitten ziyade bir meslege bagli kalmayi istiyor olmalar1 iddia
edilmistir. Ayn1 zamanda egitim seviyesi yiiksek olan bireylerin, alternatif is olanaklari
daha c¢ok oldugundan, bu calisanlarin bir pozisyona ya da isletmeye mahkum olma
olasilig1 dusiiktiir (Giirkan, 2006: 35). Egitim diizeyi ylikseldikge, baglilik azalmaktadir
(Balay, 2000: 56; Durna ve Eren, 2005: 213’den akt. Yavuz, 2009: 55). Egitim diizeyi
yiiksek olan ¢alisanin, is olanaklariin ve beklentilerinin yiiksek olmasi, egitim diizeyi
diisiik ¢alisanlardan daha fazla olmasindan dolay1 baghliklarinin daha diisiik oldugunu

diisiinmek miimkiin olmaktadir (Yavuz, 2009: 56).

2.4.1.3.4. Orgiitsel Baghlik ve Medeni Hal

Orgiitsel baglilik ile medeni hal arasinda zayif diizeyde olumlu bir iliski
saptanmistir. Medeni halin zorunlu baglilikla iligkili olabilecegini sdyleyebilmektedir.
Bunun nedenini s0yle agiklamak gerekirse evli insanlarin bekarlara gore daha ¢ok

finansal yiik tistlenmeleridir (Cirpan, 1999: 61°den akt. Giirkan, 2006: 36).

2.4.2. Orgiitsel Faktorler

Orgiitsel faktorleri; orgiitsel iklim, orgiitsel destek, oOrgiitsel adalet, iicret

diizeyi, takim calismasi, rol belirsizligi, rol catigmasi, yonetim ve liderlik tarzi (Giilova,
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2012: 60) bunlara ek olarak bazi arastirmacilar is giicliigii, ast-iist iliskileri, ¢alisanlarin
ihtiyaclarma verilen énem ve ilerleme-kariyer olanaklari olarak (Gaertner ve Nollen,

1989: 977°den akt. Gilindogan, 2009: 28) ifade edilmektedir.

2.4.3. Orgiit Dis1 Faktorler

Kisisel ve orgiitsel faktorler diginda orgiitsel baglilig: etkileyen bir diger faktor
orgiit dis1 faktorlerdir. Bunlar sektoriin durumu (Giindogan, 2009: 39) profesyonellik
igsizlik orani, iilkenin sosyo-ekonomik durumu, yeni is bulma olanaklar1 olarak (Atay,

2006: 75) ifade edilmektedir.

2.5. iCSEL PAZARLAMA ORGUTSEL BAGLILIK iLiSKIiSi

Orgiitsel baglilik, bir orgiitiin ne kadar etkin oldugunu gosteren onemli kilit
noktasidir. Orgiitsel baghlik kisinin bir orgiite katthmi ve o orgiitle kendini
ozdeslestirmesi olarak tanimlanmaktadir. I¢sel pazarlama, isletmede i¢ iletisimin basarili
olmadig1 durumlarda, ¢alisanlara orgiitsel baglilik kazandirmasi yoluyla ¢6ziim yollar
bulunmaktadir. Bu anlamda igsel pazarlamanin 6nemle {izerinde durdugu, calisanlarin
ihtiyaclarinin karsilanmasi ve yonetimin onlarla ilgilendigi hissini uyandirmasidir. Igsel
pazarlamanin basarili uygulanmasi durumunda, ¢alisanlarin orgiitsel baghlik, is katilima,
anlagsma motivasyonu ve is tatmini kapsayan is tutumlarinm1i olumlu etkileyecektir
(Carauna ve Calleya 1998’den akt. Isler ve Ozdemir, 2010: 120-121). Orgiitsel baglilik
ile ilgili yapilan c¢aligmalarin is performansi {izerinde olumlu etkilere sahip oldugu

sOylenmektedir (Candan ve Cekmecioglu, 2009: 42).

2.6. AHLAK VE EKONOMIDE AHLAKIN ONEMIi

Bilgi diizeyinin artmasi, kiiresellesme, degisim ve yenilik siireci ile isletmeler
icin ekonomik platformda boy gostermekle birlikte saglikli ve siirdiiriilebilir kalkinma

amaciyla ahlaki degerlerin var oldugu bir ortam yaratmalari tartisilmaz bir gercektir.

Ahlak, genel olarak neyin dogru ve iyi, neyin yanhs ve kotii oldugunu
belirleyen bir davranis bicimini olusturan kural koyucu ilkeler biitiiniidiir (Ozgener,

2000: 176 ). Ahlak, toplum igerisinde kisilerin hal ve hareketlerini, kendi aralarinda olan
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etkilesimlerini diizenlemek {izere bagvurulan toresel davranis ilkeler ve kurallarin

tiimiini kapsamaktadir (Gok, 2008: 7).

Toplum i¢inde kisilerin karsilikli gorevleri komplike, giic ve rahatsiz edici

olmakla birlikte bu tarz davranislar ahlak kurallari ile belirlenmektedir (Gok, 2008: 7).

Bir toplumda bireyler arasi iligkilerde olmast gereken ya da olmasi beklenen
davraniglara iliskin deger yargilar tarzinda ortaya ¢ikan ahlakin, giinliik yasamda
kullanim bi¢imi su ciimlelerde karsilik bulmaktadir. Ahlak bozuldu, Ahlaka aykiri
yayinlar artt1, meslek ahlaki kalmadi gibi (Giindiiz, 2005: 3-4).

Ahlak, toplumda adaletin gergeklesmesine katki sagliyor olmasinin yani sira
ekonomik uygulamalarinda da 6nemli bir unsur olarak karsimiza g¢ikmaktadir. Bu
durumda, ahlak ekonomiyi domine etmemeli, ekonomi ise ahlaki yok saymamalidir. Bu
iki disiplin birbirinden tamamen ayr1 tutulmamalidir. Uygulama ve teori, bilim ve sanat
nasil iliskilendiriliyorsa, ahlak ile ekonomi arasinda da Oyle bir iliskiden s6z etmek

miimkiindiir (Ozgener, 2000: 176).

Is ahlaki yaklasimlar1 20. yiizyilin baslarindan itibaren ortaya ¢ikmis ve su
sekilde donemsellestirilmistir (Torlak, 2013: 11°den akt. Tarim, 2014: 124):

-Is diinyasinda, ahlak arayis1 donemi (1900-1920)
-Is diinyasinda, profesyonellik ve is ahlaki donemi(1920-1950)

-Is diinyasinda, biiyiiyen 6lcekler ve is ahlakinda karmasiklik dénemi (1950-
1970)

-Onleyici ve diizenleyici is ahlak1 arayis1 dénemi (1970-1990)

-Kiiresel isletmecilik ve kiiresel is ahlaki donemi (1990 - )
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Tablo 2.2: Isletmelerde Ahlaki Sorunlarin Ortaya Cikis Nedenleri (Torlak, 2009: 118).

Nedenler

Ahlaki Sorunun Yapisi

Tipik Yaklagim Tarzi

Tutum

Kisisel ¢ikar ve igletme

kazanci gatigmasi

Digerlerinin ¢ikarlar1

karsisinda kar ¢atigmast

Bencil yaklasim

“onu istiyorum”

Isletme karlihig1 {izerindeki

rekabet edici baskilar

Rakiplerin ¢ikarlar1
karsisinda isletmenin

cikarlar1 catigmast

En 6nemli sey yaklasimi

“Tiim maliyetlerinde

digerlerini yenmeliyiz”

Kisisel degerler karsisinda | Calisanlarin degerleri ile Otoriter yaklasim “Ya soyledigimi yap veya
isletme amaglar1 isletme ve yoneticilerin is yok”

amaglariin gatigmast
Kiiltiirler aras1 ¢atigmalar Farkli kiiltiirel gelenek ve | Irke1 yaklagim “yabancilar dogru ve

degerler karsisinda

yanlis konusunda garip bir

isletmenin ¢ikarlarinin anlayisa sahiptir”

gatigmasi

Kaynak: Post vd., 1996: 101°den akt. Torlak, 2009: 118.

2.7. IS AHLAKININ TANIMI

Klasik agidan bakildiginda isletmeler; karlilik, biliylime ve siireklilik gibi
ekonomik amagclar1 temel almaktadir. Fakat giinlimiizde, bu goriise yeni boyutlar
eklenmistir. Isletmeler siirekliligini devam ettirebilmek icin ahlaki degerleri 6n planda
tutmalidirlar. Bu durumda en alt diizeyde calisandan en iist diizeyde ¢alisana kadar
herkes bu konuda bilin¢lendirilmelidir (Ozdemir ve Yaman, 2008: 84). Maksimum kara
odaklanan isletmelerin kural tanimaz ve vurdumduymaz uygulamalari; toplumun,
tilketicilerin ve ¢gevrenin zarar gérmesi is hayatinin ahlaki temellerin olmasi gerektigini
giindeme getirmistir. Bu gereklilik, is hayatinin ahlaki ilkelere dayandirilarak

isletmelerin kural tanimaz uygulamalarina karg1 dnlem alinmasi ve kamusal bir faydanin

saglanmas1 bakimidan 6nem tasimaktadir (ilhan, 2005: 258).

Isletmelerde ahlak, ortak karar alma durumunda degerlerin yansitilma miktar
olarak tanimlanmaktadir. Bu baglamda bu kavramin temelini anlamak 6nemli
olmaktadir (Ozdemir ve Yaman, 2008: 84). Bu durumda is ahlaki, gerekirse, odiilii
onemsemeksizin gerek kadin gerekse erkek her ¢alisanin bazi temel inanglarini ve temel
moral degerlerini yaptiklar1 ¢calismalara yansitmalaridir seklinde tanimlayabilmektedir.

(Attwell, 1998: 79°den akt. Ozdemir ve Yaman, 2008: 84). Is ahlaki genel ahlak gibi
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olup, genel ahlakin is hayatina uyarlanmasi demektir. Is diinyasinda iiretim ve tiiketim,
mal ve hizmet siirecindeki dogrular ve yanlislar olarak tanimlanmaktadir (Alayoglu vd.,
2012: 9). Is ahlaki genel olarak 6zel girisimcilerin mal-hizmet iiretimi ve satisinda

ahlaki davranmalarinin 6nemi iizerinde durmaktadir (Ozen, 2011: 183).

Is ahlaki; ekonomi ile ahlak arasindaki bir evlilige benzer. Is ahlaki, ekonomi
ve ig yagsaminin olusturdugu olanaklar gercevesinde sagduyulu kararlar almamizda bize
rehber olan deger ve ilkeleri tetkik eden bir disiplindir. Bu siiregcte ekonomik basariya

ulasmada ahlak 6nemsiz bir arag olarak suistimal edilmemelidir (Ozgener, 2000: 176).

Ahlak kurallarina uymak, aslinda bireyin sorumlulugunda olmasi gereken bir
durum iken sosyal bir toplum iginde yasayan ve calisan birey olarak bireysel
sorumlulugu asarak toplumsal ve kurumsal bir yap: igine girmektedir. Isletmeler ve
bireyler tarafindan uzun bir siire is ahlaki kavrami kabullenilmemistir. Bunun sebebi
olarak ABD’li ekonomist Milton Friedman’in “Is hayatimin tek ve biricik sorumlulugu
kart artirmaktir.” felsefesinin kabul edilmis olmasindan kaynaklanmaktadir. Isletme
karlilig1 i¢in her yol mubabhtir, diisiincesi is ahlaki kavraminin gelismesini, isletmeler ve
bireyler tarafindan benimsenmesini engelleyici rol iistlenmistir (Ozdemir ve Yaman,
2008: 85). Is ahlak1 ve karlilik arasinda secim yapmak miimkiin olamayacag: gibi is
ahlakimin karlilik iizerinde olumlu etkisi olacagi disiiniilmektedir (Uydaci, 2002:

13’den akt. Ozdemir ve Yaman, 2008: 85).

Pazarlama stratejilerine karar verilmesinde, pazarlama karmas1 ve pazarlama
programlarinin olusturulmasinda, ahlaki kurallara uygun hareket etmek, miisteri
tatminini saglamanin 6nemli kismin1 kapsayacaktir. Asagida siraladigimiz davranislar,

pazarlama ile ilgili kararlara ahlaki agidan yol gosterici olmaktadir:

e Kendine ve sevdiklerine nasil davranilmasini istiyorsan, miisterilere karsi da
saygili dogru ve diiriist bir davranis istemelisin.

e Kendinin ve sevdiklerinin kullandig iirlinlerinin giiven, emniyet, konfor ve
rahatlik agisindan nasil olmasini istiyorsan pazara siirdiigiin {riinlerde de
aynisini istemelisin.

e Cevreye karsi saygili olmalisin ve dogayr korumalisin (Ozdemir ve Yaman,

2008: 84-85).
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Insan saghgini olumsuz etkileyen iiriinlerin piyasaya siiriilmesi, miisteri
tatmininin umursanmamasi, yaniltict reklamlar, c¢alisanlarin sagliksiz g¢alisma
kosullarina maruz birakilmasi, emegin somiiriilmesi vergi kagakciligi, riisvet, kadin
calisanin birgok zorlukla basa ¢ikarak is alaninda bulunmasi ve buna bagli olarak cinsel
taciz olaylari, isletmelerin ¢evreye verdikleri zarar ile tetiklenen ekolojik dengenin
bozulmast gibi bir¢ok olumsuz durumlarin 6niine gegilmesini saglayacak olan ig ahlaki
temelinde ivedilikle yeniden yapilanma gerekliligi 6nem arz etmektedir (Ilhan, 2005:

259).

Isletmenin siirdiiriilebilirligi ve basaris1 icin kilit noktas1 olan is ahlaki is
yasaminda birbirinden bagimsiz olmayan dort diizeyde ele alinmaktadir (Stoner ve

Freeman, 1985: 116°den akt. Demir ve Songiir, 1999: 161).

-Toplumsal diye adlandirilan bu diizeyde, herhangi bir toplumdaki temel
kurallarla ilgili sorular sorgulanmaktadir. Giiney Afrika’daki irk¢ilik sorunu toplumsal
bir sorun olmaktadir. Sosyal bir sistemde bir takim insanin aslinda bir¢ogunun temel
haklarinin sistemli bir sekilde gérmezden gelinmesi ahlaki acidan dogru olmadigi

diistiniilmektedir.

Calisanlar, miisteriler, tedarikgiler, ortaklar, rakipler vb. gibi ¢ikar gruplar1 diye
adlandirilan bu diizeyde, isletme ile dis gruplar arasi iletisimde isletme kararlarindan
etkilenen dis gruplarla nasil bir iliski kurulacagini isletme ile ¢ikar gruplar1 arasinda
nasil bir iliski olacagina dair sorular sorulmaktadir. Bu gruplarin farkli ¢ikarlar
bulunmakta ve bunlar, ydnetim {iizerinde belirli baskilar yaratmaktadir. Ornegin
miisteriler uygun fiyata kaliteli giivenilir ve saglikli tUriinler almak istemektedir.
Calisanlar saghikli bir ortamda ve c¢alisma kosullarinin en iyi diizeyde olmasini

istemektedir.

I¢ politika diye adlandirilan bu diizeyde, isletme ile calisan arasinda iletisimin
s0z konusu oldugu ve bu konuyla ilgili sorular1 kapsadig goriilmektedir. Calisanlarin
haklar1 ve yoOnetimde s6z hakkina sahip olup olmadiklar1 hakkinda sorular
sorulmaktadir. Bu diizeyde isletmelerin bu ¢ikar gruplarma karst duyarli olmalar

beklenmektedir.

Kisisel diizey diye adlandirilan bu diizey, isletme de kisilerin birbirleriyle olan

iletisimi ve birbirlerine karst nasil hareket etmeleri gerektigi konusunda sorular
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sormaktadir. Kisinin iistiine ve astina karst hem bulundugu konumu geregi hem de birey
olarak yiikiimliilikleri sorgulanmaktadir. Kisi, gerek patronuna gerekse arkadaslarina
kars1t her zaman diiriist olmalidir. Bu sorular, bir isletmenin giinliik hayat akisi iginde

karsimiza ¢ikabilecek soru tiplerindendir.

Is yasaminin her alaninda ahlaki sorunlarla karsilasmak miimkiin olmaktadur. is
ahlakt kisi, isletme ve toplum {ii¢cgeninde olusan davraniglarin temel kurallariyla
ilgilenmektedir. Is ahlaki kurallar1 ortaya cikabilecek sorunlari ve bu durum karsisinda
nasil bir yol izlenecegi konusunda yol gosterici nitelikte kurallardir (Demir ve Songiir,
1999: 161). Is ahlakinin kilit noktas1 olan diiriistliik, yardimlasma, saygi ve adaletli
olma is iligkilerinde taraflara yol gosteren temel degerleri kapsamaktadir (Seyyar, 2003:

233).

2.8. AHLAKIN KURUMSALLASTIRILMASI

Bir¢ok isletmeye gore ahlak, kisisel vicdan ve erdemli olma gibi genel kani ile
yonetilmektedir. Bu durumda isletmeye alinan kisi iyi ahlakli ise herhangi bir sorun
yasanilmamakta ve ayni mantikla isletme de kotii giden bir sey varsa bazi insanlarin
yanlig davranislar ile bagdastiriimaktadir. Bu baglamda kisisel ahlak, isletme ahlakini
olusturmaktadir. Kiiresellesmeyle birlikte giiniimiiz isletmelerinde kisisel ahlaka dayali
isletme ahlakinin yeterli olmadig1 ve rekabeti yogun biiyiik isletmelerin is yerlerinde
ahlaki bir ortam yaratma cabasi ile ahlaki kurallarin1 kurumlastirma yolunu sectigi
izlenmektedir. Kurumsallagtirma; ahlak komiteleri, yazili ahlak yasalari, sikayet
biirolari, ahlak egitim programlar1 ve yasal kurallar olarak ahlaki kurallar ile

gerceklestirilmistir (Demir ve Songiir, 1999: 164).

Kurumsallagma baglaminda biiyiik isletmeler, ahlaki kod uygulamalarini tercih
etmektedirler. Bircok isletme, ahlaki kodlarin sekillenmesinde danisman yardimi alarak
yiiriitmeye ¢alismaktadirlar. Is ahlaki kodlarmin uygulanmasinda sorunlar yasansa da
isletme kiiltiirii olusmasinda uzun vadede katki sagladigi bilinmektedir. Oncelikle, kagit
istiinde yazili sekilde baslayan ahlak kodlari, zaman igerisinde isletme calisanlari
tarafindan benimsenebilmekte ve bu kodlar yavas yavas uygulamaya gecirilebilmektedir

(Egri, 2010: 62).
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2.9. IS AHLAKINI GEREKLI KILAN SEBEPLER

Kiiresellesen diinya ekonomisini dikkate alacak olursak is ahlaki, neden

gereklidir sorusuna verilecek cevap pek ¢oktur bunlari su sekilde siralayacak olursak;

e Giderek artan diinya niifusuyla beraber istihdam ihtiyact da ayni oranda
bliylimektedir. Yeni is sahalar1 olusturulmadigi durumlarda issizlik artacak
ve yoksullasan birey sosyal ve siyasal siddete basvuracak bu da medeniyeti

tehdit edecektir.

e Gelistirilen teknolojiler (Asgari, biyolojik) is diinyasinin kontroliindedir
bunlara belirli sinirlamalar getirilmedigi takdirde diinyay1 yok edecek tehdit

ve tehlike s6z konusu olacaktir.

e Kiiresellesmeyle birlikte ¢ok wuluslu isletmelerde ¢alisan kisilerin
birbirlerinin kiiltiirlerine saygi gosterilmeli ve ahlak deformasyonu

engelleyici onlemler alinmalidir.
e Is hayatinda ayrimcilik (etnik kéken, dil, din, cinsiyet) yapilmamalidir.

e Cevre kirliligi, i3 diinyasinin 6nemli konular1 arasinda olup bu konuda

onlemlerin alinmas1 gerekmektedir.

e Farkli dinlerin is diinyasindaki kiiltiir ve degerleri nasil etkiledigi de is

ahlaki disiplini tarafindan arastirilmalidir.

e Temiz bir ekonomik hayat i¢in gelismekte olan iilkeler yolsuzlukla

miicadele vermek durumundadir (Arslan, 2001: 10-11).

2.10. ICSEL PAZARLAMA VE iS AHLAKI ILiSKiSi

Is ahlaki disiplininin isletme ici iliskilere egemen kilmmasi, ¢alisanlarin
motivasyonlarini artirict nitelikte oldugu séylenmektedir. Deger gérmenin, tiim insanlar
icin Onemli oldugunu benimseyen isletmeler c¢alisanlara deger verilmesinin ve
performanslarinin takdir edilmesinin onlarin motivasyonlarini yiikselttigini algilamis
isletmelerdir. Bir ¢aligsanin verimli olmasinda moral, cosku ve motivasyon énemli birer
belirleyicidir Bunun yan1 sira ¢alisanin her tiirlii sorunuyla birebir ilgilenmenin isletme

politikas1 haline getirilmesinin verimlilik ve motivasyon iizerine olumlu etkileri oldugu
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bilinmektedir. Howard, diinyaca {inlii bir isletmenin bagkani ile yaptig1 bir goriismede,
s0z konusu bagkana gore yeni ve dinamik bir isletmenin is ve aile arasindaki iligkiyi
anlamas1 gerekliligini vurguladigini belirtmistir. Calisanin hasta ¢ocugu ve esi ayni
zamanda isletmenin sorunudur. Ciinkii ¢alisanin, hasta ¢ocugu ile ilgili endiseli olmasi,
tiretkenligini olumsuz etkileyecektir. Calisan is yeri disindaki sorunlart ile ilgili
herhangi bir endise veya kaygis1 yok ise bu hem dis miisteri lizerinde hem de isletme
iizerinde olumlu etkiler olusturacaktir. insan merkezi yaklasim, calisanlarm isletme
cikarina aykirt herhangi bir davranis egilimini engellemekte ve ¢alisanlarda is
giivencesine sahip olduklar1 diisiincesini uyandirmaktadir. Ayni isletmede uzun siire
calisan bir is gOrenin, zengin bir i3 deneyimini kazanmasini saglamaktadir. Bu da
isletmeler acisindan deneyimsiz personele harcamayi azaltmakta ve zaman israfini
onlemektedir. Boylesi calisanlarin isletme tarafindan kabul goren ahlaki normlar1 da
kolaylikla igsellestirerek sosyallesmelerini saglamaktadir. Yapilan aragtirmalarda, yeterli
sermaye ve donanimli teknolojinin olmasi ve makroekonomi politikalarinin en iyi
diizeyde oldugu durumlarda is verimliligi, emegin kalitesine ve yonetimine bagli olarak
degismektedir. Bu, is ahlaki disiplinini 6n plana ¢ikarmaktadir. isletmelerde verimlilik
artisinin direk ¢alisanlarin sorumlulugunda oldugu goz Oniine alindiginda is ahlakinin
Oonemi bir kez daha dikkat ¢ekmektedir. Bu durumda, verimlilik ve is ahlaki birbirinden

ayr1 diisiiniilmemektedir (Tiigiad, 1992: 10’dan akt., ilhan, 2005: 263-264).

Isletmeler, caliganlara saglik kosullarina uygun ortamlar hazirlamak, gizli
kamera ile denetlememek, kiiciik diisiiriicii s6z veya davranis sergilememek, irk ve
cinsiyet ayrimi yapmamak, ¢ocuk ve kadin calisanlarin giivenliginden sorumlu olmak,
olabilecek taciz olaylarina karsi gerekli onlemler almak, calisanlarin is giivenligini
saglamak ve emegin kalitesini yiikseltici ahlaki kurallara dayali uygulamalar biitiinii;
verimlilik artisinin ve igyeri giivenilirliginin temel sartlar1 arasinda yer almaktadir

(ilhan, 2005: 264).



UCUNCU BOLUM
ICSEL PAZARLAMANIN, ORGUTSEL BAGLILIK VE iS AHLAKI UZERINE
ETKISi
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3.1. ARASTIRMANIN KONUSU

Bu c¢alismada, igsel pazarlamanin orgiitsel baglilik ve is ahlaki {izerine etkileri
ile 1lgili yapilan arastirmalarin literatiirde sik¢a isleniyor olmasina ragmen, uygulamada
yeterince kabul gérmedigini ve yoneticilerin bu konuda ki bilgi eksikligine katkida
bulunmak iizere islenmistir. S6z konusu aragtirmanin 6zellikle hizmet isletmelerinde dis
miisteri ile dogrudan iletisim i¢inde olan otel ¢alisanlar1 lizerine dikkatleri cekmektedir.
Bu siirecte Antalya ilinde bulunan Kiitahya menseili Giiral Premier Tekirova uygulama
alan1 olarak secilmistir. Bu uygulama ile oOrgiitsel baghlik diizeyinin arttirilmasi,
stirekliliginin saglanmasi ve ekonomide ahlakin gerekliliginin 6n planda tutulmasi adina

i¢ miisterilere yonelik ne tiir faaliyetlere agirlik verilmesi hedeflenmektedir.

Yiiksek motivasyon ve degerli olma hissinin verildigi otel ¢alisaninin, orgiite

sadakati ve diirlist olma olgusunun yansimalar1 anket sorulariyla cevap bulacaktir.

Teknik yonden maddelerin  uygunluguna uzmanlar tarafindan karar
verilmesinin ardindan Olgeklerin yap1 gecerliginin test edilmesi icin faktor analizi
uygulanmistir. Faktor analizi, birbiriyle iligkili olan ¢ok sayida faktérden daha az sayida
ve anlamli yeni degiskenler ortaya ¢ikarmayi amaglayan istatistiksel bir yontemdir.
Acimlayic1 ve dogrulayict olmak tiizere iki cesittir. Eger Ol¢iilmesi amaglanan gizil
degiskenin faktor yapisina iliskin kuramsal bir bilgi yoksa agimlayici faktor analizi
kullanilarak gizil degiskenin boyutlulugu ortaya konulur. Dogrulayici faktor analizi
(DFA) ise, 6lgme aracinin faktor yapisini ortaya koymak ya da literatiire dayali olarak
ongoriilen faktor yapisini dogrulamak amaciyla kullanilir (Cokluk, Sekercioglu ve

Biiyiikoztiirk, 2012).

I¢sel Pazarlama Olgegi, toplam 16 maddeden olusmaktadir. Olcegin ilk dort
maddesi vizyon gelistirme alt boyutu, sonraki dort maddesi ddiillendirme alt boyutu,
sonraki dort maddesi kurumsal iletisim ve son dort maddesi ise kariyer gelistirme alt
boyutlart igin yazilmistir. Olgegin giivenirliginin belirlenmesi i¢in Cronbach Alpha
katsayis1 SPSS 23.0 paket programi kullanilarak hesaplanmistir. Elde edilen giivenirlik
degeri .952 olarak bulunmustur. Elde edilen deger, 0l¢egin giivenirliginin yliksek
oldugu anlamina gelmektedir. Sonraki adimda 6lgegin yap1 gegerliginin belirlenmesi

amactyla DFA uygulanmistir.
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Orgiitsel baglilik 6lgegi ise 13 maddeden olusmaktadir. Bu maddelerden ilk
dordii duygusal bagimlilik, sonraki dordii devam bagimlilik ve son besi normatif
bagimlilik alt boyutunda bulunmaktadir. SPSS 23.0 paket programinda yapilan
giivenirlik kestirimi sonucu elde edilen deger Cronbach Alpha katsayisi .931°dir.

Olgegin yap1 gecerliginin belirlenmesi amaciyla DFA uygulanmustir.

Son giivenirlik ve yap1 gecerligi ¢alismasi i ahlaki 6l¢egi lizerinde yapilmistir.
Diger iki Olgekle ayni safhalardan gecerek hazirlanan bu Olgegin literatiire gore tek
boyutlu oldugu Ongériilmiis ve buna gore tek boyutlu DFA uygulanmistir. Bu
uygulamanin Oncesinde Ol¢egin giivenirligi Cornbach Alpha katsayisi hesaplanarak
tespit edilmis olup, bu deger .892 olarak bulunmustur. Bu deger, giivenirligin oldukga

yiiksek oldugu anlamina gelmektedir.
S6z konusu bu arastirmada yanit aranacak sorular sunlardir:

- Igsel pazarlama, orgiitsel baglilik ve is ahlakinin anlamli bir yordayicisi

midir?

- I¢sel pazarlama orgiitsel baglilik ve is ahlakini ne derecede yordamaktadir?

3.2. ARASTIRMANIN AMACI

Son yillarda artan uluslararasi rekabet ve kiiresellesme isletmelerin pazarlama
stratejilerinin uygulama alaninin sadece dis miisteriler olmadigma iliskin yaklagimi
benimsemelerine ve miisteri taleplerine ulagsmada en Onemli etken olan isletme
calisanlarinin yani i¢ miisterinin pazarlama stratejilerindeki uygulanabilirligini dikkate
almaya basladiklar1 goriilmektedir. Ozellikle hizmet isletmelerinde dis miisteri
memnuniyeti, i¢ miisteri yani ¢alisanin tatmin edilmesi ile miimkiin olmaktadir. Bu
durumda igsel pazarlamaya islerlik kazandirmanin en etkin yolu motive olmus ve ayni

zamanda miisteri odakli bakis agisiyla hareket eden calisan1 kazanmaktan gegmektedir.

Orgiit basarisinin  ve siirekliliginin olabilmesi i¢in ¢alisanlarin  Srgiite
bagliliginin artirilmas1 gerekmektedir. Bu baglamda isletmeler c¢alisanlarinin orgiite
sadakat ve Ozveri ile baglanmasini saglayacak calismalarda bulunmasi gerekmektedir.
Bunun yam sira i ahlaki ilkelerinin isletme ici iliskilerde benimsenmesi calisanlarin

motivasyonunu arttirdigr (Ilhan, 2005: 264) calisana deger verme énemli olma hissinin
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giidiileyici yonii (Onaran, 1981: 15°den akt. ilhan, 2005: 264) dikkate alindiginda
calisanlara deger verilmesi performanslarinin takdir edilmesi motivasyonlarini arttirdigt

soylenmektedir (ilhan, 2005: 264).

Bu arastirmanin amaci, otel ¢alisanlariin i¢sel pazarlama felsefesi kapsaminda
misteri olarak benimsenmeleri ve bu felsefenin orgiitsel baghlik ile is ahlaki lizerine

etkileri incelenmektedir.

3.3. ARASTIRMANIN ONEMIi

Hizmet pazarlamasi kapsaminda var olan otel isletmelerinin daha iyi hizmet
sunmalarini saglayacak ¢alisanlarin, isletme tarafindan birer miisteri olarak goriilmeli ve

degerli olarak hissettirilmelidir.

Mutlu ve motive edilmis calisan dis miisteri iizerinde olumlu etkiler
yaratacaktir. Bu durumda orgiit ile 6zdeslesme ve 6rgiit icerisinde temel inang ve deger
yargilar1 dogrultusunda is ahlaki felsefesini benimsemeleri isletmenin rekabet durumunu

giiclendirecektir.

Bu calismada, ic¢sel pazarlamanin Orgiitsel baglilik ve is ahlaki iizerindeki

etkisini ortaya koyma acisindan katki saglamaktadir.

3.4. ARASTIRMANIN VARSAYIMLARI

I¢sel pazarlamanin temel amacmin dis miisteri tatmini en yiiksek diizeye
¢ikarmak oldugu varsayimindan yola cikarak; calisan motivasyonunu yiiksek tutmak,
miisteri tatminini artirict faaliyetlerde bulunmak, calisanlar arasi koordinasyon ve
biitiinlesmenin saglanmasi ile miimkiin olacagi varsaymmi benimsenmistir. Is giicii
yogun hizmet isletmelerinde miisteri ile dogrudan iletisim i¢inde olan ¢alisanin tutum ve
becerisi, verilen hizmetin kalitesini gdsterecektir. Bu nedenle moral ve motivasyonu
yiiksek calisanin dis miisteri iizerinde olumlu etkiler biraktigi konusundaki varsayimlar

benimsenmistir.

Igsel pazarlamanin basarili bir sekilde uygulanmasi calisanlarm, orgiitsel
baglilik, calisma motivasyonu, is tatminini kapsayan g¢alisma tutumlarini olumluya

cevirecegi konusunda varsayim benimsenmistir. Literatiirde Orgilitsel baghlik ile ilgili
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birgok model olmasina ragmen; bu modellerin temeli olusturan Meyer ve Allen’in
(1991), ii¢ unsurlu oOrgiitsel baglilik modeli benimsenmistir. Bu model; orgiit ile
O0zdeslesme anlami tasiyan duygusal baglilik, orgiitten ayrilmanin maliyetinin yiiksek
olacag1 ve ¢ikarlarin 6n planda oldugu devam baglilik ve son olarak ahlaki temellere

dayali normatif baglilik olarak kavramsallastirilmistir.

Isletme ahlaki ilkelerinin isletme icerisinde benimsenmesi calisan
motivasyonunu artirici nitelikte oldugu, deger gérmenin ve 6nemli olma hissinin ¢alisan
tizerinde olumlu etkiler biraktig1 konusunda varsayimlar benimsenmistir. Bu baglamda
is ahlaki, biitiin is iligkilerinde diirtistliigiin, giivenin, sayginin 6n planda olmasi ve adil

davranislar olarak degerlendirilmesi varsayimi benimsenmistir.

Arastirmacilarin, veri toplama aracindaki sorular igtenlikle yanitladiklar1 kabul

edilmistir.

Anket sorular1 besli likert 6lgegi ile gelistirilmistir.

3.5. ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI

Bu calisma Akdeniz boélgesinin yogun turist akiminin yasandigi Antalya
ilindeki Giiral Premier Tekirova adli otelde uygulanmistir. Bu uygulama iist yonetimden
alt yonetime kadar tiim ¢alisanlar1 kapsamaktadir. Kapsamin genis tutulmasinin ana
nedeni ig¢sel pazarlama, Orgiitsel baglhilik ve is ahlakinin tiim ¢alisanlar ilgilendiriyor

olmasidir.
Anket uygulamasi 2015 yaz doneminde gerceklestirilmistir.

Arastirmanin tek bir otelde gerceklestirilmis olmasi ve belirli donemlerde

calisanlarin bulunmas1 durumu ¢alismanin kisitliligi olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

3.6. ARASTIRMANIN YONTEMI

S6z konusu anketler e-posta aracilifiyla ulastirilmis ve insan kaynaklari
mudiirii tarafindan yliz ylize anket teknigiyle anketler otel ¢alisanlar1 tarafindan
doldurularak geri gonderilmistir.. Giivenilirlik, bir arastirmanin tekrarlanmasi halinde
aynt sonuglarin elde edilip edilmeyeceginin, cevaplayicilarin durumlarinda bir

degisiklik s6z konusu olmadigi silirece ayni cevaplar1 verip vermeyeceklerinin bir
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gostergesidir (Gegez, 2010: 184). Her bir soru, 1’den 5’e¢ kadar degisen (1-kesinlikle

katilmiyorum ve 5- kesinlikle katiliyorum) likert tipi dl¢ek ile degerlendirilmistir.

Icsel pazarlama 16 soru, orgiitsel baghilik 13 soru, is ahlaki 12 soru,
demografik, yas, medeni durum, egitim durumu ve aylik gelir olmak iizere toplam 46

anket sorusu bulunmaktadir.

Calisanlarin anket sorularimi rahat ve huzurlu bir sekilde cevaplayabilmeleri
icin dogru bir zamanlama secilmis, 285 adet anket sorular1 otel ¢alisanlar1 tarafindan
cevaplanmak iizere gonderilmistir ve bir siire sonra anketler toplanmistir. Igsel
pazarlama Olgeginin giivenirliginin belirlenmesi i¢in Cronbach Alpha katsayist SPSS
23.0 paket programi kullanilarak hesaplanmistir. Elde edilen giivenirlik degeri .952
olarak bulunmustur. Elde edilen deger, dlgegin giivenirliginin yiiksek oldugu anlamina
gelmektedir. Sonraki adimda Olgegin yap1 gegerliginin belirlenmesi amaciyla DFA
uygulanmistir. Orgiitsel baglilik 6lceginin SPSS 23.0 paket programinda yapilan
giivenirlik kestirimi sonucu elde edilen deger Cronbach Alpha katsayist .931’dir.
Sonraki adimda 6lgegin yapr gegerliginin belirlenmesi amactyla DFA uygulanmistir. Is
ahlaki 6l¢eginin giivenirligi Cornbach Alpha katsayist hesaplanarak tespit edilmis olup,
bu deger .892 olarak bulunmustur. Elde edilen deger, 6lgegin giivenirliginin yiliksek
oldugu anlamina gelmektedir. Sonraki adimda tek boyutlu DFA uygulanmistir.

3.6.1. Arastirmanin Modeli

Calismamizin ana modeli Sekil 3.1°de gosterilmektedir.

Sekil 3.1: Arastirmanin Modeli

Orgiit bag.
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Arasgtirma kapsaminda gelistirilen Olgeklerin  gecerlik ve  giivenirlik
analizlerinin yapilmasinin ardindan alt problemlere yanit bulunabilmesi, bir diger
ifadeyle orgiitsel baglilik ve is ahlaki bagimli degiskenlerinin i¢sel pazarlama bagimsiz
degiskeni tarafindan yordama durumunun tespit edilmesi amaciyla yapisal esitlik
modeli c¢alismast yapilmistir. Yapisal esitlik modeli, sadece bir istatistik teknigi
olmasindan ziyade bircok istatistiksel yontemin genel adidir (Kline, 2005). Yapisal
esitlik modeli, en basit anlatimla faktor analizi ve regresyon analizinin bir uzantisidir.
Bunun sebebi, regresyondaki yordayici yapisal iliskilerle faktér analizindeki gizil

yapilar1 bir araya getirmesidir (Stimer, 2000).

Sekil 3.1’de gosterilen arastirma modeli temel alinarak igsel pazarlamanin

orgiitsel baglilik ve is ahlaki iizerine etkisini yordayan hipotezler su sekildedir:

Berry (1981) igsel pazarlamayi, ¢alisanlar1 birer miisteri gibi géren ve miisteri
zihniyetiyle hareket etmelerine imkan saglayan bir iletisim araci olarak ifade etmektedir.
(Isler ve Ozdemir, 2010: 117) Igsel pazarlamanin temel amaci, dis miisteri tatminini en
yiiksek diizeye ¢ikarmaktir (Varinli, 2006: 114). Bir hizmet isletmesinde insan kalitesine
yatirim yapma, iiriin kalitesine yatirnm yapmadir. Leonard L. Berrey bu agiklamasiyla
hizmet sektoriindeki miisteri ile dogrudan iletisime gegen c¢alisanin (i¢ miisteri) dnemini
vurgulamaktadir. I¢sel pazarlama, isgiicii yogun hizmet isletmelerinde hizmeti sunan
calisaninin tutumu ve becerisi, verilen hizmetin kalitesini belirleyecektir (Varinli, 2006:
107). Igsel pazarlama, i¢c miisteri motivasyonunu en iist diizeyde tutma, dis miisteri
tatminini arttirma, isletmedeki fonksiyonlar arasi koordinasyonun ve biitiinlesmenin
saglanmasidir (Refig and Pervaiz, 2000: 455;’den akt. Coban: 2004: 91-92). Basaril1 bir

i¢sel pazarlama, dig miisteri tatminini olumlu etkilemektedir (Ene, 2013: 70).

Calisanlarin gerekli bilgi ve becerilere sahip olmalari, isletmelerin basaril
olmalar1 icin yeterli degildir. Isletmelerin basaris;; bu bilgi ve beceriye sahip
calisanlarin, bu &zelliklerini islerine yansitabilmeleriyle miimkiin olmaktadir. Orgiitsel
baglilik, orgiit iiyesi olarak kalma ve Orgiit icin goniilden ¢aba sarf etme arzusu ile
orgiitiin hedef ve degerlerini benimseme olgularinin biitiiniidiir (Dubin vd., 1975’den
akt. Benligiray 2010: 202). Steers (1981) ise oOrgiitsel baghiligi, calisanlar ile orgiit
arasindaki bagm bir gostergesi olarak, Orgiitin amaclarina ulagmasi ve basari

gosterebilmesi i¢in ¢alisanlarin bu yonde gostermis olduklari istek ve ¢abalardan olusan
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duygusal bir iliski olarak ifade etmektedir (Seyhan, 2014: 8). Literatiirde Orgiitsel
baglilik ile ilgili birgcok model olmasina ragmen; bu modellerin temeli olusturan Meyer
ve Allen’in (1991), {i¢ unsurlu orgiitsel baglilik modeli benimsenmistir. Bu model; 6rgiit
ile 6zdeslesme anlami tagiyan duygusal baglilik, 6rgiitten ayrilmanin maliyetinin yiiksek
olacagi ve cikarlarin 6n planda oldugu devam baglilik ve son olarak ahlaki temellere
dayali normatif baglilik olarak kavramsallastirilmistir. (Isler ve Ozdemir 2010: 120)
I¢sel pazarlamanim basarili uygulanmas1 durumunda, calisanlarin orgiitsel baglilik, is
katilimi, anlasma motivasyonu ve is tatmini kapsayan is tutumlarini olumlu
etkilemektedir. (Carauna ve Calleya 1998’den akt. Isler ve Ozdemir, 2010: 120-121).
Orgiitsel baglhilik ile ilgili yapilan calismalarin sonucunda orgiitsel baglilign is
performansi {izerinde olumlu etkiye sahip oldugu belirlenmistir (Candan ve

Cekmecioglu, 2009: 42).

Isletmelerde ahlak, ortak karar alma durumunda degerlerin yansitilmasidir. Bu
baglamda bu kavrami temelini anlamak &nemli olmaktadir (Ozdemir ve Yaman, 2008:
84). Bu durumda is ahlaki, gerekirse, 6diilii 6nemsemeksizin gerek kadin gerekse erkek
her calisanin bazi temel inanglarin1 ve temel moral degerlerini yaptiklar1 calismalara
yansitmalaridir. (Attwell, 1998: 79°den akt. Ozdemir ve Yaman, 2008: 84). is ahlaki
genel ahlak gibi olup, genel ahlakin is hayatina uyarlanmas1 demektir. Is diinyasinda
dretim ve tiiketim, mal ve hizmet siirecindeki dogrular ve yanlslar olarak
tammlanmaktadir (Alayoglu vd., 2012: 9). Is ahlaki genel olarak 6zel girisimcilerin
mal-hizmet iiretimi ve satisinda ahlaki davranmalarinin 6nemi tizerinde durmaktadir
(Ozen, 2011: 183). Bu siirecte ekonomik basarrya ulasmada ahlak 6nemsiz bir arag
olarak suistimal edilmemelidir (Ozgener, 2000: 176). isletme ahlaki ilkelerinin isletme
icerisinde benimsenmesi c¢alisan motivasyonunu artiricit nitelikte oldugu, deger
géormenin ve Onemli olma hissinin ¢alisan {izerinde olumlu etkiler biraktigi
goriilmektedir.(Ilhan, 2005: 264) Bu baglamda is ahlaki, biitiin is iliskilerinde
diirtistliiglin, giivenin, sayginin 6n planda olmasi ve adil davraniglar olarak

degerlendirilmesi gerekmektedir. (Gok, 2008: 7)

Bu teorik altyapiya dayali olarak igsel pazarlamanmn orgiitsel baglilik ve is

ahlakini1 yordamasina yonelik gelistirilen hipotezler su sekildedir:
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H;: Igsel pazarlama, orgiitsel baglilik ve is ahlakinin anlamli bir yordayicisi

midir?

H,: I¢sel pazarlama orgiitsel baglilik ve is ahlakini ne derecede yordamaktadir?

3.6.2. Arastirma Evreni ve Orneklem

Ana kiitle, Antalya’da bulunan bes yildizli bir otel c¢alisanlarindan
olugmaktadir. Kat Hizmetleri, Camasirhane, F&B (Barlar, Servis), Aquapark,
Muhasebe, Satinalma Mutfak ve On Biiro departmanlarindan olusan 966 kisilik bir

havuzdan veri alinmistir.

Ancak ana kiitlenin ¢ok genis olmasi dolayisiyla Ornekleme yontemine
basvurulmus ve tesadiifi olmayan ornekleme yoOntemlerinden kolayda ornekleme
yontemi kullanilmistir. Bu nedenle arastirma Giiral Premier Tekirova otel calisanlar

olan 285 otel ¢alisaniyla sinirl tutulmustur.

3.6.3. Veri Toplama Yontemi

Arastirmaya iliskin gerekli olan verilerin toplanmasi birinci derece veri
toplama yontemlerinden olan anket yonteminden yararlanilmistir (Tokol, 2010: 45).
Anket yonteminin uygulanmasinda Giiral Premier Tekirova oteline anket formu e-mail
yoluyla gonderilmis ve otel ¢alisanlar tarafindan yiiz yiize anket teknigi ile anket otel
calisanlar1 tarafindan doldurularak geri gonderilmistir. 285 adet anket iki aylik siire

sonunda cevaplanarak geriye donmiistiir.

3.6.4. Anket Formunun Diizenlenmesi

Calismaya iliskin olusturulan anket formu ii¢ bélimden olusmaktadir. Igsel
Pazarlama Olgegi, toplam 16 maddeden olusmaktadir. Olgegin ilk dért maddesi vizyon
gelistirme alt boyutu (1-4), sonraki dort maddesi ddiillendirme alt boyutu (5-8), sonraki
dort maddesi kurumsal iletisim (9-12) ve son dort maddesi ise kariyer gelistirme (13-16)
alt boyutlari igin yazilmustir. Orgiitsel baglilik dlgegi ise 13 maddeden olusmaktadir. Bu
maddelerden ilk dordli duygusal bagimlilik (1-4), sonraki dordii devam bagimlilik (5-8)
ve son besi normatif bagimlilik (9-13) alt boyutunda bulunmaktadir. Is ahlaki 12
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maddeden olusmaktadir. Son olarak demografik 6zellikler (yas, cinsiyet, medeni durum,
egitim durumu, aylik geliri) olmak iizere anket formu cevaplandirilmaya hazir

olusturulmustur.

3.7. VERILERIN ANALIZI

Bu calisma kapsaminda; Oncelikle icsel pazarlama, oOrgiitsel baghlik ve is
ahlakiin oOl¢lilmesi amaciyla ti¢ farkli dlgek gelistirilmistir. Gelistirilen 6lgeklerdeki
maddeler, her bir gizil degiskenin kuramsal alt boyutlar1 géz 6niine alinarak yazilmistir.
Her bir dlgegin gecerlik-giivenirlik calismas1 ayr1 ayr1 asagida agiklanmustir. Olgeklerin
giivenirlik katsayilart SPSS 23.0 paket programiyla belirlenirken, gecerlik belirleme
amacli yapilan dogrulayici faktor analizi igin Mplus programi kullanilmistir. Olgeklerin
gecerlik-glivenirlik analizlerinin yapilasinin ardindan alt problemler c¢ercevesinde
yapisal esitlik modeli ¢alismasi yiiriitilmiistiir. Bu ¢alismalarin analizleri ise LISREL

8.80 paket programiyla gerceklestirilmistir.

3.8. ARASTIRMA BULGULARI

Arastirma bulgular kapsaminda katilimeilarin demografik 6zelliklerine iliskin
bulgular, faktor analizi, giivenirlik analizi, ki-kare ve yapisal esitlik modeli bulgular1 yer

almaktadir.

3.8.1. Katihmcilarin Demografik Ozelliklerine iliskin Bulgular

Calisma kapsaminda oOncelikle veri toplanan 257 kisilik grubun betimsel
istatistikleri raporlanmigtir. Katilimcilarin cinsiyet dagilimlar1 asagidaki tablo 3.1°de

goriilmektedir.

Tablo 3.1: Katilimcilarin Cinsiyet Dagilimlari

Frekans Yiizde (%)
Kadin 86 33,5
Erkek 163 63,4
Toplam 249 96,9
Yanitlamayan 8 3,1

Genel Toplam 257 100,0
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Tablo 3.1.’e gore, arastirmaya katilanlarin %63.4°1 erkek, %33.5°1 ise kadindir.
Cinsiyetlerine dair soruya yanit vermeyenlerin oraninin ise %3.1 oldugu goriilmektedir.
Diger bir ifadeyle arastirma katilimcilarinin 163’1 erkek, 86’s1 kadin katilimcilardan
olusmaktadir. Arastirma katilimcilarinin cinsiyet Ozelliklerine gbre oranlarina
bakildiginda, arastirmada erkek katilimcilarin daha fazla oldugu goriilmektedir. 8

katilimct ise bu soruya yanit vermemistir.

Katilimcilarin yaglaria gore dagilimlari tablo 3.2.”de goriilmektedir.

Tablo 3.2: Katilimcilarin Yas Dagilimlart

Frekans Yiizde (%)
30 ve alt1 144 56,0
31-40 87 33,9
41-50 18 7,0
50 ve tizeri 1 0,4
Toplam 250 97,3
Yanitlamayan 7 2.7
Genel Toplam 257 100

Yukaridaki tabloda, katilimcilarin farklt yas gruplarindaki dagilimlar
gorilmektedir. Buna gore, 30 yas ve altindakilerin orami %56’dir. 31-40 yas
araligindaki katilimcilarin %33.9’luk bir orana sahip olduklar1 goriilmektedir. Yaslar
41-50 araliginda olanlarin oram1 %7 ve 50 ve lzeri ise %0.4 olarak bulunmustur.
Katilimeilarin %2.7’si ise bu soruyu yanitlamamuslardir. Baska bir ifade ile, bu yas
grubunun sirasi ile 144 kisi ile 30 ve alt1 yas grubu, 87 kisi ile 31-40 yas grubu, 18 kisi
ile 41-50 yas grubu, 1 kisi ile 50 ve iizeri yas grubu izlemektedir. Arastirma
katilimcilarinin yas grubu oranlarina bakildiginda, arastirmaya 30 ve alt1 arasi kisilerin
katilim diizeyinin daha fazla oldugu goézlenmektedir. 7 katilimci ise bu soruya yanit

vermemistir.

Katilimcilarin medeni  durumlarina goére dagilimlar1  tablo 3.3.°de

goriilmektedir.
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Frekans Yizde (%)
Bekar 142 55,3
Evli 107 41,6
Toplam 249 96,9
Yanitlamayan 8 3,1
Genel Toplam 257 100,0
Tablo 3.3.te, katilimcilarin medeni durumlarinin  frekans analizi

goriilmektedir. Buna gore katilimcilarin %55.371 bekarken, %41.6’s1 evlidir. Bu soruya

yanit vermeyenlerin orani ise %3.1 olarak bulunmustur. Baska bir ifade ile arastirma

katilmecilarindan 142 kisi bekar oldugunu ifade etmistir. Ikinci sirada arastirma

katilimcilarindan 107 kisi ise evli oldugunu belirtmistir. Bu durumda medeni durum

degiskeni itibari ile yapilan inceleme sonucunda bekar katilimeilarinin oraninin, evli

katilimcilardan daha yiiksek oldugunu sdylemek miimkiindiir. 8 katilime1 ise bu soruya

yanit vermemistir.

Katilimeilarin egitim durumlarina dair tablo 3.4.’te goriilmektedir.

Tablo 3.4: Katilimcilarin Egitim Durumlari

Frekans Yiizde
Hkégretim 60 23,3
Lise 79 30,7
Onlisans 38 14,8
Lisans 68 26,5
Lisansiistii 7 2,7
Toplam 252 98,1
Yanitlamayan 5 1,9

Genel Toplam 257 100,0

Yukaridaki tabloya gore katilimcilarin %30,7’si lise mezunudur. Lisans

mezunu olanlarin oranmin %26,5 oldugu gériilmektedir. Ilkdgretim okuyanlarn oranin

%23,3, Onlisans mezunlarinin ise %14,8°1ik orana sahip olduklar1 sonucuna ulasilmistir.
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Lisanslistii egitim gorenlerin orant ise %?2.7°dir. Bu soruya yanit vermeyen
katilimcilarin orani ise %1.9 olarak bulunmustur. Bu durumda lise mezunu olanlarin
toplam katilimcilar arasindaki payr oldukga yiiksek olup, ikinci sirada lisans, tigiinci
sirada ilkégretim, dordiincii sirada Onlisans ve son olarak lisansiistii mezunlar1 yer

almaktadir. 5 katilimei ise bu soruya yanit vermemistir.

Arastirmaya katilanlarin aylik gelirlerinin dagilimi tablo 3.5.’te goriilmektedir.

Tablo 3.5: Katilimcilarin Aylik Gelirleri

Frekans Yiizde (%)

1500 TL ve alt1 125 48,6
1501-2500 TL 106 41,2
2501-3500 TL 12 4,7
3501-4500 TL 1 0,4
4500 TL tizeri 3 1,2
Toplam 247 96,1
Yanitlamayanlar 10 3,9
Genel Toplam 257 100,0

Arastirmaya katilanlarin  aylik gelirlerinin  dagilimi yukaridaki tabloda
gorilmektedir. Buna gore 125 katilimcinin %48.6’s1 1500 TL ve altinda bir gelire
sahiptir. Geliri 1501 ile 2500 TL arasinda olan 106 katilimcinin oran1 % 41.2°dir. 12
katilmcinin %4.7°si 2501 ile 3500 TL arast gelire sahipken, 3501-4500 TL araliginda
gelire sahip olan 1 katilimecmin oranmin %0.4 oldugu goriilmektedir. Katilimcilardan
4500 TL wve ftizeri gelire sahip olan 3 katilimcinin oram1 %1.2, bu soruyu

yanitlamayanlarin orani ise %3.9 olarak bulunmustur.

3.8.2. Faktor Analizi ve Arastirmada Kullamlan Ol¢eklerin Giivenirlik Degerleri

Calisma kapsaminda betimsel istatistiklerin raporlanmasinin sonrasinda
kullanilan Slgeklerin gegerlik-giivenirlik analizi yapilmistir. Gegerlik, bir 6l¢gme aracinin
amacima hizmet etme derecesiyle ilgili bir kavramdir. Giivenirlik ise 6l¢gme aracinin

hatalardan ariniklik derecesini vermektedir.
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Olgme araglarinin gegerliginin tespit edilmesi amaciyla éncelikle maddelerden
iki alan uzmanina ve bir dlgme-degerlendirme uzmanina gosterilmistir. Teknik yonden
maddelerin uygunluguna uzmanlar tarafindan karar verilmesinin ardindan Olgeklerin
yap1 gegerliginin test edilmesi i¢in faktor analizi uygulanmistir. Faktor analizi, birbiriyle
iligkili olan ¢ok sayida faktérden daha az sayida ve anlamli yeni degiskenler ortaya
cikarmay1 amaglayan istatistiksel bir yontemdir. A¢imlayict ve dogrulayici olmak tizere
iki cesittir. Eger Olgiilmesi amaglanan gizil degiskenin faktor yapisina iliskin kuramsal
bir bilgi yoksa agimlayici faktor analizi kullanilarak gizil degiskenin boyutlulugu ortaya
konulur. Dogrulayict faktor analizi (DFA) ise, dlgme aracinin faktdr yapisini ortaya
koymak ya da literatiire dayali olarak ongoriilen faktor yapisini dogrulamak amaciyla

kullanilir (Cokluk, Sekercioglu ve Biiyiikoztiirk, 2012).

Bu calisma kapsaminda; oncelikle i¢sel pazarlama, Orgiitsel baghilik ve is
ahlakimin oOlg¢lilmesi amaciyla ii¢ farkli 6lgek gelistirilmistir. Gelistirilen Slgeklerdeki
maddeler, her bir gizil degiskenin kuramsal alt boyutlar1 g6z oniine alinarak yazilmistir.
Her bir 6lcegin gecerlik-giivenirlik ¢alismasi ayri ayr asagida agiklanmistir. Olgeklerin
giivenirlik katsayilart SPSS 23.0 paket programiyla belirlenirken, gecerlik belirleme
amacli yapilan dogrulayici faktor analizi i¢in Mplus programi kullanilmistir. Olgeklerin
gecerlik-glivenirlik analizlerinin yapilmasinin ardindan alt problemler g¢ercevesinde
yapisal esitlik modeli ¢alismasi yiirtitiilmiistiir. Bu c¢aligmalarin analizleri ise LISREL

8.80 paket programiyla gerceklestirilmistir.

Igsel Pazarlama Olgegi, toplam 16 maddeden olusmaktadir. Olgegin ilk dort
maddesi vizyon gelistirme alt boyutu, sonraki dért maddesi 6diillendirme alt boyutu,
sonraki dort maddesi kurumsal iletisim ve son dort maddesi ise kariyer gelistirme alt
boyutlar1 i¢in yazilmigtir. Maddelerin kuramsal olarak bu alt boyutlara uygunluklarma
iki alan uzman tarafindan bakilmistir. Ayrica maddelerin anlasilirliklar1 ve teknik
olarak uygunluklarinin belirlenmesi amaciyla bir Tirk Dili ve bir 6lgme ve
degerlendirme uzmanmin goriislerine bagvurulmustur. Tiim uzmanlarin goriisleri
sonucu Olgege nihai hali verilerek &lgek 285 otel calisanina uygulanmistir. Olgegin
giivenirliginin belirlenmesi i¢in Cronbach Alpha katsayis1 SPSS 23.0 paket programi
kullanilarak hesaplanmistir. Elde edilen gilivenirlik degeri .952 olarak bulunmustur.
Elde edilen deger, dlgegin giivenirliginin yiiksek oldugu anlamina gelmektedir. Sonraki

adimda Olcegin yap1 gegerliginin belirlenmesi amaciyla DFA uygulanmistir. DFA
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modelinin veriye uyumunu test etmek amaciyla dncelikle elde edilen ki-kare degerine
bakilir ve bu degerin anlamli olmamasi beklenir. Ancak, ki-kare oOrneklem
biiyiikliigiinden etkilenen ve bu nedenle yanli sonuglar veren bir analizdir. Orneklem
blytikligl 200’Un altinda oldugunda ki-kare degeri azalirken, biiylik 6rneklemlerde bu
deger de artmaktadir. Bu nedenle bu deger serbestlik derecesine (sd) boliiniir. Elde
edilen degerin 2.5’in altinda olmasi1 “iyi uyum’u, 5’in altinda olmasi ise kabul edilebilir
uyumu igaret eder. Buna ragmen, ki-kare testi orneklem biiylikliigline bagliligindan
dolay1 iyilik uyumunun degerlendirilmesi i¢in ¢ok ideal degildir. Ancak geleneksel
olarak rapor edilir ve diger uyum indeksleriyle desteklenir. (Cokluk, Sekercioglu ve

Biiyiikoztiirk, 2012).

Igsel Pazarlama olcegi icin elde edilen ki-kare/sd degerleri tablo 3.9.°da
goriilmektedir. Bu deger 5’in altinda bulunmus olup kabul edilebilir model-veri
uyumuna isaret eder. Elden edilen uyum istatistiklerinden RMSEA degerinin .96 oldugu
goriilmektedir. Bu deger, modelle veri seti arasinda zayif uyum oldugu anlamina gelir.
CFI degerinin ise .90 oldugu goriilmektedir. Literatiire bakildiginda bu deger, model-
veri arasinda iyi uyum oldugu anlamina gelmektedir (Tabachnick ve Fidell, 2001).
SRMR degeri ise .048 olarak hesaplanmistir. Brown (2006) ve Byrne (1994)’e gore
.05’ten kiiclik degerler milkemmel model-veri uyumuna isaret eder. Tiim bu model-veri
uyumuna dair istatistiklerin yorumu dogrultusunda model-veri uyumunun kabul

edilebilir derecede oldugu, dolayisiyla 6lgegin dogrulandigi sonucuna varilmaigtir.

Uygulanan DFA analizi sonucu elde edilen uyum istatistikleri ve yorumlari
tablo 3.9.’da goriilmektedir. DFA sonucu maddelerin ait olduklar1 faktorlere ait faktor

yiikii degerleri ise asagidaki tabloda goriilmektedir.
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Tablo 3.6: Igsel Pazarlama Olcegi DFA Modeli igin Standardize Edilmis Faktor

Yiikleri
Faktor Yiikleri
Maddeler Vizyon Gelistirme Odiillendirme Kurumsal Iletisim  Kariyer Gelistirme
1 0.737*
2 0.803*
3 0.776*
4 0.741*
5 0.631*
6 0.783*
7 0.825*
8 0.806*
9 0.811*
10 0.763*
11 0.799*
12 0.773*
13 0.758*
14 0.791*
15 0.800*
16 0.840%*

Standardize edilmis faktor ytikleri, O ile 1 arasinda deger alabilirler. Yukaridaki
tabloda goriildiigi lizere, dort boyutlu i¢sel pazarlama 6l¢eginin faktor yiikleri .631 ile
.840 arasinda deger almaktadir. Bu degerler ne kadar biiyiik olursa, gizil degiskenin
maddelerde agikladigr varyans da o kadar biiyiik olur. Bir baska ifadeyle, bir maddenin
faktor yiikkii 1’e ne kadar yaklasirsa o madde ait oldugu boyutu daha iyi Olger.
Tabachnick ve Fidell (2001)’ e gore faktor yiikleri igin kritik smir .32°dir. Yani bu
degerin altinda olan maddeler 6l¢ekten ¢ikarilmalidir. Tabloya gore Olcekte yer alan
maddelerin tamami1 bu kritik degerden biiyiik olup .05 diizeyinde istatistiksel olarak
anlamlidir. Sonug olarak bu 6l¢ekte yer alan maddelerin tamaminin bulunduklari alt

boyutu dlgmeye hizmet ettigi ve dl¢ekte kalmalar1 gerektigi sonucuna ulagilmistir.

Orgiitsel baglilik dlgegi ise 13 maddeden olugsmaktadir. Bu maddelerden ilk
dordii duygusal baglilik, sonraki dordii devam bagimlilik ve son besi normatif
bagimlilik alt boyutunda bulunmaktadir. Her alt boyut i¢in maddeler, literatiir
incelenerek yazilmis olup iki alan uzmanimin goriislerine sunulmustur. Alan

uzmanlarinin onaymin ardindan bir Tiirk Dili ve bir 6lgme ve degerlendirme uzmaninin
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goriigleri dogrultusunda son hali verilerek 285 otel ¢alisanina uygulanmistir. SPSS 23.0
paket programinda yapilan giivenirlik kestirimi sonucu elde edilen deger Cronbach
Alpha katsayist .931°dir. Olgegin yap1 gecerliginin belirlenmesi amaciyla DFA
uygulanmistir. Model-veri uyumunu test etmek amaciyla 6ncelikli olarak incelenen ki-
kare testinde ki-kare/sd degerinin 5’in altinda oldugu, bu degerin kabul edilebilir uyuma
isaret ettigi sonucuna ulagilmistir. Elde edilen uyum istatistiklerinden RMSEA’nin .079
oldugu goriilmektedir. Literatlirde, .08’in altindaki RMSEA degerlerinin model-veri
arasinda “iyi” uyumu gosterdigi bilinmektedir (Joreskog ve Sorbom, 1993; Siimer,
2000). Bir diger uyum istatistigi CFI’dir. Bu deger .955 olarak hesaplanmistir. Stimer
(2000)’e gore bu deger model-veri arasinda miikkemmel uyuma isaret eder. Son olarak
.045 olarak hesaplanan SRMR degeri, bu deger .05’ten kii¢iik oldugu i¢in yine
mitkemmel uyuma isaret eder. Tiim bu uyum istatistiklerine bagli olarak model-veri
uyumunun olduk¢a iyi oldugu sonucuna varilmistir. Bir diger ifadeyle oOlgek
dogrulanmistir. Elde edilen model-veri uyum istatistikleri ve yorumlar1 asagida tablo
3.9.°da goriilmektedir. DFA sonucu maddelerin ait olduklar: faktorlere ait faktor yiikii

degerleri ise agsagidaki tabloda goriilmektedir.

Tablo 3.7: Orgiitsel Baglhlik Olgegi DFA Modeli igin Standardize Edilmis Faktor

Yiikleri
Faktor Yiikleri
Maddeler Duygusal Baglilik Devam Baglilik Normatif Baglilik

1 0.782%*

2 0.857%*

3 0.867*

4 0.846%*

5 0.593*

6 0.737*

7 0.659*

8 0.781*

9 0.699*
10 0.740*
11 0.824*
12 0.790*
13 0.680*

*p<.05
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Standardize edilmis faktor yiiklerinin O ile 1 arasinda deger alabildigi
bilinmektedir. Yukaridaki tabloda gorildigli {tizere, ti¢c boyutlu Orgiitsel baglilik
Olceginin faktor yiikleri .593 ile .867 arasinda deger almaktadir. Bu degerler ne kadar
bliyiik olursa, gizil degiskenin maddelerde agikladig1 varyans da o kadar biiyiik olur. Bir
baska ifadeyle, bir maddenin faktor yilikii 1’e ne kadar yaklasirsa o madde ait oldugu
boyutu daha iyi Olger. Tabloya gore Olcekte yer alan maddelerin tamami .32 kritik
degerinden biiyiik olup .05 diizeyinde istatistiksel olarak anlamlidir. Sonug olarak bu
Olcekte yer alan maddelerin tamaminin bulunduklar1 alt boyutu 6lgmeye hizmet ettigi ve

Olcekte kalmalari gerektigi sonucuna ulagilmstir.

Son giivenirlik ve yap1 gecerligi ¢aligmasi i ahlaki 6lgegi lizerinde yapilmistir.
Diger iki Ol¢ekle ayni sathalardan gegerek hazirlanan bu 6lcegin literatiire gore tek
boyutlu oldugu oOngoriilmiis ve buna gore tek boyutlu DFA uygulanmistir. Bu
uygulamanin Oncesinde olgegin gilivenirligi Cornbach Alpha katsayisi hesaplanarak
tespit edilmis olup, bu deger .892 olarak bulunmustur. Bu deger, giivenirligin oldukca
yiiksek oldugu anlamina gelmektedir. Uygulanan DFA sonucunda, model-veri uyumunu
test etmek i¢in Oncelikle ki-kare/sd degerine bakilmis, bu degerin 5’in iizerinde olmasi
nedeniyle zayif model-veri uyumuna isaret ettigi sonucuna ulasilmistir. Elde edilen
RMSEA, model ile veri arasinda kabul edilebilir bir uyum oldugunu gostermektedir.
CFlise .901 olarak hesaplanmistir. Tabachnick ve Fidell (2001)’e gore bu deger .090’1n
tizerinde oldugu i¢in bu iyi uyuma isaret etmektedir. Son olarak .063 olarak hesaplanan
SRMR degerinin .08’den kiigiik olmasi dolayisiyla 1yi uyuma isaret ettigi (Brown,
2006) sonucuna varilmistir. Dolayisiyla elde edilen uyum istatistikleri oOlgekle
ongoriilen modelin uyumlu oldugunu, yani 6l¢egin dogrulandigin1 gostermektedir.
DFA analizi sonucu elde edilen uyum istatistikleri ve yorumlar1 tablo 3.9.°da
goriilmektedir. DFA sonucu maddelerin ait olduklar1 faktorlere ait faktor yiikii degerleri

ise asagidaki tabloda goriilmektedir.



54

Tablo 3.8: Is Ahlaki Ol¢egi DFA Modeli i¢in Standardize Edilmis Faktor Yiikleri

Maddeler Faktor Yiikleri
1 0.683*
2 0.691*
3 0.549*
4 0.536*
5 0.701*
6 0.797*
7 0.677*
8 0.698*
9 0.511%*
10 0.727*
11 0.699*
12 0.808*

Yukaridaki tabloda, is ahlaki ol¢eginin faaktor yiikleri goriilmektedir. Bu
degerlerin .511 ile .808 arasinda istatistiksel olarak anlamli degerler aldiklar
goriilmektedir. Bu degerlerin tamami, maddenin belirlenen boyutta kalmasi nihai
kararina ulasilan .32’lik kritik faktor yiik sinir degerinin iizerindedir. Dolayisiyla

maddelerin tamaminin nihai dl¢ekte yer almasina karar verilmistir.

Tablo 3.9: Olgeklerin Dogrulayict Faktdr Analizi sonucu elde edilen model-veri uyum

istatistikleri
Uyum Istatistikleri
Olgegin Ad1 Ki-kare/sd RMSEA CFI SRMR
I¢sel Pazarlama 410/98 =4.2 .096 .900 .048
Orgiitsel Baglilik 142.6/51 =2.8 .079 .96 .045
Is Ahlaki 92.8/14 = 6.6 .074 91 .063

3.8.3. Yapisal Esitlik Modeli
1. I¢sel pazarlama, érgiitsel baghlik ve is ahlakinin anlamli bir yordayicisi
midir?

2. icsel pazarlama orgiitsel baghlik ve is ahlakim ne derecede

yordamaktadir?
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Arastirma  kapsaminda gelistirilen Olgeklerin  gegerlik ve  gilivenirlik
analizlerinin yapilmasinin ardindan alt problemlere yanit bulunabilmesi, bir diger
ifadeyle orgiitsel baglilik ve is ahlaki bagimli degiskenlerinin i¢sel pazarlama bagimsiz
degiskeni tarafindan yordama durumunun tespit edilmesi amaciyla yapisal esitlik
modeli c¢aligmasi yapilmistir. Yapisal esitlik modeli, sadece bir istatistik teknigi
olmasindan ziyade birgok istatistiksel yontemin genel adidir (Kline, 2005). Yapisal
esitlik modeli, en basit anlatimla faktor analizi ve regresyon analizinin bir uzantisidir.
Bunun sebebi, regresyondaki yordayici yapisal iligkilerle faktor analizindeki gizil

yapilar1 bir araya getirmesidir (Siimer, 2000).

Bu calismada yapisal model uygulanirken, ti¢ farkli 6lgme modeli bir araya
getirilmistir. Bu modellerden i¢sel pazarlama, DFA sonuglarina gére dogrulanan ii¢ alt
boyuttan yani gostergeden olusmaktadir. DFA analiz sonuglarina gore orgiitsel baglilik
tic gostergeden olusurken is ahlaki tek boyutlu bir yapidir. Buradaki gizil degiskenler
(igsel pazarlama, orgiitsel baglilik ve is ahlaki) arasindaki es zamanli esitlik sistemi ise
yapisal modeli olusturur. Lisrel paket programi kullanilarak yapilan s6z konusu 6lgme
modelleri ve yapisal modelin bir araya gelmesinden olusan bu calismanin modeli

asagida goriilmektedir.

Sekil 3.2: Yapisal Esitlik Modeli
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Yukaridaki modelde, gizil degiskenlerin birbirleri arasindaki yapisal
iligkilerinin yanm1 sira gozlenen degiskenlerle olan iligkileri de ayrintili olarak
gorilmektedir. Kurgulanan modelin, .05 diizeyinde anlamli oldugu goriilmektedir.
Modelin uyumuna o6ncelikle ki-kare/sd degerinin yorumlanmasiyla baglanmalidir. Bu
deger 1.56 olarak bulunmus olup model-veri uyumunun yiiksek oldugu anlamina gelir
(1.56<2.5). Model veri uyumuna dair RMSEA degerinin ise .046 oldugu goriilmektedir.
.05’in altinda oldugu i¢in bu deger, model-veri uyumunun miikemmel oldugu anlamina
gelir. Bunun yani sira CFI degeri 1.00 ve RMR degeri ise .021 olarak bulunmustur. Bu
degerler de, RMSEA degerinin yaninda miikemmel model-veri uyumunu destekler

niteliktedir.

Gozlenen degiskenlere dair hata varyanslarmmin diisiik degerlerde oldugu
goriilmektedir. Bu degerler, .17 ile .53 arasinda degismektedir. Analiz sonucu herhangi
bir modifikasyon Onerilmemistir. Degiskenler arasinda goriilen standardize degerlerin
tamami1 .05 diizeyinde anlamlidir. Bu degerlere yapisal katsay1 ya da yapisal etki adi

verilir ve regresyon analizindeki standardize beta katsayilari gibi yorumlanirlar.

Igsel pazarlama gizil degiskeniyle gozlenen degiskenler arasindaki yapisal
katsayilar incelendiginde, vizyon gelistirme ile .84, ddillendirme ile .79, kariyer
geligtirme ile .85 ve kurum ici iletisimle ise .88’lik yap1 katsayilarmin elde edildigi
gorilmektedir. Bu degerler, gizil degisken olan i¢sel pazarlamadaki 1 standart sapmalik
bir degisimle, gozlenen degiskenlerde meydana gelecek degisimleri kendi birimleri
cinsinden ifade etmektedir. Yani, i¢sel pazarlamadaki bir birimlik degisim vizyon

gelistirmede .84’liik bir degisime neden olur (H;).

Orgiitsel baglilik gizil degiskeniyle duygusal baglilik, devam baglihgi ve
normatif baglilik gézlenen degiskenleri arasindaki yapisal katsayilar ise sirastyla, .91,
.69 ve .81 olarak bulunmustur. Bir bagka ifadeyle bu degerlerle, orgiitsel bagliliktaki bir
birimlik degisimin bu gizil degiskenlerde ne kadarlik bir degisime neden oldugu

gorilmiis olur.

Son olarak, arastirma kapsaminda asil yanit aranan, i¢sel pazarlama bagimsiz
degiskeninin Orgiitsel baglilik ve is ahlaki bagimli degiskenleri {izerindeki etkisini

gosteren yapisal model, asagida ayrica verilmistir.
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Sekil 3.3: Yapisal Esitlik Modeli

(o=

O.94

Chi-Sqgquare=30.13, df=19, P-wvalue=0.04913, BMSEA=0.04&

Yapisal modelden elde edilen esitlikler ve yapisal etkilerle bagimsiz

degiskenlerde agiklanan varyans oranlari agagida goriilmektedir.
Orgiitsel Baglilik = 0.94 * i¢sel Pazarlama

Is Ahlaki = 0.76 * i¢sel Pazarlama

Tablo 3.10: Yapisal Modeldeki Etkiler ve Bagimsiz Degiskende Agiklanan Varyans

Oranlar1
Bagimsiz Bagimh t degeri Yapisal Etki Aciklanan Hata/Bozukluk
Degisken Degisken Varyans (R?)
I¢sel Pazarlama Orgiitsel 17.76 0.94* 0.89%* 0.11
Baglilik
I¢sel Pazarlama Is Ahlaki 14.66 0.76%* 0.57% 0.43

*p<.05

Tablo 3.10.°daki yapisal etkiler incelendiginde, arastirmanin bagimsiz
degiskeni olan i¢sel pazarlamadaki bir birimlik degisimin orgiitsel baglilikta .94’liik, is
ahlakinda ise .76’lik bir degisime sebep oldugu goriilmektedir. Bu katsayilar1 ait t
degerleri orgiitsel baglilik icin 17.76, is ahlaki i¢inse 14.66 olarak elde edilmistir. I¢sel
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pazarlamanin her iki degiskene olan etkisi oldukca yiiksek olup, (H,) orgiitsel baglilik
tizerindeki etkisinin is ahlaki tizerindeki etkisine gore daha biiyiik oldugu sonucuna

ulasilmstir.

Acgiklanan varyans oranlari, yapisal etkinin (yapisal katsaymin) karesine
esittir. Bu oranlara bakildiginda, icsel pazarlamanin orgiitsel baglilikta agikladig:
varyansin .89, ig ahlakinda acikladigi varyansin ise .57 oldugu goriilmektedir. Bir baska
ifadeyle oOrgiitsel bagliliktaki degiskenligin %89’u, is ahlakindaki degiskenligin ise
%357’s1 igsel pazarlama tarafindan agiklanmaktadir. Hata/bozukluk degerleri ise, igsel
degiskenlerde agiklanamayan varyans oranlarini verir. Buna gore orgilitsel bagliliktaki
hata varyansinin .11 iken ig ahlakinda bu degerin .43 oldugu goriilmiistiir. Bu degerlere
gore oOrgiitsel baghliktaki varyansin %11°1, i¢sel pazarlamadaki varyansin ise %43’

i¢sel pazarlama tarafindan agiklanamamaktadir.

Elde edilen tiim degerler incelendiginde, arastirmanin bagimsiz degiskeni olan
i¢csel pazarlamanin Orgiitsel baglilik ve is ahlaki iizerinde istatistiksel olarak anlamli,

pozitif yonlii ve oldukea yiiksek bir etkisi oldugu sonucuna ulasilmistir.
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SONUC VE ONERILER

Bu caligmada, i¢sel pazarlamanin orglitsel baglilik ve is ahlaki iizerine olan
etkileri ele almmustir. Ozellikle hizmet sektorii kapsaminda olan otel isletmeleri
calisaninin, dogrudan miisteriyle olan iligkisi 6nem kazanmistir. Bu baglamda ¢alisanin
(ic miisteri), memnuniyeti, motivasyonu, istek ve ihtiya¢larinin karsilanmas1 dis miisteri

tizerinde olumlu etkiler biraktig1 gozlenmistir.

Kiiresellesmeyle birlikte, rekabetin hizla arttig1 giinlimiizde isletmelerin en
onemli sermayelerinin insan faktorii oldugu bilinci yayginlasmaktadir. Bu biling
dogrultusunda isletmeler calisanlarini birer miisteri olarak gérmektedirler. Tam da bu
noktada isletmeler miisteri ile dogrudan iletisim icinde olan ¢alisanini yiiksek
motivasyon, cosku ve moral ile ¢alismalarina imkan saglayacak bir iletisim araci olarak

i¢sel pazarlama isletmelerin vazgec¢ilmezi olacaktir.

Bu c¢alisma kapsaminda gereksinim duyulan birincil veriler anket
uygulamasiyla toplanmistir. Anket yonteminin uygulanmasinda Giiral Premier Tekirova
oteline anket formu e-mail yolu ile gonderilmis ve otel calisanlar1 tarafindan yiiz yiize
anket teknigi ile anket otel ¢alisanlar1 cevaplandirilarak geri gonderilmistir. Arastirmaya
katilan otel ¢alisanlarinin demografik 6zelliklerinin dagilimlarina bakildiginda, cinsiyet
dagiliminda erkeklerin, yas dagiliminda 30 ve alti, medeni durumlar1 bakimindan bekar
olanlarin, egitim durumlari bakimindan lise mezunlarinin, aylik gelirleri bakimindan
1500 TL ve alt1 olanlarin oranlarinin en yiiksek oldugu goriilmektedir. En diisiik oran ile
sirasiyla kadin ¢alisanlarin, 50 ve iizeri yasta olanlarin, evli olanlarin, lisansiistii egitim
gorenlerin ve son olarak 3501 - 4500 TL aylik gelir elde edenlerin oldugu

gorilmektedir.

Bu c¢alismada, oncelikle kullanilan Olgeklerin gecerlik-giivenirlik analizi
yapilmustir. Gegerlik, bir 6lgme aracinin amacina hizmet etme derecesi ile ilgili bir
kavram olup, glivenirlik ise 6lgme aracinin hatalardan armiklik derecesini vermektedir.
Icsel pazarlama dlgegi ile ilgili elde edilen giivenirlik degeri .952 olarak bulunmustur ve
elde edilen deger, dlgegin giivenirliginin yiiksek oldugu anlamima gelmektedir. Orgiitsel
baghlik dlcegi ile ilgili elde edilen gilivenirlik degeri .931 olarak bulunmustur ve elde
edilen deger, dlgegin giivenirliginin yiiksek oldugu anlamma gelmektedir. Is ahlaki

Olcegi ile ilgili elde edilen giivenirlik degeri .892 olarak bulunmustur. Bu deger
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giivenirligin oldukg¢a yiiksek oldugu anlamina gelmektedir. Daha sonra 6lg¢eklerin yap1

gecerliginin test edilmesi i¢in dogrulayici faktdr analizi uygulanmistir.

Icsel pazarlamanin alt boyutlarindan olan vizyon gelistirme, isletmenin
gelecekteki resmi ve istenilen konumu olarak tabir edilmektedir. Odiillendirme,
calisanin otele bagliligin1 giiclendirmek ve kurallara riayet etmelerini saglamak
amactyla cesitli odiiller verilmesi, otelde miikemmel hizmet veren ¢alisanlarina
kariyerlerinde ilerleme imkan1 saglamak, otel calisanlarinin tistlerine istek ve onerilerini
rahatlikla iletebilmeleri, ihtiya¢ halinde iist diizey yoneticilere ulasabilme kurum igi
iletisimin otel-calisan arasindaki giiven ve uyumu saglayacaktir. Bu baglamda igsel
pazarlama gizil degiskeninin alt bilesenlerine yapisal etkileri incelendiginde, en biiyiik
yapisal etkinin kurum i¢i iletisime, en diisiik etkinin ise odiillendirme bilesenine ait
oldugu saptanmistir. Bu degerler, i¢sel pazarlamadaki bir birimlik degisimin bu

gozlenen degiskenlerde ne kadarlik bir degisime neden oldugunu gosterir.

Modern pazarlama anlayisinin hakim oldugu giiniimiizde isletmeler miisteri
odakli bakis agisiyla hareket etmektedirler. Ozellikle bu durumun otel isletmelerinde
anlam kazanmasi dogrudan miisteri ile iletisim i¢inde olan ¢alisanlar1 onemsemektedir.
Istek ve ihtiyaglari karsilanmis mutlu calisan yansimasi, dis miisteri memnuniyeti
demektir. Otel isletmeleri rakipleri karsisinda dstiinlilk saglayacak igsel pazarlama
faaliyetlerinin basarili uygulanmasi1 durumunda, calisanlarin Orgiitte kalma arzusu,
orgiitle 6zdeslesme Orgiite karsi sadakat ve 6zveriyle baglanmasi tiim benligiyle calisip

orgiite olan bagliligini saglayacaktir.

Bu caligmada orgiitsel baglilik alt boyutlar1 olan duygusal baglilik, ¢alisan
otelin ortak amaci i¢in ¢aba sarf eder. Calistig1 otele duygusal bag ile bagli bulunmakta
ve calistig1 otelden disarda gururla bahseder. Calisanin kendini otelde aileden biri olarak
hissetmesini sagladig1 bu denli duygusal bagin bu ¢alisma sonucunda en yiiksek degerde
ctkmast duygusal bagliligin ne kadar 6nemli oldugunu gostermektedir. Devam baglilik,
calisanin otelden ayrilmasinin kendisine zarar verecegi bilincini olusturur. Calisanin bu
ise ihtiyag duymasi, ¢ikarlar cergevesinde otele baglilik gostermesi ve bu durum
calisanin otelde kalmasinin bir istek oldugu kadar ayni zamanda zorunluluk olarak
gormesidir. Normatif baglilik, otel ¢alisaninin sadakat bilinci ile hareket etmesi ahlaki

degerler gercevesinde gorevini yerine getirmesi ve otel calisaninin otel ile ilgili her tiirli
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problemi kendi problemi gibi hissetmesini saglayacaktir. Bu calisma kapsaminda,
orgiitsel baglilik gizil degiskeninin alt bilesenlerine yapisal etkileri incelenmistir. Bu
yapisal katsayilar orgiitsel bagliliktaki bir birimlik degisimin bu gozlenen degiskenlerde
ne kadarlik bir degisime neden oldugu gosterir. En biiyilik etkinin duygusal bagliliga, en
kiigiik yapisal etkinin ise devam bagliliga oldugu goriilmiistiir. Bu degerlerin tamaminin
.05 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu sonucuna ulasilmistir. Literatiir
taramasi sonucu elde edilen verilerin i¢sel pazarlamanin oOrgiitsel baglilik {izerine
olumlu etkileri oldugunu kanitlar niteliktedir. Mevcut c¢alisma da bu durumu

desteklemektedir.

Maksimum kara odaklanan isletmelerin kural tanimaz ve vurdumduymaz
uygulamalari, toplumun tiiketicilerin ve g¢evrenin zarar gormesi is yasaminda ahlaki
temellerin olmas1 gerektigini glindeme getirmistir. Bu gereklilik, isletmelerin sorumsuz
uygulamalarina karst onlem alinmasi ile birlikte kamusal bir yarar saglayacaktir.
Ekonomistlerin tabiri ile is ahlaki, ekonomi ile ahlak arasindaki bir evliliktir. Bu
durumda ekonomik basariya ulagsmada bu 6zel miiessesenin zedelenmemesi icin ahlak -
ekonomi ikilisinin uyumlu olmasi gerekmektedir. Sanayilesme ile birlikte ¢evreye ve
dogaya verilebilecek zararlari 6nlemek, is ahlakinin hem isletmeler hem de calisanlar

tizerinde caydirici etkisi oldugu saptanmustir.

Bu calismada otel calisanlar1 arasinda karsilikli gliven ve sorumluluk
duygusunun 6n planda oldugu, calisanlarin ise gelis-gidis saatlerine riayet etmeleri,
birbirlerine saygi cercevesinde davranmalari ve diiriist olmalari, ¢alisan i¢in ahlaki
degerlerin daha 6nemli oldugunun benimsetildigi ve bu konuda iist yonetimin diiriist
caligmalarindan dolayr c¢alisan1 6dillendirmek, saglikli ve gilivenilir is ortamini
saglamak, is ahlakina uygun davranislar sergilemis olan ¢alisanin terfi ettirilmesi gibi
ahlaki degerlerin verimlikten daha 6nemli oldugu saptanmistir. Bu baglamda igsel
pazarlamanin layikiyla uygulandigi isletmelerde is ahlaki iizerine olumlu etkiler

yarattig1 gdzlenmistir.

Istatistiksel olarak, igsel pazarlamanm her iki degisken iizerindeki etkisi
oldukga yiiksek olup, orgiitsel baglilik lizerindeki etkisinin is ahlaki tizerindeki etkisine

gore daha biiylik oldugu sonucuna ulasilmistir.
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Gelecek arastirmalar i¢in Oneriler sunlardir:
- Arastirmacilara yonelik;

- Yapilan aragtirmada, calisma grubu olarak Giiral Premier Tekirova oteli
calisanlar1 secilmistir. Gelecekte yapilacak arastirmalarin, daha kapsamli bir ¢alisma

grubu iizerinde uygulanmasiyla sonuglarin genellenebilmesi saglanabilir.

- Arastirma kapsaminda belirlenecek olan bagimli ve bagimsiz degiskenlerinin
sayisinin fazla olmasi c¢alisma konusunun daha kapsamli sonuglara ulagmasini

saglayacaktir.
- Uygulayicilara yonelik;

- Calisanlarin birer miisteri olarak goriilmesi, orgiite baglilik derecelerini ve is
ahlaki ile ilgili olarak yilda en az bir kez yapilacak arastirmalarla ve bu calisma
sonucunda elde edilen sonuglarin karsilastirilmasi, bu sonuglar dogrultusunda
calisanlarin orglite baglilik derecelerini arttirici nitelikte ¢aligmalara agirlik verilmesi, is

ahlakinin is yasamindaki 6neminin vurgulanmasi uygulayicilara yol gosterici olacaktir.

- Mevcut calismanin bes yildizli bir otelde uygulanmis olmasi ve sonucun
anlamli, pozitif yonlii ve oldukca yiiksek etki yaratmasi dort ve daha az yildizli oteller

icin yol gosterici olacaktir.
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iCSEL PAZARLAMANIN, ORGUTSEL BAGLILIK VE iS AHLAKI UZERINE

BiR ARASTIRMA

Dumlupinar Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii biinyesinde ve Dog. Dr. Ercan TASKIN danigsmanliinda,
“I¢sel Pazarlamanin Orgiitsel Baghlik ve Is ahlaki Uzerindeki Etkisi” konulu bir arastirma yiiriitmekteyiz.
Arastirmamiz, herhangi bir ticari kaygiyla degil, sadece bu konuda iilkemiz literatiiriinde goriilen eksikligi
kapatmak ve yapilacak sonraki aragtirmalara yol gdstermek maksadiyla yapilmaktadir. Bu baglamda
hazirlamis oldugumuz anketi sizlere gondermekteyiz. Anketi doldurarak sagladiginiz bilgiler kesinlikle gizli
tutulacak ve hicbir kurumla paylasilmayacaktir. Arastirma hakkindaki sorularimizi, asagidaki irtibat adresini
kullanarak bizlere yoneltebilirsiniz.

Saygilarimizla

Kudret OZGUN
DUMLUPINAR UNIVERSITESI
0 505 549 84 63

Kesinlikle Katilmiyorum Ne Katiliyorum Katihyorum Kesinlikle

Katilmiyorum Ne Katilmiyorum Katihyorum

) 2) €) “4) S))

I¢sel Pazarlama
®om 2 3 @
®»H 2 3 @

1. Otelimiz, vizyonunu biitiin ¢aliganlarla etkin bir sekilde paylasir.

2. Otelimizde degisime agik ve yenilik¢i bir iist yonetim bulunmaktadir.

3. Otelimizde ortak hedefler ¢aligsanlar arasinda birlik duygusunu yaratir. O @ & @

4. Otelimizde ig ahlaki kavrami tarafimdan paylasilan ortak bir amagtir. O @ & @

5. Otelimizin sagladigi ek kazanglar (ek 6deme, ikramiye vb.) @ 2 3 @G
caligma istegimi arttirir.

6. Otelimiz, performans 6l¢iimii ve 6diillendirme sistemleri @M 2 B @

calisanlari birlikte ¢aligmalari igin tesvik eder.

7. Otelimiz, cogunlukla otel vizyonuna katkida bulunan ¢alisanlar 6diillendirir. O @ & @
8. Otelimiz, miilkemmel hizmet saglayan calisanlarini @ 2 3 @
cabalarindan dolay1 6diillendirir.

» @ 6 &
H @ 6 @
H @ 6 @
»H @ 6 &

9. Otelimiz, ¢alisanlarla iletisime biiyiik 6nem verir.
10. Otelimizde birimimden sorumlu yetkili beni dinler, goriislerimi dikkate alir.
11. Istek ve onerilerimi yonetime rahatlikla iletebilirim.

12. Otelimizde ihtiya¢ duyuldugunda iist diizey yoneticilere ulasabilirim.

13. Otelimiz, ¢alisanlarinin bilgi ve becerilerini gelistirmeyi bir M 2 3 @G
maliyetten ziyade bir yatirim olarak goriir.
14. Otelimiz, ¢alisanlarina islerin nasil yapilmasi gerektigini o 2 3 @

degil, nigin yapilmasi gerektigini dgretir.

» @ 6 @4
» @ 6 @4

15. Otelimiz, miikemmel hizmet saglayan ¢alisanlarina ilerleme sansi verir.

16. Otelimiz, ¢alisanlarina hizmet rollerinin dnemini iletir.

(&)
(6))
(&)
(&)
(&)
(&)
(&)
(&)
)
(&)
(&)
(&)
(&)
)
(&)
(&)



Orgiitsel Baghlik

17. Calistigim otelden disarda gururla bahsediyorum.

18. Bu otelde kendimi ailenin bir pargasi gibi hissediyorum.

19. Kariyerimin kalan kismini, bu otelde ge¢irmekten mutluluk duyarim.
20. Bu otele kars1 kendimi duygusal olarak bagli hissediyorum.

21. Su an otelde ¢aligiyor olmak, bir istek oldugu kadar, ayn1
zamanda bir zorunluluk.
22. Su an otelden ayrilma karart alirsam, hayatimin biiyiik boliimii zarara ugrar.

23. Bu otelden ayrilmanin olumsuz sonuglarindan biri de
alternatiflerin azligidir.
24. Istesem de otelden ayrilmak benim i¢in zor olur.

25. Bu otelden simdi ayrilmanin, otel deki diger ¢alisanlara karsi
duydugum sorumluluklar nedeniyle yanlig olacagini
diistinliyorum.

26. Daha iyi bir is teklifi alsam bile, otelden ayrilmanin yanlis
olacagim diistintirim.

27. Bu otel sadakatimi hak ediyor.

28. Otelin problemlerini kendi problemim gibi hissediyorum.

29. Bir orgiite bagli olma degerine inantyorum.

Is Ahlaka
30. Caliganlar otelde birbirilerine kars1 diiriist ve saygilidirlar.

31. Caliganlar arasinda karsilikli gliven ve sorumluluk 6n
plandadir.

32. Diirtistliigii 6diillendiren mekanizmalarin sik sik kullanilmasi
bizi ¢caligmalarimizda motive eder.

33. Otelimizde calisanlar gegim sikintist ve ekonomik giicliiklere
ragmen yasal olmayan yollara basvurmazlar

34. 15 ahlakina uygun davranarak, sorumluluklarim yerine
getirdigimde, yonetim tarafindan terfi ettirilecegimi
diistinmekteyim.

35. Otelimizde uygun, istenilir, diiriist davraniglar sergilememizde
ornek alabilecegimiz liderimiz var.

36. Otelimizde hakkini arayan ya da haksizliklar1 ortaya koyan
calisanlar1 yoneticilerimiz destekler.

37. Ahlaki kaygilarin verimlilikten daha {istiin tutulmasi
gerektigini disiiniiyorum.

38. Otele gelig-gidis saatlerine dikkat ederim.

39. Bana verilen bir isi vaktinden 6nce tamamlarim.
40. Otelimiz i¢in goniillil hizmet etmekten kaginmam.

41. Otelimizde giivenilir ve saglikli is ortaminin oldugunu
diistinmekteyim.

Demografik Ozellikler

42. Cinsiyet: (1) Bayan (2) Erkek

43. Yasimz: (1) 30 yas ve alt1 (2) 31-40 yas (3) 41-50 yas (4) 51 ve lizeri
44. Medeni Durumunuz: (1) Bekar (2)Evli

)]
)]
(€3]
)]
)]

)]
)]

)]
(€3]

)]

@
)]
(€3]

)]
)]

M
@
(€3]

1)
1)
(€))

(€))
(€))
)]
(€))

45. Egitim Durumunuz:  (1)ilkdgretim (2)Lise  (3)Onlisans (4)Lisans

46. Aylk Geliriniz: (1)1500 TL ve asagis1
(5)4501 TL ve tizeri

(2)1501-2500 TL  (3)2501-3500 TL

2 & @
2 & @
2 G @
2 & @
2 & @
2 & @
2 & @
2 & @
2 G @
2 & @
2 G @
2 3 @
2 G @
2 3 @
2 3 @
2 3 @
2 G @
2 G @
2 3G @
2 3G @
2 & @
2 & @
2 & @
2 3G @
2 & @
(5)Lisansistii

(4)3501-4500
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