Uluslararasi Yonetim Iktisat ve fgletme Dergisi, Cilt 20, Sayt 3, 2024
International Journal of Management Economics and Business, Vol. 20, No. 3, 2024

Arastirma Makalesi / Research Article

ICSEL PAZARLAMANIN CALISAN PERFORMANSI UZERINDEKI
ETKIiSINDE i$ TATMINi VE ALGILANAN ORGUTSEL DESTEGIN
ARACI ROLU*

Mustafa ALP' ®, Miifide Sule EREN? ®

OZET

Orgiitler agisindan entelektiiel sermayenin onemi her gecen giin artmaktadir. Bu sebeple
calisanlarin memnun ve verimli olmasi hayatidir. Son yillarda yapilan ¢calisma sonuglart i¢sel pazarlama
uygulamalarimin memnuniyet ve verimin arttirilmasinda onemli bir ara¢ oldugunu gostermektedir.
Bu baglamda ¢alisanlarin memnuniyetini arttiracak wygulamalari iceren i¢sel pazarlamamin calisan
performanst iizerindeki etkisinde is tatmini ve algilanan orgiitsel destegin aract rolii incelenmigtir.
Balikesir ve Canakkale illerinde hizmet veren saglik kurumlarinda gorev yapan saglik ¢calisanlart ile
nicel bir ¢calisma gerceklestirilmistir. Calisma sonuglarina gore icsel pazarlamamn is tatmini, algilanan
orgiitsel destek ve caligan performanst iizerinde ayrica is tatmini ve algilanan orgiitsel destegin de ¢alisan
performanst tizerinde pozitif yonde etkisi oldugu goriilmiistiir. Bu sonuglarin yaminda algilanan orgiitsel
destegin de is tatmini iizerinde pozitif yonlii etkisi oldugu goriilmiistiir. Aracilik etkileri incelendiginde
ise hem is tatmini hem de algilanan orgiitsel destegin i¢sel pazarlamamin ¢alisan performanst iizerindeki
etkisinde bir araculik rolii oldugu sonucuna varilmstir.
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THE MEDIATOR ROLE OF JOB SATISFACTION AND PERCEIVED
ORGANIZATIONAL SUPPORT ON THE IMPACT OF INTERNAL
MARKETING ON EMPLOYEE PERFORMANCE

ABSTRACT

The importance of intellectual capital for organizations is increasing day by day. Therefore,
it is vital for employees to be satisfied and productive. Recent research findings indicate that internal
marketing practices are an important tool in increasing satisfaction and productivity. In this context, the
mediating role of job satisfaction and perceived organizational support in the impact of internal marketing
on employee performance has been examined. An quantitative study was conducted with healthcare
professionals working in healthcare institutions in Balikesir and Canakkale provinces. According to
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the study results, internal marketing has a positive effect on job satisfaction, perceived organizational
support, and employee performance. Additionally, both job satisfaction and perceived organizational
support have a positive effect on employee performance. When mediation effects were examined, it was
concluded that both job satisfaction and perceived organizational support play a mediating role in the
impact of internal marketing on employee performance.

Keywords: Internal Marketing, Job Satisfaction, Perceived Organizational Support, Employee
Performance

JEL Classification Codes: M31, M51, 014, 015

EXTENDED SUMMARY
Research Questions & Purpose

The idea that employees are extremely important for the success and sustainability of
organizations has been strengthened and detailed through recent research. Both academic stud-
ies and business practices show that internal marketing practices are critically important for
success by increasing employee satisfaction.

Job satisfaction is not only a key factor in enhancing employees’ life satisfaction but
also serves as an important tool in reducing resistance to change. Another aspect that requires
constant monitoring is how employees perceive the opportunities provided by the organization,
as this perception is crucial for establishing productivity and a high-quality employee-organ-
ization relationship. Although there are various performance measurement criteria and meth-
ods, employee performance remains a valuable factor in assessing the effectiveness of these
practices. Internal marketing practices have generally been implemented in service businesses
where employees are in direct contact with service recipients. It is crucial for employees in the
health sector, which is important for individual and public health, to be satisfied and have high
performance. In this context, the mediating role of job satisfaction and perceived organizational
support in the effect of internal marketing practices on employee performance in the healthcare
sector was examined.

Literature Review

It can be seen that there are many studies in the literature showing the relationship
between internal marketing and performance. Amangala & Wali (2013) concluded in their
study that internal marketing has a significant impact on employee performance. At the same
time, internal marketing has an impact on job satisfaction (Chang & Chang, 2007), internal
marketing has an impact on perceived organizational support (Santos & Gongalves, 2018),
perceived organizational support has an impact on job satisfaction (Donald et al., 2016), job
satisfaction has an impact on employee performance, It is stated in the literature that perceived
organizational support is effective on employee performance (Ahmadi, 2009) and on employee
performance (Du, Zhang & Tekleab, 2018). In addition, the mediating role of job satisfaction
(Esitti & Buluk, 2018) and perceived organizational support dimensions (Gillet et al., 2013;
Yeniceri et al., 2020) in the effect of internal marketing on employee performance was also

775



Mustafa ALP, Miifide Sule EREN

examined. As a result of the literature review, the model established in the study was not found.
Additionally, no study has been found examining the mediating role of perceived organization-
al support in the effect of internal marketing on employee performance. With these features, the
work is original. The results are in line with the literature, as expected.

Methodology

The research population consists of healthcare personnel working in healthcare institu-
tions located in the provinces of Balikesir and Canakkale. The survey technique was used as a
data collection tool. Health workers who agreed to participate in the study were included using
the convenience sampling method. A total of 376 surveys were included in the study. A meas-
urement tool with 32 items on a five-point Likert scale was used in the research. Additionally,
questions were asked to obtain demographic data.

Factor analysis was conducted to assess the reliability and validity of the measurement
tool in the research. Path analysis was then employed to test the strength and significance of
the relationships between variables. Finally, regression analysis was utilized to determine the
mediation effect, and the research results were obtained accordingly.

Results and Conclusion

The study found that job satisfaction and perceived organizational support play a medi-
ating role in the impact of internal marketing on employee performance. In addition to these
mediating effects, the direct effects of internal marketing on employee performance, internal
marketing on job satisfaction, internal marketing on perceived organizational support, perceived
organizational support on job satisfaction, perceived organizational support on employee per-
formance, and job satisfaction on employee performance were also observed. In this context,
it was concluded that practices aimed at increasing employee satisfaction would significantly
enhance employee performance. While internal marketing practices were found to be effective
in healthcare institutions as service providers, it was also evaluated that these practices could be
applied in other service-providing organizations/businesses as well as in manufacturing compa-
nies. Since the study was conducted during the pandemic, it is considered beneficial to repeat
it in a normal period to determine the effects of the pandemic.
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1. Giris

Calisanlarin orgiitlerin bagarili ve siirdiirtilebilir olabilmesi i¢in son derece énemli oldu-
gu diislincesi son donem aragtirmalari aracilig1 ile gliclenmis ve detaylanmistir. Miigteri mem-
nuniyetinin, calisan memnuniyetini saglayarak elde edilebilecegini savunan modern pazarlama
yaklagimi isletmenin miisterilere uyguladig1 pazarlama yontemlerini ¢alisanlarina da uygulan-
masi gerektigini iddia eder (Ene, 2013: 68). Gerek akademik caligmalar gerekse igletme pratik-
leri icsel pazarlama uygulamalarinin basariya giden yolda kritik bir 6neme sahip oldugunu gos-
termektedir. I¢sel pazarlama uygulamalari genelde hizmet alicilari ile birebir iliski icerisinde
caliganlari olan hizmet isletmelerinde uygulanmustir. Is tatmini ¢alisanlarin yasam doyumunu
artirmasinin yaninda degisime karsi olusan direncin azaltilmasinda da 6nemli bir aractir. Orgii-
tiin ¢alisanlara sagladigi imkanlarin ¢alisanlar tarafindan ne sekilde algilandigi da verimlilik ve
kaliteli ¢alisan-orgiit iligkisi kurulabilmesi agisindan siirekli takip yapilmasi gereken bir bagka
konudur. Cok ¢esitli performans 6l¢iim kriterleri ve yontemleri bulunmakla birlikte uygulama-
larin ne oranda sonug verdigini 6l¢ebilmek acisindan ¢alisan performansi degerli bir faktordiir.
Hizmet sektorii calisanlari agisindan son derece onem arz eden igsel pazarlama, ig tatmini,
algilanan orgiitsel destek ve calisan performansit kavramlarinin uygulamalar saglik sektoriinde
de sistematik bir sekilde uygulanmaktadir. Saglik hizmeti veren kurumlarin calisanlar farkl
kaynaklardan yetismis i¢ ve dig meslek tiyelerini icermesi, yogun stres, uzun caligma saatlert,
agir is ylikii, psikolojik etkenlerin yaninda gelismis teknoloji ve ekipman kullanimu ile stirek-
li meslek i¢i egitime tabi tutulan nitelikli personellerden olugsmaktadir. Siirdiiriilebilir saglik
hizmetinin saglanabilmesi i¢in kurumdan, iglerinden tatmin saglamis ve desteklenen verimi
yiiksek saglik ¢alisanlarina ihtiya¢c duyulmaktadir. Bu baglamda bir yazin taramasi yapilmig
ve icsel pazarlama, ig tatmini, algilanan orgiitsel destek ve calisan performans: degiskenlerinin
tamaminin bir arada kullanildig1 bir calismaya rastlanilmamustir. Icsel pazarlama uygulama-
larinin ¢alisanlart motive ederek yaptiklari iste basarilarinin dolayisiyla tatminlerinin artacagi
degerlendirilmigtir. Ayrica bu motivasyonun orgiitiin ¢alisanlara destegini olumlu yonde daha
algilanabilir kilacag: da diistiniilmektedir. Bu etkenlerin dogrudan, dolayli olarak calisan per-
formansia da etki edecegi varsayilmigtir. Degiskenlerin arasindaki iligkiyi ortaya koymanin
saglik sektoriinde calisanlarin verimliligini arttirmaya yonelik uygulamalarin belirlenmesinde
katk: saglayabilecegi degerlendirilmistir. Ayrica ¢alismanin uygulama dénemi pandemi siire-
ci igerisinde oldugundan gerek pandeminin c¢alisanlar tizerindeki etkisi gerekse gelecekte ya-
pilacak caligmalarin sonuglart vasitasiyla pandemi etkisinin belirlenebilmesi agisindan 6nem
arz etmektedir. Bu sebeple ¢aligmanin amaci saglik ¢alisanlarinda igsel pazarlamanin ¢alisan
performansi iizerindeki etkisinde is tatmini ve algilanan orgiitsel destegin araci roliiniin olup
olmadigini aragtirmaktir.

2. Literatiir Taramasi

2.1. i¢sel Pazarlama

I¢sel pazarlama kavraminin Berry ve arkadaslari tarafindan akademik bir kavram olarak
yapilan ilk taniminda ¢aliganlar birer i¢ miisteri, ig ise iiriin olarak ifade edilmistir (Berry vd.,
1976). Kavram, Berry (1981) tarafindan yillar igerisinde gelistirilerek “calisanlara miisteri gibi
muamele ederek ve cesitli gelisim programlart sunarak is tatminini artirirken personel kaybini
da azaltmak” olarak tekrar tanimlanmistir (Wu, vd. 2013: 2). I¢sel pazarlama kavrami orgiitle-
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rin caliganlarini i¢ miisterileri olarak gorerek, onlarin ihtiyaclarini karsilayip memnuniyetlerini
artirmaya yonelik uygulamalar yapmalar1 gerekliligini one siirer. Bu uygulamalar sayesinde
caligan performansinin, miisteri memnuniyetinin ve miisteri sadakatinin artacagi éngoriilmek-
tedir (Ahmed & Rafig, 2003: 1177-1178). igsel pazarlama kavrami bir felsefe veya yonetim
uygulamasi, hizmet pazarlamasi, insan kaynaklar1 yonetimi ve degisim yonetimi bakis acilari
ile ele alinmustir (Lings & Brooks, 1998: 4). Farkli bakig acilart ile degerlendirilmekle birlikte
kavrami olugturan bes yap1 (Shiu & Yu, 2010: 794-796):

o Caliganlari i¢sel miisteriler olarak gérmek,

o Calisanlarin miisteri odakli olmasini saglamak,
o Insan kaynaklari yonetimi odakli bakis agist,

o Igsel degisim,

o Stratejik araclar olarak ifade edilmistir.

Kotler & Levy (1969) pazarlama kavraminin genisletilmesi ¢alismalari ile kar amact
giiden igletmelerin uygulamalarinin 6tesinde kisiler ve 6giitler de dahil olmak tizere bircok un-
surun pazarlamanin konusu olabilecegi fikrini ortaya atmislardir. i¢sel pazarlama uygulamalari
oziinde miisteriler i¢cin uygulanan digsal pazarlama uygulamalarimin ¢alisanlara uygulanacak
bi¢imde uyarlanmasi ile olusmustur. Isletmenin calisanlara pazarlanmasi olarak da degerlendi-
rilebilen igsel pazarlama kavraminin gelismesi ile i¢ miisteriler olarak nitelendirilen ¢alisanlar
da pazarlama departmaninin konusu haline gelmistir (Jean & Colette, 2020: 27). Oncesinde
sadece miisterilere yonelik gelistirilen pazarlama kavrami bir doniistim igerisine girmis daha
genis bir anlam ifade etmeye baslamistir. I¢sel pazarlama bilesenleri digsal pazarlama bilesen-
leri ile iligkili olarak miisteri degeri yaratir ve bunu miisterilere iletirler. Bu deger, isletmeye re-
kabetcilik avantaji kazandirabilecek diger faktorlerle birlikte etkili olabilir (Kimura, 2017: 2).

Rafiq & Ahmed (2000) i¢sel pazarlama kavraminin kuramsal gelisim evrelerini ¢aligan
motivasyonu ve evrimi, tatmini, miisteri yonliiliik, strateji uygulama ve degisim yonetimi ola-
rak belirlemislerdir. Icsel pazarlama herhangi bir departman sorumlulugunda degerlendirile-
meyecegi gibi tiim caliganlari isletmenin hedefleri dogrultusunda ortak hareket etmeye motive
eden uygulamalari icerir (Rafiq & Ahmed, 1993: 229). Bu uygulamalar biitiinii icsel pazarla-
manin 6rgiitlere birgok avantaj saglamaktadir. Bu avantajlardan bazilar siralanmustir. igsel pa-
zarlama yiiksek nitelikli calisanlari igletmeye dahil etmek ve devamliliklarini saglamak yoluyla
hem calisan hem de miisteri beklentilerinin yiiksek oldugu ortamlarda her iki tarafinda memnu-
niyetinin azami seviyeye ulastirilmasini saglar (Rafiq & Ahmed, 2000: 451). igsel pazarlama
uygulamalarmin siireklilik ve etkililigi azaldikca miisteri iletisimi, hizmet kalitesi ve karlilik
acisindan negatif sonuclar doguracaktir (Gronroos, 1994: 14). I¢sel pazarlama ¢alisanlar1 yeni
stratejiler ve girigsimleri bilgilendirmesi araciligiyla degisime direncin kirtlmasinda gii¢lendiri-
ci, gelistirici ve etkili bir unsurdur (Arnett vd., 2002: 88; Owusu-Frimpong & Martins, 2010:
27). igsel pazarlama degisime direncin kirilarak kolay bir gegis siireci yaratilmasinda bir et-
ken olmasinin yaninda departman izolasyonu ve departmanlar arasi sorunlar1 asgari diizeye
cekilmesinde de etkili bir yontem olarak goriilmektedir (Kukreja, 2017: 57). I¢sel pazarlama
stratejik karar alma siireclerinde belirlenen hedeflere ulagmak icin kritiktir (Varey, 1995: 49).
Isletmeyi basarili veya basarisiz kilacak stratejinin baglica maddelerinden biri olarak igsel pa-
zarlama unsuru goriilmektedir (Greene vd., 1994: 6).
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Igsel pazarlama uygulamalari ve miisteri odaklilik davraniglar iligkisi sosyal degisim
teorisi cercevesinde aciklanmigtir. Kisiler kendilerine bir iyilik yapildiginda gelecekte bu iyi-
lige kargilik bir yiikiimliiliigiin altina girmektedirler. Iyilik yapan birey de ne zaman ve nasil
olacagini bilmedigi halde, gelecekte bu iyiligin geri donecegine dair bir beklenti icine girer.
Sosyal degisim teorisi olarak ifade edilen bu kavram igletme tarafindan kendisine gosterilen
olumlu yaklagimlara karg: ¢alisanlarin da isletmeye karsi olumlu geri doniigler saglanacagina
dair bir yaklagimi olugturmaktadir (Wayne vd., 1997: 82). Bu baglamda sosyal degisim teorisi
caliganlarin motivasyon ve verimlerini arttiracak i¢sel pazarlama uygulamalar1 kuramsal te-
melini olusturmaktadir. Ozel olarak 6rgiit icerisindeki etkili iletisim imkanlarindan faydalanan
caliganlar teknik ve davramigsal becerilerini gelistirmek icin egitim programlarma katilirlar.
Orgiitte hizmet iyilestirmesi saglamak icin oneriler ve geri bildirimler saglarlar. Orgiitiin sagla-
diklar1 karsiliinda miisteri odakli davranislar sergilerler (Nart vd., 2018: 7-8).

Icsel pazarlama siirecinin hedeflendigi gibi yiiriitiilebilmesi icin gereken uygulamalar;
program olusturma, olusturulan program ¢ercevesinde bir yol haritasi belirleme, belirlenen yol
haritasinin uygulanmasi ve son olarak uygulamadaki hatalarin giderilerek siirecin tekrar tekrar
uygulanip miikemmellige ulagmay1 amag¢lamaktir (Fortenberry & McGoldrick, 2016: 28-29).
Icsel pazarlama siirecinde yonetim kademesinin egitim, planlama ve yonetim tarzi unsurlarini
icsel pazarlama gereklilikleri dogrultusunda doniistiirme yoluyla siirece verecegi destek son
derece onemlidir (Roberts-lombard, 2010).

Icsel pazarlama kavrami akademik calismalarda gelistirilerek modellenmistir. Baslica
modellerden Berry’nin modelinde ¢alisanlarin miisteri gibi goriilmesi gerektigi on planda iken
Gronroos modelinde Berry’nin modeline ek olarak caligan motivasyonu 6n plandadir. Ahmed
ve Rafiq’in gelistirdigi modelde ise miisteri odaklilik alt yapis1 gozlenmektedir (Ahmed & Ra-
fiq, 2002: 14). Lings ise kavrami uygulamalardan edinilen bilgiler kapsaminda i¢sel pazarlama
arastirmalari, bilgiyi olusturan icsel iletisim ve egitim, 6diil, degerlendirmeleri de iceren icsel
kargilik verme iizerinde konumlandirmigtir (Lings, 2004: 409-411).

Icsel pazarlama boyutlari ise farkli zamanlarda, cografyalarda ve orgiitlerde ¢ok cesitli
olarak ele alinmigtir (Alp, 2022: 42-43). Cokga kabul géren Foreman & Money (1995) kavrami
gelisim, vizyon gelistirme ve odiillendirme alt boyutlari ile incelemiglerdir. Yonetim literatii-
riinde gelisim; egitim, yetistirme ve gelistirme bagliklart altinda iglenmistir. Bu siiregte isletme
ici ve isletme dis1 6grenme programlari yolu ile teknik bilgi, yetenek ve yapilmasi beklenen
davraniglarin kazandirilmasi amaglanir (Kogel, 2018: 106). Orgiite yon gosteren ayni zaman-
da ongortiilen bir gelecek icin yapilacak degisikliklerin yani sira i¢ degerler ve amagclari ifade
eden vizyon belirlenirken i¢sel pazarlama dinamikleri de bu siirece dahil edilmelidir (Cum-
mings & Worley, 2008: 169). Calisanlarin memnuniyet seviyesini maksimize etmeye ¢aligan
bir paradigma olan i¢sel pazarlama stratejisinde de adil ve etkili bir ddiillendirme yonetimi var
edilmelidir.,

Tanimlar, kavrami olusturan unsurlar ve uygulamalar degerlendirildiginde i¢sel pazar-
lama uygulamalart araciligi ile ¢alisanlarin igletmeyle ilgili olumlu algilar gelistirilmesi sag-
lanmaktadir. Bu da hizmet kalitesinin yiikseltilmesini saglamaktadir. Hizmet kalitesindeki artig
genel ve bireysel performansi arttirarak ¢alisanlar, isletme ve toplum agisindan karsilikli fayda
saglanan bir “kazan-kazan” durumunun ortaya ¢cikmasini saglamaktadir.
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2.2.Is Tatmini

Locke is tatminini kisinin igini veya is deneyimini degerlendirmesi sonucu ortaya ¢ikan
memnun edici veya olumlu duygu olarak aciklamistir (Koustelios, 2004: 354). Bir bagka tanim
ise kisinin isinden memnun olmasini saglayan cevresel, psikolojik ve fizyolojik kosullarin bir-
lesimi olarak ifade edilmistir (Singh & Onahring, 2019: 1). Is doyumu tanimlar incelenerek
olugturulan ortak noktalar su sekilde siralanmistir (Luthans, 2011):

- Birincisi, is tatmini, bir i durumuna duygusal bir tepkidir. Bu sekilde goriilemez, sadece
sezinlenebilir.

- Ikincisi, is tatmini genellikle sonuglarin beklentileri ne kadar iyi karsiladig1 veya bu beklen-
tileri ne derece astig1 ile belirlenir.

- Ugiinciisii, is tatmini birbiriyle iligkili birka¢ tutumu temsil eder. Bu tutumlar is, iicret, terfi
firsatlar1, yonetim ve ¢aligma arkadaglaridir.

Is tatmini karmagik bir kavramdir ve genellikle bir ¢aliganin isine yonelik genel tutum ile
olciiliir. Caligsanlarin bireysel olarak iglerinden memnun olabildigi ve olamadiklar1 goriilmiis-
tiir. Isin farkli 6zelliklerinin ¢alisanlarin memnuniyetine etki ettigini gozleyen arastirmacilar ig
tatmini kavraminin alt boyutlari iizerine ¢alismuslardir (Lopopolo, 2002: 987). Is tatmini ayni
zamanda kigilerin ve orgiitlerin 6zelliklerine gore de degisim gostermektedir. Literatiirde genel
olarak bireysel faktorler; yas, cinsiyet, egitim durumu, medeni durum ve kisilik olarak deger-
lendirilirken orgiitsel faktorler; isin kendisi, iicret, terfi olanaklari, yonetim, calisma sartlari ve
sosyal iligkiler olarak degerlendirilmistir. Ayrica sosyal, kiiltiirel, cevresel (Ozpehlivan, 2018:
48), genetik (Song vd., 2011: 1228), yasam bicimleri (Ay & Karadal, 2003: 52) orgiit vizyonu,
kurumsal imajda (Eskildsen vd., 2004: 39) is yasamina etkisi aragtirilan diger faktorlerdir.

Is tatmininin saglandig1 isletmelerde caligan performansinin (Hochwarter vd., 1999:
296-297), is performansinin (Caruana & Calleya, 1998: 108), orgiitsel bagliligr (Akar & Yildi-
rim, 2008: 101), orgiitsel vatandaglik davranigini artirirken, is giicti devrinin azalmasina (Saif-
ud-Din vd., 2016: 9) katki saglamaktadir. Is tatmininin saglanmadig1 isletmelerde is aksatma,
devamsizlik gibi durumlar artarken c¢aligsanlar isetmeye karsi olumsuz duygular gelistirerek
isletmeye yikict zararlar verebilirler. Diisiik tatmin ayrica igletme i¢i kisiler ve departmanlar
arasinda da sorunlara yol acabilir (Unal, 2016: 162). Kisilerin is tatminsizligi bireysel yasam
tatminlerini ve uzun vadede tatminsiz bireylerin dahil olduklari toplumlar1 da olumsuz etkile-
yecegi diistiniilebilir.

Is tatmin seviyesinin departmanlar arasinda farklilik gosterdigi durumlarda sorun yarat-
mas1 muhtemel olarak degerlendirilmektedir (Bhatnagar & Srivastava, 2012: 76). Bu sebeple
is tatmini hem bireysel anlamda ele alinmali hem de biitiinciil bir bakig acis1 ile {ist yonetim
destegi alinarak isletmenin tamaminda yiiksek is tatmini seviyelerine erigilmelidir.

2.3. Algilanan Orgiitsel Destek

Algilanan orgiitsel destek (AOD) kavrami; bir calisanin 6rgiite yaptigi katkinin, orgiit
yonetimi tarafindan fark edilip 6nemsenerek bir deger olarak gériilmesi sonucunda c¢aliganin
iyiligiyle, refahiyla ilgilenmesi ve bunun calisan tarafindan algilanmasi olarak belirtilmektedir
(Aydogmus & Er, 2023: 219). AOD c¢alisanin isletmenin katkilarin1 ne kadar degerli buldugu
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ve caligsanin bireysel iyilik haline ne kadar dikkat ettigi konusundaki algilaridir (Eisenberger
vd., 1986: 501). Caligsanlarin orgiitiin ¢iktilarina verdigi degeri ve katkiy1, aynt zamanda oOr-
giitiin onlar1 ne kadar onemsedigi algisim ifade eden AOD genel bir olgudur. Bu baglamda,
AOD aslinda caliganlarin orgiitii canli bir varlik gibi degerlendirdikleri bir tiir duygusal bir
tutum igerir. Caliganlar, orgiitlerini kendileriyle iletisim kuran, etkilesimde bulunan ve iletigim
kuran bir varlik olarak goriirler. Bu, onlarin, sosyal miibadele teorisinde belirtildigi gibi ¢esitli
sekillerde karsilik beklentilerine yol acar. Calisanlarin, orgiitleri tarafindan kendilerine yonelik
ne tiir diisiinceler tagidigina iligkin algilart AOD temelini olusturur (Nalgacigil, 2023: 394).

AOD kavramu, teorik olarak Blau (1964) tarafindan one siiriilen “kisilerin kendi ¢i-
karlarint en iist diizeye ¢itkarmak amaciyla digerleriyle kurdugu iliskiler” taniminin karsiligi
olan sosyal degisim teorisi kuramina dayanir. Sosyal Degisim Teorisi, ¢calisan motivasyonunu
ve bunun orgiitsel amaclarin basarisina olan etkisini vurgular (Aselage & Eisenberger, 2003:
491-492). Orgiitsel Destek Teorisi, ¢aliganlarin rgiitlerinin kendi refahlarma verdigi onemi,
anlaml orgiitsel ve sosyal orgiitsel degerleri, normlari, inanglart, uygulamalar1 ve isyerinde is-
levsel yapilart degerlendirerek anlamlandirdiklarini iddia eder. Destekleyici algilara sahip olan
calisanlar, AOD’ye sadakat, artan verimlilik ve iiretkenlikle yanit verirler. Ozetle, daha fazla
duygusal baglilik gosterirler, katilim sergilerler ve orgiitsel degerleri ve normlari daha giiglii bir
sekilde icsellestirirler. Sosyal Degisim ve Kargiliklilik Teorileri, bu olumlu 6rgiitsel davranig-
larin temelinde yatan motivasyonu aciklamak i¢cin merkezi teoriler olarak kullanilmigtir (Ayim
Gyekye & Salminen, 2007: 190).

AOD bir¢ok nedenle hazir olma konusunda 6nemli bir rol oynayabilir. Ilk olarak, sosyal
destek, degisim sirasinda duygusal kontrol ile iligkilendirilir, bu da orgiitsel destek gibi diger
destek bicimlerinin degisim ile ilgili olumlu sonuglara katkida bulunabilecegini gosterir. Bu
sonuc, yonetici destegi ile degisime hazir olma arasindaki bagi gosteren caligmalar tarafindan
desteklenmistir. Ikinci olarak AOD’nin degisim direktiflerine karst olumlu duygularla iligki-
lendirildigini bulmus, bu da degisime hazirliga katki saglayabilecegini gostermektedir. Ugiincii
olarak, AOD belirsizlikle karsilagildiginda, 6zellikle organizasyonel degisimler sirasinda, bi-
reylere daha fazla psikolojik giivenlik saglama egilimindedir ve risk alma konusundaki ¢ali-
sanlara sagladig1 kolaylik ile iligkilendirilmistir. Son olarak, bireyler aldiklar1 destegi karsilikl
olarak geri verirler. Caliganlara saglanan orgiitsel destek degisime gosterilen katki olarak geri
doner. Yiiksek AOD seviyelerine sahip bireyler, organizasyonel degisim girisimlerini destek-
leyerek karsilik verebilirler (Gigliotti vd., 2018: 2). Ayrica, bir organizasyonun yeterli egitim,
kaynak ve yonetim destegi aldig1 takdirde, liyelerin organizasyonlarinin bagarili olmasini iste-
meleri ve organizasyonlarinin basarisina daha fazla katkida bulunma yeteneklerine sahip olma-
lar1 daha olasidir. Bu nedenle, organizasyonun destek aldig1 algisinin, organizasyona yonelik
sergilenen is dis1 davramglarin AOD ile artan bir sekilde iliskili olacagi muhtemel goriinmek-
tedir (Ren-Tao Miao, 2011).

AOD’nin onciilleri ve sonuglart arastirmacilar tarafindan ¢ok gesitli bakis acilart ile ele
almmistir (Ahmed & Nawaz, 2015: 868; Sun, 2019: 159). Literatiir incelendiginde onctiller
genel olarak adalet, yonetici destegi, ddiiller ve is kosullar1 ve ¢alisan nitelikleri olmak {izere
belirlenirken; sonuglar orgiitsel baglilik, orgiitsel vatandaslik davranigi ve isten ayrilma niyeti
bagliklarinda degerlendirilmistir.
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2.4. Calisan Performansi

Performans, belli bir amag ve tasart dahilinde yiiriitiilen faaliyetlerin sonunda elde edile-
ni sayisal ve nitelik bakimindan belirleyen bir kavram olarak ifade edilmistir. Hizmet agisindan
etkinlik, tiretim acisindan ise verimlilik ve tutumluluk bir performans tanimidir (Kubali, 2004:
32). Pugh’a (1991) gore performans “gorev cercevesinde belirlenmis olgiitleri karislayacak se-
kilde, gorevin gergeklestirilmesi ve amacin yerine getirilebilmesi i¢in ortaya konan mal, hizmet
ya da diigiincedir”.

Performans, bireysel, ekip ve orgiit diizeylerinde incelenmis, ¢esitli tantmlamalari iger-
migtir. Ekip performansi, bireylerin kigisel performanslarinin 6tesine gecerek, bir grubun bir
araya gelmesi ve ortak cabalar1 sonucunda ortaya cikan is sonuglariyla ilgili bir kavramdir.
Ekip performansi degerlendirmesi, bireylerin yan1 sira grup dinamikleri, is boliimii, liderlik ve
sosyal yetkinlikler gibi faktorleri igerir. Ote yandan, 6rgiitsel performans, ncelikle isletmenin
amaglari ve hedefleri temelinde degerlendirilmesi gereken bir kavramdir. Orgiitsel performan-
sin analizi, amaglanan ¢iktilarla gergeklesen ¢iktilarin kargilastirilmasiyla elde edilen sonuglari
icerir (Kiyik Kicir, 2020: 191). Calisan performansi yetenek ve motivasyonun ortak bir iglevi
olarak tanimlanir (Ambrose & Kulik, 1999: 231). Calisan performansti, isi yapma istegi, isi
yapma kapasitesi ve isi yapma firsatinin bir biitiinii olarak ifade edilmektedir (Ivancevich vd.,
2013: 111-113).

Is performansi ve calisan performansi bircok ¢alismada aymi anlamda kullanilmistir
(Cigek & Isik, 2019). Is performansi ¢oklu alt boyutlarda incelenmek ile birlikte genel olarak
gorev performansi ve baglamsal performans boyutlar1 6n plana ¢ikmaktadir. Gorev performan-
s1, isi yerine getirme sorumluluguna sahip bireylerin, teknolojik siire¢leri uygulayarak gereken
hizmetleri ve iirtinleri saglayarak, orgiitiin temel amaclaria yonelik etkinliklerini ifade eder.
Baglamsal faaliyetler, orgiitiin is aktiviteleri ve siiregleri arasinda koprii olusturarak orgiitsel,
sosyal ve psikolojik a¢idan sekillendirici bir rol oynarlar ve boylece orgiite katkida bulunurlar
(Borman & Motowidlo, 1997: 99). Calisan performansi, orgiitiin genel performansinda direkt
veya dolayli 6nemli bir etkendir. Yiiksek bir rgiit performansinin saglanmast i¢in azami 6nem
verilmesi gerekmektedir (éik}’/f, 2013: 46; Urk, 2015: 93-94).

3. Yontem
3.1. Evren ve Orneklem

Arastirma evrenini Balikesir ve Canakkale illerinde faaliyet gosteren saglik kurulus-
larinda hizmet veren saglik personeli olusturmaktadir. Balikesir ve Canakkale illerinde hiz-
met veren saglik personeli sayisi yaklasik 15.000 olarak tespit edilmistir (TUIK, 2021). Veri
toplama aract olarak anket tekniginden yararlanilmistir. Anketler kolayda 6rneklem yontemi
ile calismaya katilmay1 kabul eden saglik caligsanlari calismaya dahil edilmistir. Caligmanin
uygulandig1 donemde pandemi siirecinin devam ediyor olmasi saglik calisanlarina ulagsmayi
zorlagtirmigtir. Saglik ¢aligsanlart ile iletisime gegilerek hem elektronik olarak hem de basilt
olarak hazirlanan anketlerden tercih ettikleri formatta 490 adet anket iletilmis 390 adet geri
doniis saglanmigtir. Buna gore anketlerin geri doniis orani yaklasik %79°dur. Toplanan anketler
incelenmis, eksik veya hatali doldurulan 14 anket formu ¢ikarilarak 376 veri ile analizler yapil-
mustir. Temsil bakimindan kontroller yapilmis ve 6rneklemin evreni temsil ettigi gézlenmisgtir
(Sekaran, 2007: 294; Shirsavar vd., 2012: 456). Arastirma i¢in gerekli etik kurul onay belgesi
almmugtir.
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3.2. Veri Toplama Araclar1

Arastirmada veri toplama araci olarak nicel (kantitatif) tekniklerden anket teknigi kul-
lanilmigtir. Anket saglik kurumlarinda icsel pazarlama, is tatmini, algilanan orgiitsel destek,
calisan performansi ve demografik verileri toplamak amaci ile diizenlenmistir. Caligmanin ya-
pildig1 donem itibari ile stiregelen pandemi siirecinde yiiz yilize goriismeler kisitl olarak ya-
pilabildiginden anket hem internet ortaminda hem de basili olarak uygulanmistir. Elde edilen
veriler birlestirilmistir. Saglik personelleri ile iletisime gecilerek uygun gordiikleri yiiz yiize/
online anket bicimi ulastirilmis ve geri dontis saglanmigtir. Anket bes baglik altinda toplan-
mugtir. Birinci kisimda cevaplayicilara dair demografik bilgiler (cinsiyet, yas, egitim durumu,
statii, hizmet kolundaki ¢aligma siiresi, kurumdaki calisma siiresi), ikinci kisimda i¢sel pazar-
lama, tictincii kisimda ig tatmini, dordiincii kisimda algilanan orgiitsel destek ve besinci kisim-
da caligsan performansi ifadeleri yer almaktadir. Anket formundaki ifadeler 5°li likert yontemi
kullanilarak sorulmustur (1: Kesinlikle Katilmiyorum, 2: Katilmiyorum, 3: Ne Katiliyorum Ne
Katilmiyorum, 4: Katiliyorum 5: Kesinlikle Katiliyorum).

Icsel pazarlama faaliyetlerini 6lgmek icin Foreman & Money (1995) tarafindan gelis-
tirilen 15 ifade kullanilmustir. I¢sel pazarlama olgegi Foreman ve Money tarafindan gelisim,
vizyon gelistirme ve odiillendirme olmak iizere 3 alt boyutta incelenmistir. Olcek ifadeleri
Coban (2017)’1n caligmasindan alinmustir.

Is tatmini 6lgegi olarak alanyazinda en yaygin kullanilan lceklerden Hackman & Old-
ham (1975) tarafindan gelistirilen 6l¢ek kullanilmistir. Bu 6lgek tek boyutlu ve 5 ifadelidir.
Olgek ifadeleri Karaalioglu (2019)’nun caligmasindan alinmugtir. Olgegin Tiirkge uyarlamasi
yapan Sesen ve Basim (2010) tarafindan yapilmstir.

Algilanan orgiitsel destek diizeyini 6lgmek amaciyla Eisenberger vd. (1986) tarafindan
gelistirilen 36 ifadeli 6lcegin Eisenberger vd. (1997) tarafindan olusturulan 8 ifadeli kisaltilmig
versiyonu kullanilmigtir. Kisaltilmig versiyon tek boyutlu olarak olusturulmus ve cesitli ¢alis-
malarda kullanilmistir. Olgek Dogru’nun (2016) ¢alismasindan alinmistir.

Calisan performansinin 6l¢iilebilmesi icin Kirkman & Rosen (1999) tarafindan olugtu-
rulan ve Sigler & Pearson (2000) tarafindan gelistirilen performans 6l¢egi kullanilmistir. Olge-
gi Tiirkge’ye Col (2008) uyarlamistir. Olgek ifadeleri Tutar & Altinoz’iin (2010) caligmasindan
alinmustir. Olcek tek boyutludur ve 4 ifadeden olusmaktadur.

3.3. Hipotezlerin Gelistirilmesi

Chang & Chang (2007) Giiney Tayvan’daki iki tip merkezinde ¢alisan hemsireler iize-
rinde yaptiklar aragtirmada i¢sel pazarlamanin ig tatmini ve orgiitsel baghlik tizerindeki etkisi-
ni incelemiglerdir. Yapilan analizler sonucunda i¢sel pazarlamanin ig tatmini ve orgiitsel bag-
lilik iizerinde, ayn1 zamanda is tatmininin de orgiitsel destek iizerinde etkileri tespit edilmistir.
Iliopoulos & Priporas (2011) tarafindan Kuzey Yunanistan’daki ii¢ hastanede gerceklestirilen
calismaya doktor, hemsire ve paramedikler katilmigtir. 450 kisinin dahil edildigi ¢alisma so-
nucunda i¢sel pazarlamanin ig tatmini iizerinde pozitif ve anlaml etkisi oldugu goriilmiigtiir.
Hung (2012) Tayvan’daki 45 ilkokulda gérev yapan 521 §gretmen iizerinde uyguladig: calis-
masinda i¢sel pazarlamanin is tatmini {izerinde etkisinin yaninda, is tatmininin i¢sel pazarla-
manin okul etkinligi lizerindeki etkisinde aracilik etkisi oldugunu da gozlemlemigtir. Bilgiler
15181nda gelistirilen hipotez agagida sunulmustur.
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H: Igsel pazarlamanin is tatmini iizerinde anlamli ve pozitif bir etkisi vardir.

Santos & Gongalves (2018) tarafindan yapilan ¢caligmada i¢sel pazarlama, algilanan or-
giitsel destek ve organizasyon kiiltiirii kavramlari ile bir model olusturulmustur. Portekiz’de
kamu yiiksekogretim kurumlarinda calisan 635 personele uygulanmistir. i¢sel pazarlamanin ve
organizasyon kiiltiirii destek boyutunun algilanan orgiitsel destek iizerinde etkisi oldugu goz-
lenmigtir. Piercy vd. (2006) 214 satis elemani iizerinde yaptigi ¢caligmada satig yoneticilerinin
davranis kontrolleri, algilanan orgiitsel destek, is tatmini, orgiitsel baglilik, orgiitsel vatandaglik
davranigi ve satig elemanlarimin rol i¢i davranig performanslari ile bir model olusturulmustur.
Satis yoneticilerinin davranig kontrolleri satis elemanlarinin izlenmesini, kontroliinii, faaliyet-
lerinin yonetimini, yeteneklerinin gelistirilmesini, karmagik performans degerlendirmesini ve
odiillendirmeyi igeren bir kavramdir. Bu unsurlari i¢sel pazarlamanin da icermesi bakimindan
etki sonuglar1 6nem arz etmektedir. Sonuclar davranis kontrollerinin algilanan orgiitsel destegin
tizerinde onemli bir onciilliik rolii oldugunu gostermistir. Karanges vd. (2014) Avustralya’da
50°den fazla calisani olan isletmelerde gorev alan iist diizey yoneticiler ile gerceklestirdikleri
bir caligmada algilanan destek ve 6zdeslesme gibi sosyal faktorlerin, igsel iletisim ve katilim
arasindaki iliskide aract bir rol oynayip oynamadigini aragtirmiglardir. Algilanan orgiitsel ve
yonetsel destegin igsel iletisimin ¢aligan tutkunlugu tizerindeki etkisinde aracilik rolii oldugu
sonucuna ulagilmistir. Ayrica icsel iletisimin ve algilanan orgiitsel destegin caliganlarin orgit-
leriyle 6zdeslesme yeteneklerini etkileyecegi bunun da caligan tutkunlugu iizerinde bir acikla-
yiciliga sahip oldugunu ifade etmislerdir. Ozdeslesmenin calisanin profesyonel is yasantisina
ve tutkunluguna olan etkisi bakimindan icsel pazarlamanin bir unsuru olan icsel iletisim ve
algilanan orgiitsel destek onem arz etmektedir. Edinilen bu bilgiler 1s18inda asagidaki hipotez
olugturulmusgtur.

H,: Icsel pazarlamanin algilanan orgiitsel destek iizerinde anlamli ve pozitif bir etkisi
vardir.

Amangala & Wali (2013) evren olarak Nijerya havacilik sektoriindeki tiim hizmet is-
letmelerini tim calisanlarini sectikleri caligmalarinda 126 veri iizerinden analizlerini gercek-
lestirmislerdir. igsel pazarlama tutundurmasi ve ddiil sistemi alt boyutlari ile ele aldiklari ig-
sel pazarlama her iki alt boyutu ile caligan performansi tizerinde etki gostermistir. Chiu vd.
(2019)’nin Taipei belediyesine ait 12 spor merkezinde yapisal esitlik modellemesi kullanarak
yaptiklar1 bir ¢alismada igsel pazarlamanin is performansi ve orgiitsel baglilik iizerinde pozitif
etkiye sahip oldugu gortilmiistiir. Elde edilen bu bilgiler sonucunda gelistirilen hipotez asagida
sunulmustur.

H.: Icsel pazarlamanin ¢alisan performansi iizerinde anlamli ve pozitif bir etkisi vardir.

Donald vd. (2016)’1n Giiney Afrika yiiksekogrenim kurumlarinda caligan akademik
personelin katki sagladig1 ¢aligmalarinda algilanan orgiitsel destek, is tatmini ve orgiitsel bag-
lil1gin kullanildig1 bir model olusturulmusgtur. Algilanan orgiitsel destegin is tatmini lizerindeki
etkisi ortaya koyulmustur. Mainardes vd. (2019) banka ¢aliganlar1 lizerinde gerceklestirdikleri
caligmalarinda algilanan orgiitsel destegin is performans: iizerindeki etkisinin yaninda model-
lerine dahil ettikleri i¢sel pazarlamanin ¢alisan tatminine etkisini de analiz sonuglarinda izle-
mislerdir. Buradan hareketle gelistirilen hipotez asagida sunulmugtur.

H,: Algilanan orgiitsel destegin is tatmini iizerinde anlamli ve pozitif bir etkisi vardir.
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Al-Ahmadi (2009) Riyad bolgesindeki hastanelerde calisan hemsireler ile yapmis ol-
dugu caligmasinda ig tatmininin hemsirelerin performanslar: iizerinde giiclii etkisi oldugunu
gormiistiir. Karaalioglu & Karabulut (2019) Istanbul’da enerji sektoriinde faaliyet gosteren 7
sirkette gerceklestirdikleri caligmada is tatmini, performans ve algilanan orgiitsel destegin bu-
lundugu bir model kurmuslardir. Yol analizi sonuglarina gore is tatmininin performans lizerin-
deki pozitif etkisi gézlenmistir. Bu bilgilerden yola ¢ikarak agagida yer alan hipotez olusturul-
mustur.

H.: Is tatmininin calisan performans: iizerinde anlamli ve pozitif bir etkisi vardir.

Du vd. (2018) Cin’in kuzeydogusundaki ii¢ iiretim isletmesinde bir ¢alisma yiiriitmiis-
lerdir. Algilanan orgiitsel destegin ¢alisan performansi (rol i¢i davranis) iizerindeki etkisinin
pozitif ve anlamli oldugu goriilmiistiir. Miao & Kim (2010) Cin celik endiistrisinde faaliyet
gosteren iki firmada yaptiklar1 caligmada algilanan orgiitsel destek, is tatmini ve performansin
bulundugu bir model olusturmustur. Algilanan orgiitsel destegin rol i¢i davranis ve ekstra rol
davranig1 lizerinde etkisi gdzlenmistir. Elde edilen bilgiler 1s181nda gelistirilen hipotez asagida
sunulmustur.

H,: Algilanan orgiitsel destegin galisan performanst iizerinde anlamli ve pozitif bir et-
kisi vardir.

Esitti & Buluk (2018) Antalya ilindeki bes yildizli konaklama igletmeleri caliganlari-
na uyguladiklart anket caligsmasinda icsel pazarlama, is tatmini ve ig performansi Slgeklerini
kullanmiglardir. Uygulanan yapisal esitlik analizi sonucunda icsel pazarlamanin ig tatmini ve
is performanst, i tatmininin is performansi tizerindeki direkt etkisi goriilmiistiir. Ayrica icsel
pazarlamanin i performansi lizerindeki etkisinde is tatmininin aracilik etkisi de gézlenmistir.
Bilgiler 15181nda gelistirilen hipotez agagida sunulmusgtur.

H: Icsel pazarlamanin calisan performansi iizerindeki etkisinde is tatmininin aracilik
rolii vardir.

Gillet vd. (2013) Fransa’nin kuzey batisinda gorev yapan hemsireler ile yaptiklari ¢a-
lismalarinda kurduklart hipotezlerden ikisinde algilanan islemsel adaletin ve yonetici 6zerklik
desteginin performansa etkisinde algilanan orgiitsel destegin aracilik etkisini incelemislerdir.
Algilanan orgiitsel destegin hem islemsel adalet hem de yonetici 6zerklik desteginin ig perfor-
mansina etkisinde aracilik etkisi oldugu gozlenmistir. Yeniceri vd. (2020) arastirmalarinda bir
biiyiiksehir belediyesinde calisan personele uygulanan anketler degerlendirmeye almiglardir.
Icsel pazarlama 6diil ve motivasyon, etkili iletisim, calisan gelisimi alt boyutlarinda incelenmis
ve i¢sel pazarlamanin is tatmini tizerinde anlamli etkisi oldugunu saptamiglardir. Ayni zamanda
icsel pazarlamanin tiim alt boyutlarinin orgiitsel adalet tizerinde de anlamli etkisi goriilmiigtiir.
Icsel pazarlamanin 6rgiitsel adalet iizerindeki etkisinin yaninda algilanan orgiitsel destegin de
islemsel adalet aracilik etkisi de g6z oniinde bulundurularak asagidaki hipotez gelistirilmistir.

H,: I¢sel pazarlamanin ¢alisan performansi iizerindeki etkisinde algilanan orgiitsel des-
tegin aracilik rolii vardir.
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Olusturulan hipotezleri test etmek iizere gelistirilen arastirma modeli Sekil 1°de goste-
rilmigtir.

Sekil 1. Calisma Modeli

iS TATMINI
A
CALISAN
> PERFORMANSI
ALGILANAN
ORGUTSEL DESTEK

4. Bulgular
4.1. Demografik Veriler

Orneklemden elde edilen demografik veriler cinsiyet, yas, egitim durumu, statii, hizmet
kolundaki ¢aligma siiresi ve kurumdaki caligma siiresidir. Her degisken icin frekans (siklik) ve
yiizde degerleri Tablo 1’de gosterilmistir.

Tablo 1. Demografik Veriler

Degisken Katilmer Sayisi (n) Katilhima Yiizdesi (%)
Cinsiyet

Kadin 212 564

Erkek 164 43,6

Toplam 376 100

Yas

18-25 79 21,0

25-35 165 439

35-50 132 35,1

Toplam 376 100

Egitim Durumu
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Tablo 1 devam

Lise 111 295
Onlisans 97 258
Lisans 141 37,5
Lisansiistii 27 72
Toplam 376 100
Statii

Yonetici Olmayan 271 72,1
Yonetici 105 279
Toplam 376 100
Hizmet Kolunda Calisma Siiresi

0-5y1l 142 378
5-10 y1l 87 23,1
10 y1l ve iizeri 147 39,1
Toplam 376 100
Kurumda Calisma Siiresi

0-5y1l 118 314
5-10 yil 134 35,6
10 y1l ve iizeri 124 33,0
Toplam 376 100

Katilimcilarin degiskenlerle ilgili ifadelere verdikleri cevaplarin her bir degisken 6ze-

linde ortalama ve standart sapma Tablo 2’de sunulmustur.

4.2. Istatistiki Analizler

Cevaplayicilardan saglanan verileri analiz edebilmek i¢in korelasyon analizi, normallik
testi, giivenilirlik analizi, a¢iklayici faktor analizi, dogrulayici faktor analizi, yol analizi ve
aracilik analizleri gerceklestirilmigtir.

Tablo 2. Katihmeilarin Degiskenlere Dair ifadelere Verdikleri Cevaplarin Betimsel

Istatistikleri ve Korelasyon Analizi Sonuclar1

1 2 3 4 Ortalama  Standart Sapma
Icsel Pazarlama 1 3,50 0,57
Is Tatmini 0,517%* 1 338 1,07
Algilanan Orgﬁtsel Destek  0,586%*%  (0,517%* 1 3,50 0,57
Calisan Performansi 0,302**  0,508** (0,291%* | 4,01 0,92

#5p<001
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Korelasyon analiz sonuglarina gore icsel pazarlama ile i tatmini arasinda (r=0,517;
p<0,01), i¢sel pazarlama ile algilanan orgiitsel destek arasinda (r=0,586; p<0,01), icsel pazar-
lama ile ¢aligan performans: arasinda (r=0,302; p<0,01), is tatmini ile algilanan 6rgiitsel destek
arasinda (r=0,517; p<0,01), is tatmini ile ¢calisan performans1 arasinda (r=0,508; p<0,01), algi-
lanan orgiitsel destek ile ¢alisan performanst arasinda (r=0,291; p<0,01) biiyiikliigiinde pozitif
iligkiler goriilmiigtiir.

Veri setinin normallik gosterip gostermediginin kontrolii carpiklik (skewness) ve basik-
lik (kurtosis) gostergeleri aracilig1 ile degerlendirilmigtir. Parametrik testlerin uygulanabilmesi
icin carpiklik ve basiklik degerlerinin + 3 olmasi gerektigi ifade edilirken (Kalayci, 2009),
West vd. gore ise basiklik degeri + 2, carpiklik degeri ise + 7 olmalidir (West vd., 1995). Olgek
ifadelerinin carpiklik ve basiklik degerleri normallik yeterliliklerini sagladig1 ve yeterli 6rnek-
lem biiyiikliigline sahip oldugundan veri setinin parametrik testlere uygun oldugu goriilmiistiir.

4.3. Giivenilirlik Analizleri

Calismada kullanilan 6lgeklerin cronbach alpha katsayilari test edilmis ve Tablo 3 ‘de
goriildiigii gibi tiim 6lgeklerin cronbach alpha katsayilart 0,90 tizerindedir. Dolayisiyla 6lcek-
lerin i¢ tutarlilik agisindan oldukca giivenilir seviyede oldugu ifade edilebilir.

Tablo 3. Cronbach Alpha Degerleri

Cronbach Alpha ()
1gsel Pazarlama 0,962
Is Tatmini 0913
Algilanan Orgiitsel Destek 0913
Calisan Performansi 0,947

4.4. Gecgerlilik Analizleri

I¢sel pazarlama 6lgeginin KMO degeri 0,946 olarak saptanmustir. I¢sel pazarlama dlge-
8i icin gerceklestirilen Barlett testi sonucunda (p=0,00) 6rnek biiyiikliigiiniin faktor analizinin
yapilmast i¢in uygun oldugu belirlenmistir. A¢iklayici faktor analizi i¢in varimax dondiirme
yontemi tercih edilmistir. Faktor analizi sonucunda 6l¢ege dair elde edilen toplam aciklanan
varyans %74,211 dir.

Icsel pazarlama uygulamalarina yonelik yapilan faktor analizi sonucunda 10 numarali
soruda binisiklik sorunu oldugu gozlenmistir. Bu soru analizden cikartilarak faktor analizi yi-
nelenmigtir. Elde edilen sonuglar i¢sel pazarlama 6l¢eginin iki alt boyuta ayrildigini gostermis-
tir. Faktor yiiklerinin tamaminin 0,50 {izerinde oldugu goriilmiistiir. Boyutlar ifade incelemeleri
yapildiktan sonra 1, 2, 3,4,5,6,7, 11, 13 numaral ifadeler egitim-vizyon ve 8,9, 12, 14, 15
numarali ifadeler 6diillendirme olarak adlandirilmistir. Literatiirde i¢sel pazarlama caligmalart
incelendiginde benzer sekilde igsel pazarlama uygulamasi ifadelerinin se¢ilen 6rnekleme gore
boyutlandirilarak iki boyut altinda toplandig1 goriilmiistiir (Isler & Ozdemir, 2010; Yiice &
Kavak, 2017).
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Tablo 4. i¢sel Pazarlama Olgegi Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuclart

Fakir Madde  Oateger Vi S Aciianan Varyans (%)
2 0,855
7 0,813
5 0,807
3 0,784
Egitim- Vizyon 1 9,156 0,779 65401 44022
6 0,777
4 0,715
11 0,714
13 0,691
8 0817
9 0,378
Odilllendirme 12 1233 0895 8,810 30,189
14 0,651
15 0,630

Is tatmini 6lceginin KMO degeri 0,885°dir. Olgege iliskin gerceklestirilen Barlett testi
sonucunda (p=0.00) 6rnek biiyiikliigiiniin faktor analizi gergeklestirebilmek igin yeterli dii-
zeyde oldugu anlasilmistir. Agiklayici faktor analizi icin varimax dondiirme yontemi tercih
edilmigtir. Faktor analizi sonucunda degiskenin toplam agiklanan varyanst % 75.208 olarak
saptanmuigtir.

Tablo 5. Is Tatmini Olcegi Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuglar

Faktor Madde Ozdeger Faktor Yiikii Aciklanan Varyans (%)
3 0,933
2 0,907
Is Tatmini 4 3,760 0,899 75,208
5 0.838
1 0,746

Is tatminine yonelik uygulanan faktdr analizi sonucunda ig tatmini dlgegi igin dngoriilen
tek boyutlu yap1 dogrulanmistir. Tiim faktor yiiklerinin 0,50 degerinin iizerinde oldugu, buna
gore de yapr gecerlili§inin ortaya koyuldugu ifade edilmistir.

Algilanan orgiitsel destek 6lgeginin KMO degeri 0,901°dir. Algilanan orgiitsel destek
Olcegi icin yapilan Barlett testi sonucunda (p=0,00) 6rnek biiyiikliigiiniin faktor analizinin
yapilmasi i¢in uygun oldugu belirlenmistir. Ag¢iklayict faktor analizi icin varimax dondiirme
yontemi tercih edilmistir. Faktor analizi sonucunda degigkenin toplam agiklanan varyansi
%62,657dir.
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Tablo 6. Algilanan Orgiitsel Destek Olcegi Aciklayici Faktor Analizi Sonuclar

Faktor Madde Ozdeger Faktor Yiikii Aciklanan Varyans (%)
7 0,335
0,322
0,819
5,005 o ose 62,567
0,769
0,766
0,761
0,735

Algilanan
Orgiitsel Destek

A=W |0 | D

Algilanan orgiitsel destege yonelik yapilan faktor analizi sonucunda algilanan orgtitsel
destek Olcegi icin Ongoriilen tek boyutlu yapi dogrulanmigtir. Tiim faktor yiiklerinin 0,50 dege-
rinin iizerinde oldugu, buna gore de yap1 gecerliliginin ortaya koyuldugu goriilmektedir.

Calisan performansi dlcegine iligkin elde edilen KMO degeri 0,780’dir. Barlett testi
sonucunda (p=0,00) 6rnek biiyiikliigiiniin faktor analizinin yapilmasi i¢in uygun oldugu goriil-
miistiir. Aciklayicr faktor analizi i¢in varimax dondiirme yontemi tercih edilmistir. Gercekles-
tirilen faktor analizi sonucunda 6l¢egin toplam aciklanan varyansi %86,197 dir.

Tablo 7. Cahsan Performansi Olcegi Aciklayicl Faktor Analizi Sonuclart

Faktor Madde Ozdeger Faktor Yiikii Aciklanan Varyans (%)
1 0,937
2 0,930
Galisan —_— 3,448 s — 86,197
Performansi 3 0,930
4 0916

Algilanan orgiitsel destege yonelik yapilan faktor analizi sonucunda algilanan orgiitsel
destek olcegi icin ongoriilen tek boyutlu yapi dogrulanmigtir. Tiim faktor yiiklerinin 0,50 dege-
rinin iizerinde oldugu, buna gore de yap1 gecerliliginin ortaya koyuldugu goriilmektedir.

4.5. Dogrulayic1 Faktor Analizi

Dogrulayici faktor analizi (DFA), AFA’nin (agiklayici faktor analizi) bir uzantisi olarak
degerlendirilmektedir. AFA veri temelindeki yapiy1 degerlendirir. AFA bir belirleme islevini,
hipotez kurabilmek i¢in gereken bilginin saglanmasina ¢aligir. DFA ise belirlenmis olan faktor-
ler arasinda iligki diizeyinin yeter seviyede oldugunu veya olmadigini, degiskenlerin faktorler
ile iligkilerini, faktor bagimsizligin1 ve model aciklamadaki yeterliligini test etmek i¢in kulla-
nilir. Test araclarinin yapi gecerliligi, psikometrik degerlendirmesi, 6l¢iim degismezligi, metot
etkilerini hesaplamak amaciyla DFA’dan yararlanilmaktadir (Erkorkmaz vd., 2013).
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Dogrulayici faktor analizi sonucunda y?/df 2,789, RMSEA 0,069, NFI 0,906, CFI 0,940,
GFI 0,862 ve AGFI 0,819 degerlerine ulagilmigtir. Elde edilen bu uyum degerlerinin yapisal
esitlik modelinde kullanilan uyum endekslerine iligkin kritik degerler arasinda iyi uyum (%%
df) ve kabul edilebilir uyum (RMSEA, NFI, CFI, GFI, AGFI) oldugu goriilmiistiir (Erkorkmaz
vd., 2013).

Uyusum ve ayrisim gegerlilik analizleri sonucunda i¢sel pazarlama uygulamalar igin
AVE 0,69 ve CR 0,96, is tatmini i¢in AVE 0,73 ve CR 0,93, algilanan orgiitsek destek i¢in
AVE 0,59 ve CR 0,92, calisan performansi icin AVE 0,83 ve CR 0,95 degerlerine ulagilmigtir.
Bu analizler sonucunda AVE degerlerinin 0,50 nin {izerinde ve CR degerlerinin 1’e yakin olma
sartint saglayarak uyusum ve ayrisim gecerliliklerine ulagilmigtir.

4.6. Yol Analizi ve Hipotezlerin Test Edilmesi

Arastirma modelinde yer alan degiskenler arasindaki iligkilerin giiciinii ve anlaml1 olup
olmadigini test etmek i¢in yol analizi kullanilmistir. Yol analizi sonucunda ortaya ¢ikan uyum
degerleri ve etki degerleri Tablo 8’de sunulmustur.

Tablo 8. Degiskenler Arasindaki Etki Degerleri

Standardize Standart t degeri

) ,

Madde Faktor Edilmis Beta  Hata  (CR) X P

Is Tatmini <---  lgsel Pazarlama 396 061 9,728 0425 <0,001

Algtlanan < lgsel Pazarlama 485 050 7270 0524 <0001

Orgiitsel Destek

Calisan < lgsel Pazarlama 457 062 9272 0512 <0001

Performansi

s Tatmini <. . Alglanan 483 071 6452 0522 <0001
3 Orgiitsel Destek ’ ’ ’ ’ ’

Calisan <~ lsTatmini 540 073 8803 0,624 <0001

Performansi

Calisan - Algilanan

Performansi Orgiitsel Destek ~28 076 8,003 0611 <0001

Icsel pazarlama uygulamalari is tatminini pozitif ve anlamli bir sekilde etkilemekte
%42’sini aciklamaktadir (R 0,425; p<0,05). Bu sonuca gore H1 hipotezi desteklenmistir. i¢-
sel pazarlama uygulamalari algilanan orgiitsel destegi pozitif ve anlamli bir sekilde etkilemekte
ve yaklagik olarak %52’sini a¢iklamaktadir (R*: 0,524; p<0,05). Bu sonuca gore H2 hipotezi
desteklenmistir. Icsel pazarlama uygulamalar1 calisan performansini pozitif ve anlamli bir se-
kilde etkilemekte ve yaklagik olarak %51 ini agiklamaktadir (R% 0,512; p<0,05). Bu sonuca
gore H3 hipotezi desteklenmigtir. Algilanan orgiitsel destek is tatminini pozitif ve anlamli bir
sekilde etkilemekte ve yaklasik olarak %52’sini agiklamaktadir (R 0,522; p<0,05). Bu sonuca
gore H4 hipotezi desteklenmistir. Is tatmini calisan performansini pozitif ve anlamli bir sekilde
etkilemekte ve yaklagik olarak %62’sini agiklamaktadir (R*: 0,624; p<0,05). Bu sonuca gére H,
hipotezi desteklenmistir. Algilanan orgiitsel destek caligsan performansini pozitif ve anlamli bir
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sekilde etkilemekte ve yaklasik olarak %61 ini a¢iklamaktadir (R* 0,611; p<0,05). Bu sonuca
gore H, hipotezi desteklenmigtir.

4.7. Aracihk Analizi

Aracilik etkisini tespit edebilmek amaciyla kullanilan regresyon analizi Andrew F. Ha-
yes tarafindan olusturulmus olan PROCESS makro araciligiyla yapilmigtir.

Tablo 9. icsel pazarlama uygulamalarinin Calisan Performansi Uzerindeki Etkisinde Is
Tatmininin Aracilik Analizi

Onyiikleme YD % 95 GA

Degiskenler Aras: iliski Beta Std. Hata p Alt Simir Ust Simr
Dogrudan Etki (lesel . 00193 0422  0001*  -00797 0.1182
Pazarlama—Caligan Performansi) (c”)

Dolayli Etki (Aract: I§ Tatmini) (a.b) 0,2617 0,503 0,1832 0,3505
Toplam Etki (c) 0,2850 0.459 0,001%* 0,1907 0,3712

B = Standardize edilmemis regresyon katsayisi, *p<.05, YD %95 GA=Yanlilig1 Diizeltilmis % 95
Giiven Aralig1 (BC 95% CI), n=376 k=5000 Onyiikleme (Bootstrap) drneklemi.

Goriildiigti gibi yanlilig1 diizeltilmis 6nyiikleme degerleri alt sinir ve {ist sinirlarinin her
ikisinin de isaretleri (+,+) pozitiftir. Dolayistyla degerler arasinda bir sifir degeri bulunmamak-
tadir. Bu da i¢sel pazarlamanin calisan performansina etkisinde ig tatmininin aracilik roliinii
ifade etmektedir.

Tablo 10. i¢csel pazarlama uygulamalarimm Cahsan Performansi Uzerindeki Etkisinde
Algilanan Orgiitsel Destegin Aracilik Analizi

Onyiikleme YD % 95 GA

Degiskenler Arasi iliski Beta  Std.Hata P Alt Sinir Ust Simr
Dogrudan Etki (igsel N

Pazarlama—Calisan Performanst) (¢*) 0,1860  0,0561 0,001 0,0757 0,2962
Dolayli Etki (Aract: Algilanan 00950 00399 00168 0.1762

Orgiitsel Destek) (a.b)
Toplam Etki (c) 0,2810 0,0459 0,001%* 0,1907 0,3712

B = Standardize edilmemis regresyon katsayisi, *p<,05, YD %95 GA=Yanlilig1 Diizeltilmis % 95
Giiven Aralig1 (BC 95% CI), n=376 k=5000 Onyiikleme (Bootstrap) drneklemi.

Goriildiigti gibi yanlilig1 diizeltilmis 6nyiikleme degerleri alt sinir ve {ist sinirlarinin her
ikisinin de isaretleri (+,+) pozitiftir. Dolayisiyla degerler arasinda bir sifir degeri bulunmamak-
tadir. Bu da i¢sel pazarlamanin ¢aligan performansina etkisinde algilanan orgiitsel destegin
aracilik roliinii ifade etmektedir.

Zhao vd. (2010)’nin karar agac1 modeli esas alinarak gerceklestirilen “Aracilik Analizi”
asamalar1 sonucunda “tamamlayici kismi aracilik” roliiniin oldugu belirlenmistir.
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I¢sel pazarlamanin galisan performansina toplam etkisi ¢ = ¢> + ab formiiliinden 0,2810
olarak goriilmiistiir. Bu sonuctan yola ¢ikarak kismi aracilik degerlendirmesi yapildiginda a.b=
0,095 ve c=0,2810 a.b.c>0; a.b.c=0,026>0 goriilmiigtiir (Zhao vd., 2010). H_ hipotezi destek-
lenmigtir

Icsel pazarlamanin ¢alisan performansina toplam etkisi ¢ = ¢> + ab formiiliinden 0.2850
olarak goriilmiistiir. Bu sonugtan yola ¢ikarak kismi aracilik degerlendirmesi yapildiginda a.b=
0.2617 ve c=0.2850 a.b.c>0; a.b.c=0,074>0 goriilmiistiir (Zhao vd., 2010). H, hipotezi destek-
lenmisgtir

5. Sonug

Bilgiye ulasimin her gecen giin daha kolay hale geldigi giiniimiizde siirecin hizlanarak
devam edecegi ve daha da kolaylagsacagi ongoriilebilir. Bu kolaylik ge¢miste bilgiye ulagsma
imkan1 olmayan toplumlarin da bilgiye ulasabilir olmasint ve insanliga fayda saglayabilecek
bazi yenilikleri gelistirme ihtimalini arttirmaktadir. Bu anlamda fayda saglayabilecek bu kolay-
lik yeniliklerin tekrar edilmesini ve dolayistyla iiriin ve hizmetlerin standartlasmasi durumunu
da beraberinde getirmektedir. Bir¢ok iiriin ve hizmete hizlica ulagabilen tiiketiciler standartlag-
mus tirtinlerden ziyade yeni ve farkli deneyimlere egilimlidir. Bu sebeple isletmeler de tiiketici-
lerin ilgisini ¢cekebilecek yenilikleri sunabildikleri siirece hayatta kalabileceklerdir.

Halihazirda yaratici fikirler sunarak yenilikleri ortaya ¢ikaran insanlar igletmelerin ente-
lektiiel sermayesini olusturmaktadir. Yenilik iiretme ve benzerlerinden farklilagarak tiiketicile-
rin Oncelikli tercihi olabilmek i¢in isletmelerin biinyelerinde bulundurdugu yaratici insan giicii
siirgit olabilmelerinin 6ncelikli unsuru olmugtur. Bu sebeple nitelikli ¢alisanlar1 biinyesinde
bulundurabilmek ve onlar1 tatmin ederek bunun devamliligini saglamak 6nem arz etmektedir.

Calisanlarin memnuniyetini saglayarak azami verim elde edebilme fikrini sistematik
olarak uygulama bic¢imi olarak da degerlendirilebilecek igsel pazarlama kritik bir konumdadir.
Caligsma da i¢sel pazarlamanin ig tatmini ve algilanan orgiitsel destek araciligi ile ¢alisanlarin
performansini arttirdigt sonucuna ulagarak bu gercekligi desteklemistir.

Calismanin gerceklestirildigi saglik sektorii emek yogun bir hizmet sektoriidiir. Birey
ve toplum sagliginin siirdiiriilebilmesini saglayan saglik kurumlari tam zamanli olarak faaliyet
gosteren kurumlardir. Bu durumda calisanlar i¢in hem fiziksel hem de psikolojik olarak ciddi
zorluklarla bas edebilmeye ¢aligmaktadirlar. Calisanlar zorluklarla basa c¢ikarken ¢aligmakta
olduklar1 kurumlar tarafindan memnun edilme ve destek beklentisindedirler. Bu beklentileri
kargilanmadig1 takdirde performanslarinda diisiis, sinik diislince ve davraniglar, uzun vadede
kurumdan ayrilma davraniglar1 gozlenir. Yiiksek nitelikli calisanlar kurum biinyesinden ayril-
diginda daha diisiik kapasiteye sahip calisanlar ile yiiksek kalitede hizmet vermek zorlagmak-
tadir. Bu sebeple saglik kurumlarinda igsel pazarlama uygulamalari birey ve toplum sagliginin
devamliliginda kritik bir rol tistlenmektedir.

Calisma sonuclarma gore i¢sel pazarlama uygulamalarinin is tatmini iizerinde pozitif ve
anlaml etkisi bulunmaktadir. Kurum tarafindan uygulanan i¢sel pazarlama faaliyetleri kisilerin
islerinden aldig: tatmini arttirmaktadir. Bu ag¢idan kisiler islerine ait yenilikleri takip eder ve
is performanslar: da artabilir. Daha kaliteli hizmet sunulmasi hizmet alicilarindaki kalite ve
kuruma dair itibar algisina olumlu etki yapabilir. Elde edilen sonug literatiir ile ortiismektedir
(Kursunluoglu Yarimoglu & Ersénmez, 2017; Nemteanu & Dabija, 2021)
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Igsel pazarlama uygulamalari calisanlarin 6rgiitten aldiklar1 destek algisi iizerinde
olumlu etki olusturmaktadir. Bu etki vasitastyla ¢alisanlar hem o6rgiite hem de her seviyede
yonetim kademesine kars1 sadakat duygusu beslemektedirler. Gorece uzun bir siirecte orgiit ile
biitiinlesme duygusu ve kisisel amaglar1 orgiit amaglari ile ortiistiirme yaklagimi gozlenebilir.
Sonuglar literatiir ile uyumludur (Kang vd., 2019; Santos & Gongalves, 2018)

I¢sel pazarlama uygulamalari calisan performansi iizerinde olumlu etki gostermistir. Ki-
siler calistiklart kurum tarafindan deger gordiiklerini ve kurumda kalmaya devam etmeleri igin
olumlu birtakim caligmalar yapildigia inandiklarinda buna karsilik olarak performanslarini
arttirirlar. Bu durum da hem kurumun verimliliginde artis hem de calisanlarin yasam doyum-
larina katki olarak her iki tarafinda kazandigi bir siireci ifade eder. Sonuclar literatiir ile uyum
gostermektedir (Aykan & Sonmez, 2014; Carlos & Rodrigues, 2012)

Algilanan orgiitsel destek is tatminini olumlu etkilemektedir. Icsel pazarlama uygula-
malarinin is tatminine sagladig1 katki gibi ¢aligsanlar1 orgiitiin kendilerine destek sagladigini
hissettiklerinde is tatminleri de artmaktadir. Gerek duygusal destek gerekse fiziksel ¢calisma
ortamina dair gelistirmeler ¢alisanlari iglerine odaklanarak daha kaliteli is iiretmeye ve dolay-
styla bu sonugtan memnun kalarak is tatmini saglamalaria olanak saglanir. Edinilen sonuglar
literatiirde alinan sonuglarla uyumludur (Benk & Sokmen, 2019; Demirer Cindiloglu & Polatci,
2019).

[s tatmini galisanlarin performanslaria olumlu katki saglar. Yaptiklari isten tatmin sag-
lamis olan calisanlar performanslarini arttirirlar. Kisiler sevdikleri ve kendilerini gelistirme ko-
nusunda olanak sagladigini diistindiikleri iglerde barili olurlar. Bu da performanslarinda olumlu
geri doniigler olarak izlenir. Elde edilen bulgular, literatiirdeki sonuglarla tutarlilik gostermek-
tedir (Ngo, 2021; Ren-Tao Miao, 2011).

Algilanan orgiitsel destek caligsan performansina olumlu etki etmektedir. Calisanlar or-
giitten aldiklar1 destek ile orgiit ile biitiinleseme duygusu saglarlar. Harcadiklar1 enerjinin bir
anlamda kendileri i¢in harcadiklar1 fikrine sahip calisanlar performanslarini arttirmak i¢in caba
sarf ederler. Elde edilen veriler, literatiirdeki bulgularla uyumlu oldugunu gostermektedir (Dur-
rab Hussain vd., 2019; Wang vd., 2011).

Icsel pazarlamanin galigan performansi iizerindeki etkisinde is tatmininin araci etkisi
gozlenmistir. Icsel pazarlama uygulamalarmin performans iizerinde sagladigi olumlu etkinin
bir kismi is tatmini aracilig1 ile saglanmaktadir. I¢sel pazarlamanin sagladig1 is tatminini arttir-
manin performans arttiracagi ifade edilebilir. Bu a¢idan hangi i¢sel pazarlama uygulamalarinin
is tatminine katki sagladig: tespit edilerek bu uygulamalari arttirmak faydali olacaktir. Elde
edilen veriler, literatiirdeki bulgularla uyumlu oldugunu gostermektedir (Davoudi & Tastan,
2020).

Icsel pazarlamanin ¢alisan performansi iizerindeki etkisinde algilanan orgiitsel deste-
gin arac1 etkisi gozlenmistir. I¢sel pazarlama uygulamalarinin performans iizerinde sagladi-
&1 olumlu etkinin bir kism1 algilanan orgiitsel destek araciligr ile saglanmaktadir. Caligsanlari
memnun etmeye yonelik yapilan ¢alismalarin ¢alisanlar tarafindan ne sekilde algilandigina dair
arastirmalar yaparak ¢alisanlarin taleplerine yonelik uygulamalar performans artigindaki araci-
liga olumlu etki yapabilir.
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5.1. Ilgili Kisi ve Kurumlara Yonelik Oneriler

o

Icsel pazarlama uygulamalarmin, kurum kiiltiiriine uygun bir sekilde karar vericiler tarafin-
dan stratejik, operasyonel ve taktik diizeylerde nasil uygulanacagiin planlanmasi, tatbik
edilmesi, siire¢ iyilestirmesi ve giincellemesi periyodik olarak yapilmalidir. Ayrica, siireg
degerlendirmeleri ihmal edilmemelidir.

I¢sel pazarlamanin galisan tatminine olan etkisinde, is tatmini ve algilanan orgiitsel destegin
aracilik etkisi tespit edilmistir. Bu nedenle, i¢sel pazarlama stratejisinin olusturulma agama-
sinda, calisanlarin is tatminini artiracak ve orgiitten sagladiklar1 destek algilarini yiikselte-
cek uygulamalara da odaklanilmasi gerekmektedir.

Kurum i¢i ve kurum dig1 egitim siirecleri 6zenle planlanmali, uygulanmali ve desteklenme-
lidir. Odiil ve terfi sistemi, personelin niteligini artirmaya yonelik motive edici bir etkide
olmalidir. Is planlari olusturulurken, personelin ig tatminini saglayabilecegi sekilde is yiikii
ve igin yapilabilirligi dikkate alinmalidir. Kurum yoneticileri, yonetim sistemi lizerinde ¢a-
liganlara yonelik destek algisini olumlu yonde etkileyecek diizenlemeleri hayata gegirmeli-
dir.

Fiziksel ve psikolojik calisma kosullarinin iyilestirilmesine yonelik yapilacak degisiklik-
lerde, calisanlarin karar siirecine katilimini saglamak ve bu degisikliklerin ¢alisanlar tara-
findan nasil algilandigint siirekli olarak kontrol altinda tutmak 6nemlidir. Bu siiregte geri
besleme yontemleri etkili bir sekilde kullanilmalidir.

Ise alim siirecinde, uygun personelin se¢imine maksimum 6zen gosterilmesi ve personel
motivasyonunu artirmaya yonelik etkili bir kariyer planlamasi olusturulmasi kritik 6neme
sahiptir. Caligmanin sonucunda kisi ve kurumlara yapilan Onerilerin uygulanmas: duru-
munda, i tatmini, ¢calisanlarin destek algis1 ve calisan performansi gibi degerlerin artacagi
degerlendirilmektedir.

Ayrica, ¢alisma sonuglariyla uyumlu olarak, is degiskenlerinin artiginin kurum performan-
sin1 olumlu etkileyecek faktorlerin ortaya ¢ikmasinin beklendigi gozlemlenmistir. Bu fak-
torler arasinda orgiitsel baglilik, orgiitsel vatandaglik, kurumsal itibar, hizmet kalitesi, or-
giitsel degisim yetenegi gibi kuruma deger katan sonuglarin olugsmasi yer almaktadir. Ayni
zamanda, ig giicti devri, devamsizlik, stres ve sinizm gibi negatif etkilerin azalmasina katki
saglamasi beklenmektedir.

Orgiitlerde insan unsurunun giderek daha fazla 5nem kazandig1 goz dniine alindiginda, nite-
likli insan giiciinii elde tutabilmek i¢in orgiitiin gereklilikleri yerine getirilmeli ve bu amagcla
gerceklegtirilen uygulamalarin bireyler tizerindeki etkileri siirekli olarak degerlendirilmeli-
dir.

5.2. Arastirmacilara Yonelik Oneriler ve Kisithhklar

Konu ile ilgili yapilacak yeni ¢alismalarda farkli bolgeler ve daha biiyiik 6rneklemler

kullanilabilir. Caligma gerek farkli hizmet sektorlerinde gerekse iiretim alaninda faaliyet gos-
teren calisanlar ile yapilarak farklar incelenebilir. Kamu ve 6zel saglik kurumlari ¢aliganlarinin
modeldeki degiskenlere yonelik algilarmin farkliliklart incelenebilir. Caligma uygulanirken
Covid 19 pandemi siirecinin etkisi kismen devam etti§inden yapilanacak yeni ¢alismalarin so-
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nuclari ile kiyaslama yapilarak pandeminin saghik calisanlar: iizerindeki etkisi incelenebilir.
Calisma modeline bilime katki saglayabilecek farkli degiskenler eklenip, ¢ikartilarak faydali
sonuglara ulagilabilir. Caligma sonuglari literatiirde yapilan ¢alismalarin sonuclar drtiismekte-
dir. Zaman ve kaynak kisitlar1 sebebi ile ¢caligma iki il (Balikesir Canakkale) sinirlandirilmistir.

Yazar Katkilar
Yazarlar caligmayi esit katki oraniyla gerceklestirmistir.

Cikar Catismasi
Bu ¢alismada herhangi bir potansiyel ¢ikar ¢atigmasi bulunmamaktadir.
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