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ARTICLEINFO

Satis ve pazarlama is ilanlart uygun adaym bulunmasinin yaninda, ilanlarin reklam 6zelligi agisindan da
onemlidir. Uretim ve tiiketim siireglerindeki degisime paralel olarak aranan isgoren nitelikleri de degisiklik
gostermektedir. Is ilanlarimin farkh boyutlartyla incelenmesi isletmeler, is arayanlar, egitim kurumlari ve iilke
ekonomisi agisindan degerli ipuglart sunacaktir. Durum galigmasi deseninin kullanildig: bu nitel arastirmada is
ilanlar igerik analizi yontemiyle incelenmistir. Arastirma sonucunda pazarlama alaniyla ilgili is ilanlarinda
satig fonksiyonunun agik sekilde agirlikli oldugu tespit edilmistir. Esneklik, takim ¢aligmasi, motivasyon,
iletisim becerileri gibi boyutlardan olusan temel becerilerin onemi artmaktadir. Pazarlama ve satis alanina
doniik is tamimlart ve bu islerin gerektirdigi nitelikler hakkinda daha net 6ngoriiler elde edebilmek igin igin
niteligi ile dijitallesme dereceleri daha net ortaya konulmalidir. I ilanlari isveren markasi calismalarmi
kapsayacak sekilde tartigtimaldir.
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Sales and marketing job announcements are important not only for finding suitable candidates, but also for the
advertisement feature of the announcements. In parallel with the changes in production and consumption
processes, the qualifications of the labor force also change. Analyzing job announcements in different
dimensions will provide valuable clues for businesses, job seekers, educational institutions and the national
economy. In this qualitative study using case study design, job announcements were analyzed by content
analysis method. As a result of the research, it was determined that the sales function is clearly predominant in
job announcements related to the field of marketing. The importance of basic skills such as flexibility,
teamwork, motivation and communication skills are increasing. In order to obtain clearer predictions about job
descriptions for marketing and sales and the qualifications required for these jobs, the nature of the job and the
degree of digitalization should be revealed more clearly. Job advertisements should be discussed in a way that
includes employer branding efforts.

1. Giris

(Beltekin, 2014; Gormezoéz ve Karaalp-Orhan, 2020) ve
iletisim bilimi (Almagcik, 2016; Ozgen ve Sarioglu, 2017)

Onceleri gazete, dergi gibi geleneksel medya araclarinda,
son yillarda daha ¢ok dijital platformlarda yayinlanan
(Sakar, 2020: 108) is ilanlar1 sosyal, kiiltiirel, ekonomik ve
ozellikle de isletme bilimi agisindan Onemli bilgiler
icermektedir. Literatiirde is ilanlar1 ayrimcilik (Demir, 2011;
Yilmaz ve Cetinel, 2019) ve issizlikle miicadele (Tatar,
2023) gibi sosyolojik aragtirmalarin yaninda ekonomi
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gibi birgok bilim dalinin ilgisini gekmektedir. Is ilanlar1 en
cok igletme ve egitim bilimlerinin ¢alisma konusu olmustur.
Cesitli sektor ve meslekler itibariyle isgdren adaylarinda
aranan nitelikler ile okul miifredatlarini karsilastiran birgok
calisma vardir. Ayrica birgok bilim dali ilgili meslek
alaniyla ilgili is ilanlarin1 arastirma konusu yapmaktadir.
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this article (for both commercial and non-commercial purposes), subject to full attribution to the original publication and authors.
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Google akademikte Haziran 2023 itibariyle “is ilan1”
etiketiyle yapilan aramada ilk 1.000 sonug icinde 34 adet
turizm, 11 adet halkla iligkiler, 10 adet muhasebe ve yalnizca
2 adet pazarlama sektoriine doniik ¢aligma listelenmektedir.

200011 yillarla birlikte artan bir sekilde hem isletmelerin
hem tiiketicilerin  dijital ~ donisimii  pazarlama
uygulamalarini da ydnlendirmektedir (Lamberton ve
Stephen, 2016: 146-147). Uretim ve tiikketim bigimleriyle
birlikte insanlarin c¢alisma ortamlari da sitirekli ve hizli
degisikliklere ugramaktadir. Bu degisimlere uyum saglamak
icin siirekli olarak gelecege bakmak ve dngoriide bulunmak
gerekmektedir. Boylece meslek mensuplart ve adaylar
kendisini gelecege daha dayanikli ve zorluklara uyum
saglayabilecek sekilde konumlandirma firsati
yakalayabilirler (Ferreira vd., 2023: 40). Degisimlerin
yalnizca iggoren adaylari tarafindan degil egitim kurumlari
tarafindan da gozlemlenmesi Onerilmektedir. Kariyer
taleplerini analiz etme ve beceri gereksinimlerini zaman
icinde izleme yetenegi, egitim ile endiistrinin uyumlu hale
getirilmesine yardimci olacaktir (Meganck vd., 2020: 1).
Boylece ozellikle mesleki egitimde ders miifredatlarinin
hazirlanmas1 ve giincellenmesi siirecinde pratik faydalar
elde edilecektir. Bu degisimlerden en ¢ok etkilenen
alanlardan biri de pazarlamadir. Dolayisiyla pazarlama is
ilanlarina doniik aragtirmalarin da bu doniigiim hizina uygun
sekilde yenilenmesi gerekmektedir.

Literatiirde is ilanlarma doniik giincel arastirmalar dijital
donisimiin etkileri ve dijital becerilere odaklanmis
durumdadir (Lamberton ve Stephen, 2016: 146-147;
Ferreira vd., 2023: 39). Yine bu arastirmalar dijital
becerilerin artan Oneminin yaninda diger becerilerin
oneminde bir azalma olmadigini hatta sosyal becerilerin de
Oneminin arttigina vurgu yapmaktadir (Royle ve Laing,
2014: 71; Di Gregorio vd., 2019: 251).

2. Literatiir Taramasi

Is ilanlar1 isgdren temini acisindan Snemli oldugu gibi
isletmenin reklam ve tanitim unsuru olarak da Onem
tasimaktadir. Bu bdliimde arastirmanin  temelindeki
kavramlar ve daha oOnce yapilan baglica calismalar
agiklanacaktir.

2.1. Is flanlan

Isletmelerin dis kaynaklardan isgdren bulmada en cok
kullandig1 yontemlerden biri geleneksel ya da yeni medya
araglarinda yayinlanan is ilanlaridir (Bayraktaroglu ve
Yilmaz, 2012; Sakar, 2020: 108). Is ilanlar1 en uygun adayin
secilmesi agisindan insan kaynaklar1 fonksiyonuna hizmet
ederken (Cappelli, 2001: 139; Basim vd., 2008: 35) aynm
zamanda isletmenin piyasadaki imaj ve saygligini
gelistirici  Ozelligiyle (Acar, 2021: 103-104) stratejik
pazarlama ydnetimi fonksiyonuna hizmet eder. Isletmelerin
web siteleri ve dijital platformlardaki sayfalar1 genellikle
miigterilere en iyi sekilde hizmet vermek igin
olusturulmaktadir. Ancak bu sayfalari is bagvurusu amaciyla

ziyaret edenlerin de bir miisteri tirii oldugu goézden
kacirilmaktadir. Is ilanlarmi hazirlayan insan kaynaklari
yetkilileri iggéren adaylarmin da isletmenin miisterisi
oldugunu unutmamalidir. Ciinkii is ilanlar1 iggéren adayi
temini disginda daha biiyiik olanaklar barindirmaktadir
(Schake ve Craft, 2019: 4).

Is ilanlarinda is ve isletmeyle ilgili bilgiler, aranan elemanda
bulunmasi  gereken  nitelikler, calisma  kosullari,
bagvurularin nereye, ne zaman ve ne sekilde yapilacagina
iliskin bilgiler bulunur. Is ilanlarinin ne kadar detayli olacag1
aranan pozisyonun isletme agisindan Onemiyle dogru
orantili olmaktadir (Acar, 2021: 110).

Isverenin kimligine iliskin bilgilerin yer almadig1 isimsiz is
duyurular1 isletme kimliginin ilgililerce bilinmesinin
olumsuz etkilerinin olacagi durumlarda tercih edilmektedir
(Ozisik, 2002; Acar, 2021: 111). Planlansin ya da
planlanmasin her is ilan1 igletmenin reklami olarak da islev
gormektedir. Is ilanini takip eden ya da herhangi bir amagla
goren herkes isletmenin mevcut ya da potansiyel bir
miisterisidir. Ilanlar stratejik bir iletisim arac1 olarak
tasarlanmali; “iicret, ¢alisma kosullari, isletme faaliyetleri,
iiriin ve hizmetler vb. bilgiler bu anlayisla paylasiimalidir”
(Cappelli, 2001: 144).

Ormnegin Ingiltere’de yayimlanan gazetelerde ilanlarm
tamaminda is tanimlariin yapildigi, Tiirkiye’deki ilanlarda
ise igin temel niteliklerinin belirtilmedigi gozlenmistir. Bu
durum, adaylarda (ve tiikketicilerde) isletmeyle ilgili olumsuz
bir imaj olusturabilmektedir (Basim vd., 2008: 41). Aday
temini diginda farkli fonksiyonlarmim da bulunmasi bu
calismada is ilanlarinin pazarlama iletisim aract olarak
degerlendirilmesini gerekli kilmaktadir. Isletmelerin en
Oonemli hedef Kkitlelerinden biri mevcut ve potansiyel
calisanlaridir. Markalar mevcut ¢alisanlarin performansini
arttirmak ve yetenekli ¢alisanlar i¢in cazibe merkezi haline
gelebilmek igin isveren olarak da markalarinin degerini
yiikseltecek c¢alismalar yapmaktadirlar (Vardarlier, 2017:
630). Isveren markasi, isletmenin ¢alismak i¢in nasil bir
ortam oldugu ile ilgili algilarin tiimiidiir ve isletmenin hem
igsel hem de digsal imajim1 yansitan bir kavramdir
(Kahraman ve Cedoglu, 2023: 2). Is ilanlar1 isletmenin
markalagma silirecinde olumlu ya da olumsuz etkiler
gosterebilecek bir unsur olarak degerlendirilebilir.

2.2. Beceriler

Isletme biliminin kurulus ilkelerinden biri “adama gére is
degil, ise gore adam” (Celikten, 2005: 129) yaklagimidir. Bu
ilke isin gerektirdigi 6zellik ve becerilere sahip olan kisinin
tespit edilmesini dngérmektedir. Her bir is alamiyla ilgili
akademik program, genellikle endiistrinin ihtiyag¢larini
karsilayacak sekilde tasarlanmaktadir (Swart, 2014: 388). Is
ilanlar1 her sektoriin talep ettigi Ozellikler ve beceriler
hakkinda bilgi veren birincil kaynaklar olarak
degerlendirilmektedir. Sektoriin taleplerini bilmek, egitim
O0gretim kurumlarma meslek adaylarinin ige alinmasini
saglayacak en uygun egitimi saglama firsatin1 yaratmaktadir
(Meganck vd., 2020: 1).
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Istihdam edilebilirlik becerileri teknik ve sosyal beceriler
olarak siniflandirimaktadir. Orgiin egitim yoluyla 6grenilen
is bilgisi teknik beceriler kapsamindadir. Dinleme, iletigim,
takim c¢aligmasi, zaman yonetimi, 6z yOnetim, empati,
dirtistliik, esneklik, duygusal zeka gibi teknik olmayan ve
gesitli is fonksiyonlarindaki kariyerlere aktarilabilen
beceriler ise sosyal becerilerdir (Andrews ve Higson, 2008;
Anthony ve Garner, 2016: 361). Isverenler tarafindan
oldukca deger verilen ve istihdam edilebilirligin 6nemli
belirleyicileri olan temel sosyal beceriler teknik becerileri
gelistirmek i¢in de etkilidir (Chamorro - Premuzic vd.,
2010: 226; Finch vd., 2013).

Farkli meslekler itibariyle istihdam edilebilirlik agisindan
kisisel 6zellik ve becerileri inceleyen onemli ¢aligmalar
yapilmistir. Pazarlama profesyonelleri igin Onerilen beceri
setinde temel sosyal beceriler, analitik beceriler, dijital ve
teknik beceriler, temel pazarlama becerileri ve miisteri
icgdri  becerileri (Di  Gregorio vd., 2019: 254)
bulunmaktadir ve bu ¢galismada beceri seti olarak Tablo 1°de
ayni1 ¢ergeve kullanilmastir.

Tablo 1: Pazarlama Mezunlarmnin Istihdam Becerileri

Beceri Tiirii  Beceriler

Temel Esneklik, takim caligmasi, kigileraras1 beceriler,
Beceriler girigkenlik, motivasyon, sozlii iletisim ve sunum
becerileri, stres dayanikliligi
Dijital ve Sosyal medya bilgisi, mobil bilgi, e-ticaret bilgisi,
teknik analitik bilgi ve gergek zamanli uygulamalar,
beceriler internet bilgisi ve yazilim bilgisi, SEO ve SEM
Temel Planlama, organizasyon ve zaman yonetimi, kanal
pazarlama genelinde igerik olusturma, yaratici disiinme,
becerileri hassasiyet ve ayrintilara dikkat, satig bilgisi ve
yonetim becerileri, birden ¢ok pazarlama gérevini
yonetme becerisi
Analitik Veriye dayali / veri odakli, Iyi kavramsal ve
beceriler analitik beceriler, istatistiksel bilgi, problem
¢ozme, elestirel diisiinme, bilgileri anlamli ve
eyleme  doniistiiriilebilir  raporlar  halinde
sentezleme becerisi
Miisteri Sirket ve miisterileri hakkinda bilgi, aragtirma
icgOri yontemleri bilgisi, miigteri temas noktalar1 ve
becerileri yolculuk  bilgisi, CRM (Miisteri Iliskileri

Yonetimi) ve iliskisel beceriler
Kaynak: Di Gregorio vd. (2019: 255)

2.3. Dijital Dontisiim ve Dijital Beceriler

Dijital pazarlama uygulamalarinin yayginlagmasi, isletme
ve misterilerin yeni internet tabanli teknolojileri
benimseme, davranis, etkilesim, is birligi ve birlikte deger
yaratma  bigimlerini  Onemli  Olglide  etkilemistir.
Pazarlamanin dijital déniisiimii meslek adaylarinda aranan
nitelikleri de etkilemektedir (Lamberton ve Stephen, 2016:
146-147). Geleneksel iletisim paradigmalarina dayanan eski
mesleklerin yerini, interaktif iletigim akislarini yonetmeye
odaklanan yeni pazarlama is pozisyonlar1 almaktadir,
bununla birlikte pazarlama teorisi ve pratiginin temel taslar
yerinde durmaktadir. (Royle ve Laing, 2014: 71; Di
Gregorio vd., 2019: 251). Dijital becerilerin dijital

pazarlama alaninda ¢alisanlar icin gerekliligi acik olsa da
geleneksel pazarlama kanallarinda calisanlar icin yeterli
kanit bulunmamaktadir. Ayrica dijital pazarlama alaninda
dijital becerilerin yaninda sosyal becerilerin 6neminin daha
da arttig1 goriilmektedir (Ferreira vd., 2023: 44). “Uzaktan
caligmak insanlara bir diziistii bilgisayar vermekten daha
fazlasi oldugu” (Sneader ve Singhal, 2020: 2) gibi dijital
pazarlama da sosyal becerilerden armndirilmis dijital
becerilerden ibaret degildir. Degisen is ortamlarinda teknik
becerilerle birlikte kisileraras1 beceriler giderek daha dnemli
hale gelmektedir (Kovacs, 2021: 25; Ferreira vd., 2023: 39-
45).

3. Yontem

Bu ¢aligma, nitel aragtirma yontemleriyle durum g¢aligsmasi
desenine uygun olarak yiriitiilmistir. Durum galismast,;
aragtirmacinin zaman igerisinde sinirlandirilmis bir veya
birka¢ durumu ¢oklu kaynaklar1 igeren veri toplama araglart
(gozlemler, goriismeler, gorsel-isitseller, dokiimanlar,
raporlar) ile derinlemesine inceledigi, durumlarin ve duruma
bagli temalarin tanimlandigi nitel bir arastirma yaklagimidir
(Creswell, 2006, s. 73) Veri toplama teknigi olarak amacl
ornekleme yontemlerinden kolayda 6rnekleme, veri analiz
yontemi olarak da dokiiman analizi uygulanmistir.
Dokiiman analizinde ihtiyag duyulan veriler arastirmanin
konusuyla ilgili bilgi iceren her tiirlii kaynaktan elde
edilebilir (White ve Marsh, 2006: 29). Veri kaynaklari baski,
ses ve video kaydi, fotokopi, kelime ve goriintii isleme,
dijital depolama ortamlar1 ve elektronik formdaki metinleri
(Krippendorff, 2018: 115) kapsamaktadir. Arastirmanin veri
setini Hiirriyet IK ve Kariyer.net’te yayinlanan is ilanlari
i¢inden secilen 309 ilan olusturmaktadir.

3.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu calisma temel iki konuya odaklanmaktadir. Bunlardan
ilki pazarlama ve satis personelinde aranan beceri ve
Ozellikler; ikincisi ise is ilanlarinin igveren markasi
caligmalar1 agisindan degerlendirilmesidir.

Tirkiye’de %9,2 seviyesinde olan issizlik, geng niifusta (15-
24 yas) %17,2’ye ulagmaktadir (Tiirkiye Istatistik Kurumu,
2023). Issizlik bireysel ve toplumsal hayati dogrudan
etkileyen bir degiskendir. Ote yandan yiiksek issizlik
rakamlarina ragmen isletmelerin nitelikli isglici bulma
konusundaki sikayetleri isgiicii verimliligi agisindan da
sorunlara isaret etmektedir. Literatiirde farkli yillarda ve
farkli sektorlere donilik benzer c¢alismalar (Terblanche ve
Boshoff, 2008; Pefanis Schlee ve Harich, 2010; Pierce vd.,
2012; Beltekin, 2014; Brunner vd., 2018; Giiler, 2020;
Meganck vd., 2020; Kovacs, 2021) bulunmaktadir. Basta
teknoloji olmak tizere bir¢ok alanda yasanan degisimler
iiretim, dagitim ve tiiketim siireclerini etkilemektedir. Bu
degigimlerin hiz kazanmasi, isgorenlerden beklenen
beceriler hakkindaki bilgilerin giincellenmesini gerekli
kilmaktadir. Isgorenlerde aranan beceriler Di Gregorio vd.
(2019)’un o6nerdigi beceri tiirlerine gore smiflandirilmis,
ayrica sektorlere gore farklilk gosterip gostermedigi
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incelenmigtir. Caligma sonunda elde edilen bulgularin
isletmeciler ve is arayanlar acisindan oldugu kadar,
miifredatlarin giincellenmesi baglaminda egitim kurumlar
acisindan da 11k tutucu olmasit beklenmektedir.

Sekil 1. Veri Toplama Akis Diyagrami

3.2. Arastirmanin Modeli

Elde edilen veriler nitel igerik analizi yontemlerinden biri
olan dokiiman analizi yontemiyle analiz edilmistir.
Arastirma boyunca izlenen adimlar asagidaki Sekil 1°de
gosterilmistir.

1 .
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3.3. Orneklem / Arastirma Grubu

Arastirmanin veri setini olusturan is ilanlar1 Hiirriyet IK ve
Kariyer.net’te yayimlanan is ilanlar1 arasindan alinmustir.
2016 yilinda yayin hayati sonlanan ve dijital ortamda
yaymlanmayan Hiirriyet 1K ekinin 1996-2016 yillar
Haziran aylarindaki niishalarinda yaymlanan pazarlama is
ilanlar1 6rneklem olarak secilmistir. Toplanan pazarlama is
ilanlart sektorlere gore tasnif edilmis, en ¢ok Orneklem
hacmine ulasilan ilk bes sektdrdeki (finans-sigorta, gida,
magazacilik, medikal, tekstil-mobilya) is ilanlar
aragtirmaya dahil edilmistir. Bu asamada ortaya ¢ikan bes
sektdr i¢in 2020 sonrast is ilanlart 01.05.2023-30.05.2023
tarihleri arasinda kariyer.net platformundan toplanmustir. {s
ilanlarindan 254 tanesi Hiirriyet IK ve 55 tanesi kariyer.net
platformundan alinmistir.

3.4. Veri Toplama Araglar1

Satis ve pazarlama ilani kategorisinde olmakla birlikte satig
ve pazarlama fonksiyonlarimi kapsamayan ilanlar se¢im dis1
birakilmistir. Satis ve pazarlama fonksiyonu diginda sehir ve
sektor gibi baska bir filtre uygulanmamistir. Bu kapsamda
309 is ilami tespit edilerek veri setine dahil edilmistir.
Miikerrer ilanlarin ya da alan disi ilanlarin ayiklanmasi
disinda 6rnekleme miidahale edilmemistir.

3.4.1. Hiirriyet Insan Kaynaklar: Eki
Ekim 1995°te yayin hayatina baslayan ve 2016’da sonlanan

Hiirriyet IK Gazetesi her pazar giinii Hiirriyet Gazetesi’nin
eki olarak dagitilmistir. Gazetede is ilanlarinin disinda
ekonomik giindem, is hayatinda yenilikler, trendler, mevcut
ve yiikselen meslekler, bireysel ve akademik egitim gibi
konularda yazi ve haberler bulunmaktadir. Gazetenin
Ankara ve tagra olarak farkli baskilari olmasi (Hiirriyet,
2023) sehirlerle ilgili analizlerin hata paymi artirabilecegi
degerlendirilerek sehirlerle ilgili tasnif ve analiz kapsam dist
birakilmustir.

3.4.2. Kariyer.net

Insan kaynaklar1 sektoriinde 1999 yilinda faaliyete baglayan
dijital platformdur (Kariyer.net, 2023). Hiirriyet iK 2016°da
yayin hayatini bitirdigi i¢in 2020 sonrasi is ilanlan
kariyer.net platformundan toplanmistr.

3.5. Islem / Verilerin Toplanmasi

Calisma kapsaminda ihtiya¢c duyulan verileri elde etmek
iizere Hiirriyet IK gazetesinin arsivine ulasilmak istenmistir.
Arsive kiitiiphane ve dijital platformlardan ulagilamamustir.
Talep edilen iicret arastirma biitgesinin {izerinde oldugundan
ilgili niishalar gazete yonetiminden de almamamistir.
Gazete arsivinin Milli Kiitiiphane deposunda bulundugu
fakat tasnif ve kayit islemleri tamamlanmadigi i¢in erigime
acilmadigt  Ogrenilmistir.  Kiitiiphane  ¢alisanlarinin
yardimiyla depodaki arsive sinirli bir erisim saglanabilmis,
yalnizca belirli sayilar fotograflanabilmistir.

Is ilanlarinin icerik analizi dokiiman analizi kullanilarak
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gerceklestirilmistir. Caligmada, tarama igin birincil anahtar
kelime olarak 'pazarlama' kullanilarak yalnizca pazarlama
faaliyetlerine yonelik is ilanlar1 6rnekleme dahil edilmistir.
Cevrimdigt O6rneklemin olusturulmast Eyliil 2022- Subat
2023 arasinda alti ay, ¢evrimigi 6rneklemin olusturulmast
bir ay sirmiigtir. Cevrimdisi ve ¢evrimigi verilerin
toplanmasi yedi ay siirmiis ve toplam 309 is ilant 6rneklem
olarak almmustir. Ornekleme dahil edilen 309 is ilani
oncelikle sektorlere gore tasnif edilmis, sonra her sektore
iliskin ilanlar yillara gore gruplandirilmistir.  {lanlar
isgdrenlerde aranan beceriler, kisisel 6zellikler, iggorenlere

vaat edilen haklar, isletme hakkinda bilgi verilip
verilmemesi gibi kriterlere gore kodlanarak analiz
edilmistir. Beceri tiirlerinin kodlanmasinda Gregorio

(2019)’nun 6nerdigi ¢ergeve referans alinmigtir.

3.6. Gegerlik ve Glivenirlik

Arastirma giivenirliginin saglanmasi i¢in 6rneklem sec¢imi,
kodlama ve analiz siireci dahil olmak iizere arastirma siireci
acik ve ayrintili bir sekilde tanimlanmistir (Yildirim ve
Simsek, 2013: 284-285). Veri analizinde frekans analizi
kullanilmistir. Icerik analizinde giivenirlik kodlama ve
kategori belirleme siirecine bagli oldugundan becerilerin

kodlanmasinda Pazarlama Mezunlarmnin istihdam Becerileri
(Di Gregorio vd. 2019) kullanilmis ve gecerliligin
saglanmasi i¢in kategorilerin tanimlar1 (Tavsancil ve Aslan,
2001) sunulmustur.

4. Bulgular

Is ilanlart bir dlkenin ekonomisi, kiiltiiri, egitimi,
beklentileri hakkinda ac¢ik ya da ortiik onemli bilgiler
icermektedir. Pazarlama is ilanlar1 {izerinde yapilan bu
calismada 1996 — 2023 arasinda yaymlanan 309 is ilani
incelenmistir. Pazarlama is ilanlarindaki sektorler, tinvanlar,
ilan1 yayinlayan isletme bilgileri, aranan kisisel 6zellikler ve
beceriler gibi kodlar ¢ergevesinde icerik analizi yapilmistir.

4.1. Orneklemin  Yillara,
Kaynagina Gore Dagilimi

Sektorlere ve  Verl

Yaym hayat1 2016 yilinda biten Hiirriyet IK Gazetesinin
niishalarina Milli Kiitliphane arsivinde ulasilmistir. Her yilin
haziran ayindaki niishalar1 fotograflanarak kaydedilmistir.
Gazetedeki ilan sayilart gilinler itibariyle farklilik
gostermektedir. Ornekleme dahil edilen ilanlarin dagilimina
iliskin bilgiler Tablo 2’de verilmistir.

Tablo 2. Orneklemin Yillara, Sektorlere ve Veri Kaynagma Gore Dagilinm

Yillar Finans ve Sigorta Gida Magaza Medikal  Tekstil ve Mobilya  Genel Toplam Veri Kaynagi
1995-1999 17 21 13 13 15 79 Hiirriyet TK
2000-2004 14 11 16 27 16 84 Hiirriyet TK
2005-2009 5 9 26 13 13 66 Hiirriyet TK
2010-2014 1 6 8 4 2 21 Hiirriyet IK
2015-2019" 1 2 1 4 Hiirriyet IK
2020-2023 10 10 20 7 8 55 Kariyer.net

Genel Toplam 48 57 85 65 54 309

* Yillar beser yilhik dénemler seklinde tasnif edilmistir, Hiirriyet IK 2016°da yaymdan kaldirildig: icin 2015-2019 dénemindeki ilan sayist

diisiik kalmigtir.

2015 ve 2016 yillarindaki sayilarda ilan sayisi tiim sektorler
icin bitme noktasina gelmis, nitekim 2016’da gazete
yayindan kaldirtlmistir. 2015 ve 2016 Haziran aylarinda,
arastirma kapsamindaki bes sektdre iliskin toplam yalnizca
4 ilan bulunmaktadir. Geleneksel medya araglarindan biri
olan Hiirriyet IK’daki ilan sayilarindaki bu azalis “is
ilanlarinin yaymlanmasi, i bagvurularinin alinmast ve
degerlendirme iglemlerinin dijital platformlara kaymasiyla”

(Oksiiz, 2011: 281) agiklanabilir.

4.2. Is ilanlarimin Demografik Degiskenlere Gore
Dagilimina Iliskin Bulgular

Is ilanlarinda yas grubu, egitim seviyesi ve cinsiyet gibi
demografik ozellikler de adaylarda aranan nitelikler
arasinda belirtilebilmektedir.

Tablo 3. Is {lanlarinda Yas Sarti Aranma Durumunun Sektdrlere Gére Dagilimi

Azami yas sarti Yas Sarti Olmayan Yas Sart1 Olan Toplam

Sektorler 25 30 35 40 f % f % f

Finans ve Sigorta 1 8 6 33 68,75 15 31,25 48
Gida 2 12 5 38 66,67 19 33,33 57
Magaza 4 5 0 76 89,41 9 10,59 85
Medikal 1 11 3 1 49 75,38 16 24,62 65
Tekstil ve Mobilya 4 6 2 42 77,78 12 22,22 54
Toplam 12 42 16 1 238 77,02 71 22,98 309

Tablo 3’e gore ilanlarin biiylik ¢ogunlugu yasla ilgili bir
ozellik belirtmemektedir. Yas sart1 belirten %23'liik kisimda
azami yagin 25 olmasini isteyen 12 ilan, 30 olmasini isteyen
42 ilan, 35 olmasini isteyen 16 ilan bulunmaktadir. Yas sart1

belirten ilanlar, geng, dinamik, mesai methumu gézetmeyen
gibi diger 6zelliklerle birlikte diisliniildiigiinde geng olmanin
pazarlama is ilanlar1 agisindan  6nemli  oldugu
goriilmektedir.
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Tablo 4. Is Tlanlarnm Egitim Diizeyi Sartina Gore Dagilim

Asgari

Egitim Ortadgretim Onlisans Lisans L~I~Sarjs Belirtilmemis Top.
o Ustii

Diizeyi
f 70 28 122 3 86 309
% 22,65 9,06 39,48 0,97 27,83 100

Tablo 4’e¢ gore pazarlama is ilanlarinda ¢ogunlukla bir
egitim diizeyi sart1 belirtilmistir. {lanlarin %40’inda lisans
diizeyinde, %10’unda 6nlisans diizeyinde tiniversite mezunu
olma sarti belirtilmistir. Ilanlarmm %23’iinde ortadgretim
mezunu olmak yeterli goriilmistiir. Lisaniistii diizeyinde
egitim sart1 ongodren 3 ilan bulunmaktadir.

Tablo 5. Lisans Diizeyinde Egitim Sart: Olan Ilanlarin Béliimlere
Dagilimi

Boliim Miihendislik, Tip, Eczacilik, Kimya vb. 1ISBF Lisans
f 26 16 80
% 21,31 13,11 65,57

Tablo 5’e gore pazarlama is ilanlarmin 80 tanesi herhangi
bir bolim belirtmeden yalnizca lisans mezunu sarti
aramakla yetinirken, 16 ilan iktisat-isletme gibi bolim
mezunu olmayi; 26 ilan ise tip, eczacilik, miihendislik,

Tablo 7. Sektorlere Gore Is flanlarinim Unvan Dagilim

kimya gibi boliimlerden mezun olmay1 sart olarak ifade
etmektedir. Medikal sektdriinde pazarlamasi yapilan ilag ve
tibbi cihaz gibi iriinler ileri diizeyde tip, eczacilik ya da
mithendislik  bilgisi  gerektirmektedir.  Finans-sigorta
sektorlerinde ekonomi bilgisi, dolayisiyla isletme-iktisat vb.
boliim mezunlar1 aranmaktadir.

Tablo 6. is lanlarin Cinsiyet Sartina Gore Dagilimi

Cinsiyet Belirtilmemis  Erkek Kadm Genel Toplam
Toplam Say1 289 8 12 309
Tablo 6’ya gore pazarlama is ilanlarinin biiylik

cogunlugunda herhangi bir cinsiyet sarti belirtilmemistir.
309 ilan igerisinde cinsiyet sart1 belirten 20 ilanin 12’sinde
erkek, 8’inde ise kadin olma sart1 aranmuistir.

4.3. Is ilanlarmin Aranan Unvanlara Gére Dagilimina
[liskin Bulgular

Is ilanlarinda aranan adaym iistlenecegi gorevleri ifade
etmek {izere Unvan belirten bir ifade kullanildig
goriilmektedir. Unvan ifadeleri bazi ilanlarda tek tek sayilan
gorevlerle desteklenmekte, ¢ogu ilanda ise tek basina
kullanilmaktadir.

Tiim Sektorler Gida Medikal Magazacilik Finans-Sigorta Tekstil/Mobilya
Unvanlar f % f % f f % f % f %
Satis Temsilcisi 63 20,39 17 2833 18 3158 5 6,17 13 33,33 10 20,00
Satis Danismani 59 19,09 44 54,32 8 20,51 7 14,00
Satis Elemant 33 10,68 8 1333 6 1053 13 16,05 6 12,00
Miisteri Temsilcisi 14 4,53 5 12,82 6 12,00
Satis YOneticisi 14 4,53 7 11,67 3 7,69
Satig Mudiirii 12 3,88 3 500 3 526 4 8,00
Satig Sorumlusu 9 2,91 3 500 2 351 3 3,70 2 4,00
Pazarlama Miidiiri 8 2,59 4 6,67 2 4,00
Satis Miimessili 7 2,27 7 12,28
Satis Miihendisi 3 526
Satis Uzmani 3 526
Diger (45 farkli iinvan) 90 29,13 18 30,00 15 26,32 16 19,75 10 25,64 13 26,00
Toplam 309 100 60 100 57 100 81 100 39 100 50 100

Tablo 7’ye gore incelenen 309 is ilaninda pazarlama meslek
elemanlar i¢in 56 farkli iinvan kullanildig: tespit edilmistir.
Unvanlarin  farklilik  géstermesinin nedenlerinden  biri
sektorlere gore farkli isimlendirmeden kaynaklanmaktadir.
Omegin finans-sigorta ve magazacilik sektdrlerinde
danisman; medikal sektoriinde miimessil  linvani
kullanilmaktadir. Farkli iinvan kullaniminin nedenlerinden
biri de hiyerarsik kademeyle ilgilidir: Satis elemani, satig
temsilcisi, satig sefi, satig miidiirii gibi.

Tablo 8. Pazarlama Is flanlarida En Yaygin Unvarlar

Unvan f %

Satig *** 225 72,82
Pazarlama *** 32 10,36
Miisteri *** 20 6,47
Diger Unvarlar 32 10,35

Toplam 309 100,00

Tablo 8’e gore 309 is ilaninin 225'inde aranan iinvan satis
kelimesi ile baslamakta, satis temsilci, satis danismani vb.
sekilde devam etmektedir. 309 is ilaninin 32'si pazarlama ve
20'si miisteri kelimesi ile baslamaktadir. Unvanlarm biiyiik
¢ogunlugu satis fonksiyonuna odaklanmaktadir. Satig
fonksiyonu ile diger pazarlama fonksiyonlari, hatta satis
fonksiyonu ile pazarlamanin kendisi arasindaki tartismalar
(Oliva, 2006) bu arastirmanin kapsami disindadir. Ancak is
ilanlarinda  aranan  {invanlara  bakildiginda  satig
fonksiyonunun diger fonksiyonlardan agik ara énde oldugu
goriilmektedir.
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4.4. Is Ilanlarmin Aranan Niteliklere Gre Dagilimina
[liskin Bulgular

Is ilanlarinda aranan aday1 tanimlayan ifadelerden bazilari
beceri, bazilan kigisel 6zellikleri ifade etmektedir. Bazi
ifadeler ise hem beceri hem de kisisel 6zelliklerle iliskilidir.

Tablo 9. Is Ilanlarinin Aranan Cesitli Niteliklere Gore Dagilim

Nitelik Istenmis Belirtilmemis Top.

f % f % f

Askerligini tamamlamig 137 44,34 172 55,66 309
Siiriicti belgesi sahibi 92 29,77 217 70,23 309
Ingilizce bilen 88 28,48 218 7055 309
Seyahat engeli olmayan 87 28,16 222 71,84 309
Dinamik 59 19,09 250 80,91 309
Prezentabl 31 10,03 278 89,97 309
Yogun is temposuna uyum o7 g 24 587 9196 309
saglayacak

fkna kabiliyeti 24 7,77 285 92,23 309
Diksiyonu diizgiin 22 7,12 287 92,88 309
Esnek ¢alisma saatlerine uygun 22 7,12 287 92,88 309
Kariyer hedefleyen 21 6,80 288 93,20 309
Giiler ytizlii 12 3,88 297 96,12 309
Sorumluluk Sahibi 9 291 300 97,09 309
Hirshi 8 259 301 97,41 309
Temsil yetenegi 8 259 301 97,41 309
Portf6yii olan 7 227 302 97,73 309
Kendine giivenen 6 194 303 98,06 309
Yiiksek gelir hedefleyen 6 194 303 98,06 309
Miisteri odakli 6 194 303 98,06 309
Referans verebilecek 4 129 305 98,71 309
Kararl 3 0,97 306 99,03 309

Tablo 9’a gore pazarlama is ilanlarinda tekrar eden ifadeler
kodlandiginda askerlikle iligskisi olmamak, siiriicii belgesi
sahibi olmak, Ingilizce bilmek, seyahat engeli olmamak ve
dinamik olmak en ¢ok aranan niteliklerdendir. Ilanlarmn
ylizde 10 veya daha azinda prezentabl, yogun is temposuna
uyum saglayan, diksiyonu diizgiin, esnek ¢alisma saatlerine
uygun, kariyer hedefleyen, sorumluluk sahibi, hirsli olmak
da aranan niteliklerdendir.

Tablo 10. is ilanlarinin Ingilizce Bilme Sartina Gére Dagilimi

Ingilizce Ingilizce Istenip

Istenmis Istenmedigi Belirtilmemis
Sektorler f % f % Top.
Finansve g 4875 39 81,25 48
Sigorta
Gida 15 26,32 42 73,68 57
Magaza 14 16,47 71 83,53 85
Medikal 32 49,23 33 50,77 65
Tekstilve 15 3333 34 66,67 54
Mobilya
Genel 88 2848 221 71,52 309

Toplam

Tablo 10°a gére pazarlama is ilanlarmin %28 inde ingilizce
bilme sarti belirtilmektedir. Ingilizce sartim arama
konusunda sektorler arasinda farklilik bulunmaktadir.
Medikal ~ (%49,23) ile tekstil-mobilya  (%33,33)
sektorlerinde Ingilizce bilme sart1 6ne ¢ikmaktadar.

Tablo 11. Is flanlarmin ikinci Yabanci Dil Sartina Gére Dagilimi

Ikinci Yabanci Dil Say1
Almanca 3
Rusga 3
Arapca 2
Fransizca 2
Korece 1
Ispanyolca 1
Italyanca 1
Belirtilmemis 297
Genel Toplam 309

Tablo 11°e gore ingilizce disinda yabanci dil sart: belirten
13 ilan bulunmaktadir. Almanca, Rusca, Arapga, Fransizca,
Korece, Ispanyolca ve italyanca aranan diger yabanci
dillerdir. Ikinci yabanci dil bilgisi gibi farkli beceriler,
isgdren adayimi homojenlikten kurtaran becerilerdendir.
Boyle beceriler kriz zamanlarinda stratejik istiinlik
yaratmaktadir.

Tablo 12. s ilanlarimin Deneyim Sartina Gore Dagilimm

Deneyim Istenip

Sektorler Deneyim Istenmedigi Top.

Istenmis . .

Belirtilmemis

f % f % f
Finans ve Sigorta 21 43775 27 56,25 48
Gida 40 70,18 17 29,82 57
Magaza 54 6353 31 36,47 85
Medikal 34 5231 31 47,69 65
Tekstil ve Mobilya 34 62,96 20 37,04 54
Genel Toplam 183 59,22 126 40,78 309

Tablo 12’ye gore pazarlama is ilanlarinin yaklasik %60’ mda
deneyim sart1 aranmaktadir. Finans ve sigorta sektoriinde
ilanlarin yaklagik yarisinda, diger tim sektdrlerde ise
ilanlarin yaridan fazlasinda deneyim sart1 aranmaktadir.

Tablo 13’e gore Aranan deneyim sart1 pazarlama deneyimi,
sektor deneyimi ve siire bakimindan deneyim olarak analiz
edildiginde tiim sektorlerde ilanlarin yarisinda sektor
deneyimi arandig1 tespit edilmistir. Siire bakimindan
deneyim arayan ilanlar %16 ile %33 arasinda dagilmaktadir.
flanlarin %10’unda ise pazarlama deneyimi aranmaktadir.
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Tablo 13. Is flanlarinin Pazarlama Deneyimi, Sektdr Deneyimi ve Siire Deneyimi Sartina Gére Dagilimi

Sektorler D Pa_z aflgima . Belirtilmemis Sektor Deng yumt Belirtilmemis Deneyim (S“re) Belirtilmemis Toplam

eneyimi Istenmis Istenmis Istenmis

f % f % f % f % f % f % f
Finans-Sigorta 5 10,42 43 89,58 18 37,50 30 62,50 10 20,83 38 7917 48
Gida 7 12,28 50 87,72 30 52,63 27 47,37 19 3333 38 6667 57
Magaza 6 7,06 79 92,94 39 45,88 46 54,12 17 2000 68 80,00 85
Medikal 9 13,85 56 86,15 28 43,08 37 56,92 11 1692 54 83,08 65
Tekstil-Mobilya 8 14,81 46 85,19 30 55,56 24 44,44 15 27,78 39 7222 54
Genel Toplam 35 11,33 274 88,67 145 46,93 164 53,07 72 23,30 237 76,70 309

. . . 9 [s ilanlarmin aranan becerilerin kodlanmasinda Di Gregorio
4.5. I llanlarinin Aranan Becerilere Gore Dagilimina vd. (2019) tarafindan gelistirilen Pazarlama Mezunlarimin

lligkin Bulgular Istihdam Becerileri kategorisi kullanilmustir.

Tablo 14. s ilanlarinin Pazarlama Mezunlarinin Istihdam Becerilerine Gore Dagilimi

Pazarlama Mezunlarimn istihdam Becerileri Istenmis Belirtilmemis
f f %
Temel Beceriler 137 172 | 55,66%
Esneklik 31 278 | 89,97%
Takim Caligmast 81 228 | 73,79%
Kisilerarasi beceriler 73 236 | 76,38%
Girigkenlik 0 0,00% 309 (100,00%
Motivasyon 16 I 5,18% 293 | 94,82%
Sozlii fletigim ve sunum becerileri 61 |0, 74% 248 | 80,26%
Stres dayanikliig: 2 | 0,65% 307 | 99,35%
Temel Bilgisayar 60 [0 429% 249 | 80,58%
Office Uygulamalar1 (Word, Excel) 51 [IN 16,50% 258 | 83,50%
Windows 12 [ 3,88% 297 | 96,12%
Temel pazarlama becerileri 40 [N 12,94% 269 | 87,06%
Planlama 23 [ 7,44% 286 | 92,56%
organizasyon ve zaman yonetimi 21 [ 6,80% 288 | 93,20%
Kanal genelinde icerik olugturma, 14 [ 4,53% 295 | 9547%
Yaratici diigiinme, 22 [ 7.12% 287 | 92,88%
Hassasiyet ve ayrmtilara dikkat, 14 [ 453% 295 | 9547%
Satis bilgisi ve yonetim becerileri, 23 [ 7,44% 286 | 92,56%
Birden ¢ok pazarlama gorevini yonetme becerisi 16 - 5,18% 293 | 94,82%
Analitik beceriler 23 [ 744% 286 | 92,56%
Veriye dayal / veri odakl, 13 || 4,21% 296 | 95,79%
Tyi kavramsal ve analitik beceriler, 12 . 3,88% 297 | 96,12%
Istatistiksel bilgi, 8 B 2,59% 301 | 9741%
Problem ¢6zme, 18 (B 5,83% 291 | 94,17%
Elestirel diisiinme, 11 [ 3,56% 298 | 96,.44%
Bilgileri anlamh ve eyleme donistiiriilebilir I
raporlar halinde sentezleme becerisi 13 4,21% 296 | 95,79%
Miisteri iggorii becerileri 21 [ 6,80% 288 | 93,20%
Sirket ve miisterileri hakkinda bilgi, 17 [ 5,50% 292 | 94,50%
Arastirma yontemleri bilgisi, 3 |l 0,97% 306 | 99,03%
Miisteri temas noktalari ve yolculuk bilgisi, 13 . 421% 296 | 95,79%
CRM ve iliskisel beceriler 14 [ 4,53% 295 | 9547%
Tablo 14’e gore pazarlama is ilanlarinda en ¢ok esneklik, Takim caligmasi, kisilerarasi beceriler, sozIlii iletisim ve
takim c¢aligmasi, kisileraras1  beceriler, giriskenlik, sunum becerileri 6ne ¢ikan temel beceriler arasindadir.

motivasyon, stres dayaniklilifi, sozli iletisim ve sunum
becerileri gibi temel becerilerin arandig1 tespit edilmistir.
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Tablo 15. s ilanlarinin Sektérler itibariyle Pazarlama Mezunlarmin istihdam Becerilerine Gére Dagilimi

Finans-Sigorta Gida Magaza Medikal |Tekstil-Mobilya| Toplam

f % f % f % f % f % f

Temel Beceriler | Istenmis 31 [6458% 22 1881602 |42 (49419 |29 [44E2os |13 24079 | 137
Belittilmemis | 17 3542% |35 61,40% |43 5059% |36 5538% |41 7593% | 172

Temel Bilgisayar istenmis 6 2,509 |18 [8168% |10 M1,76% |20 180 7% | 6 M11,11% | 60
Belirtilmemis |42 87,50% |39 68420 |75 8824% |45 69,23% |48 8889% | 249

Temel pazarlama  istenmis 6 M250% | 7 2,289 |11 M2.94% |11 [6.92% | 5 Bo26% | 40
becerileri Belirtilmemis |42 87,50% |50 87,72% |74 87,06% |54 8308% |49  90,74% 269
Analitik istenmis 3 0625% |5 0877% |6 R7.06% |8 M2319% |1 | 185% | 23
beceriler Belirtilmemis |45 9375% |52 9123% |79 9294% |57 87,69% |53 9815% | 286
Miisteri icgorii istenmis 1]208% |5 H877% |6 B7.06% |2 1308% |7 Mi296% | 21
becerileri Belittilmemis |47 97,92% [52 91,23% |79 92,94% |63 96,92% |47 87,04% 288
Toplam 48 57 85 65 54 309

Tablo 15’e gore incelenen tiim sektdrlerdeki pazarlama is
ilanlarinda adaylarda temel becerilerin arandif1 tespit

edilmistir. Temel bilgisayar becerileri gida ve medikal
sektorlerinde daha ¢ok aranmustir.

Tablo 16. s lanlarimin Yillar itibariyle Pazarlama Mezunlarimin Istihdam Becerilerine Gore Dagilimi

Yillar flan Sayist Temel Temel Bilgisayar  Temel Pazarlama -yieiy peceriler  Muster Iggdrii
Beceriler Bilgisi Becerileri Becerileri
f f % f % f % f % f %

1995-1999 79 30 37,97 9 11,39 10 12,66 3 3,80 2 2,53
2000-2004 84 25 29,76 13 15,48 3 3,57 1 1,19
2005-2009 66 24 36,36 21 31,82 7 10,61 2 3,03 2 3,03
2010-2014 21 11 52,38 4 19,05 2 9,52 1 4,76
2015-2019 4 3 75,00 1 25,00
2020-2023 55 41 74,55 12 21,82 10 18,18 12 21,82 11 20,00
Toplam 309 134 43,37 60 19,42 32 10,36 19 6,15 15 4,85
Tablo 16’ya goére pazarlama mezunlarinin istihdam

4.6. Is Ilanlarmin Icerdigi Diger Bilgilere Gore

becerilerine gore dagilimi incelendiginde temel becerilerin g A
Dagilimina Iliskin Bulgular

i ilanlarinda en yogun aranan beceri tiirii oldugu ve aranma

sikligmin yillar itibariyle arttigi goriilmektedir. Temel
bilgisayar bilgisi de yillar itibariyle artis gostermektedir.
Temel pazarlama becerileri, analitik beceriler ve miisteri
icgdrii becerileri 2020°den sonraki is ilanlarinda aranan
beceriler arasinda 6ne ¢ikmaktadir.

Is ilanlar1 aranan isgdren adayinmn  Ozelliklerine
odaklanmaktadir. Bir is ilaninin hangi platformda
yayinlandigi, yayinlanma sikligi, ilanin bigimsel 6zellikleri,
ilan1 yayinlayan isletme hakkinda verilen bilgiler, isgdrene
saglanacak haklar gibi bilgiler de adaylar ve ilan1 goren
tiiketiciler i¢in 6nemli mesajlar igermektedir.

Tablo 17. Is ilanlarinin Gérevler, Maas vb. Haklar ve Isletme Hakkinda Bilgi Verme Durumuna Gére Dagilimi

Sektorler Gorevler Hakkinda Bilgi

Maas vb. Haklarla ilgili Bilgi

Isletme Hakkinda Bilgi

. . o2 . . o . . oS Toplam
verilmemis verilmis verilmemis verilmis verilmemis verilmis ilan Savisi
f % f % f f % f % f % Y
Finans-Sigorta 33 68,75 15 31,25 20 41,67 28 58,33 20 4167 28 58,33 48
Gida 48 8421 9 1579 55 96,49 2 3,51 36 6316 21 3684 57
Magaza 59 69,41 26 30,59 82 96,47 3 3,53 48 56,47 37 43,53 85
Medikal 53 8154 12 18,46 63 96,92 2 3,08 30 46,15 35 53,85 65
Tekstil-Mobilya 43 79,63 11 20,37 53 98,15 1 1,85 28 5185 26 48,15 54
Genel Toplam 236 76,38 73 23,62 273 88,35 36 1165 162 5243 147 4757 309

Tablo 17’ye gore is ilanlarinda aranan isgdren nitelikleri
disinda ilan1 veren isletme hakkinda, isgérenden beklenecek
gorevler ve iggorene sunulacak olan iicret diizeyi, ikramiye

vb. haklar konusunda bilgi verilip verilmedigi analiz
edilmistir. Tlanlarm %76’s1 iggérenlerin yiiriitecegi gorevler
hakkinda bir bilgi icermemektedir. Yine ilanlarin %88’
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isgdren i¢in dngoriilen iicret ve ikramiye gibi haklarla ilgili
bilgi igermemektedir. ilan veren isletmeler hakkinda verilen
bilgiler incelendiginde bazi isletmelerin adimi dahi
yazmadigl, az sayida isletmenin detayli bilgi verdigi,
isletmelerin yaklagik yarisinin da adini1 ve faaliyet konusunu
ilanda belirttigi tespit edilmistir.

5. Tartisma ve sonug

Pazarlama is ilanlarinda {invanlarin biiyiik cogunlugu satis
kelimesiyle kurulan tamlamalardan olugmaktadir. Bu durum
gida, medikal, magazacilik, finans ve tekstil sektorlerinin
tamaminda gecerlidir. Is ilanlarinda pazarlama ve
pazarlamanin diger islevlerine karsin satis islevinin agik bir
baskinligi bulunmaktadir. Satis ve pazarlama arasindaki
iligkinin kavramsallastirilmast  bu islevleri yiiriitecek
isgdrenlerde aranan beceri ve 6zellikler agisindan da dnem
tagimaktadir. Pazarlama teorisinde genellikle satis,
pazarlamanin  alt  fonksiyonlarindan  biri  olarak
goriilmektedir (Rehme ve Rennhak, 2012: 79). 2000’lere
kadar yaygin olarak kabul edilen bu goriisiin degistigi
goriilmektedir. Satig ve pazarlamanin ayr1 islevler oldugu,
farkli gorev ve yonelimlere sahip oldugu gorisi
2000’lerden sonra agirlik kazanmistir (Lorge, 1999: 27;
Kotler vd., 2006: 68; Homburg ve Jensen, 2007: 139).
Dolayisiyla satis ve pazarlama faaliyetlerinin gerektirdigi
beceri ve Ozellikler de farklilik gdstermektedir (Shapiro,
2002).

Pazarlama daha uzun vadeli, stratejik, iiriin ve marka odakli
iken satis daha c¢ok kisa vadeli gorevlere ve misteri
ihtiyaclarma odaklanmaktadir (Ernst vd., 2010: 82). Bu
gorevleri dogru bir sekilde yerine getirebilmek igin satis
personelinin, diger becerilerin yani sira, iriinle ilgili tiim
sorulart yanitlamasi ve iyi bir miisteri iliskisi kurmasi
gerektiginden iyi iletisim becerilerine de ihtiyaci
bulunmaktadir (Zoltners vd., 2009).

Bu calismada satis ve pazarlama is ilanlar1 birbiriyle
karsilastirmak amaciyla toplanmadigi i¢in bulgular1 bu
ikisini  kapsayacak  veya  karsilastiracak  sekilde
yorumlanmamalidir. Bunun yerine bulgularin  satis
fonksiyonuyla ilgili oldugu diistintilmektedir.

Satis ve pazarlama is ilanlart iggdrende aranan nitelikler
yoniinden incelendiginde gen¢ ve dinamik olmak 6ne ¢ikan
Ozelliklerden biridir. Sehirler aras1 seyahatler, mesai
mefhumu goézetmeden c¢aligmak, esnek mesai saatlerine
uyum saglamak gibi iglevlerin yerine getirilmesi de ilanlarda
aranan becerilerdendir. Bu ozellikler  birlikte
diigiiniildiigiinde, nitelikler arasinda tamamlayici bir iliski
oldugu dolayisiyla aralarinda bir i¢ tutarlilik oldugu
gorilmektedir.

Pazarlama is ilanlarmin biiyiik cogunlugunda egitim diizeyi
aranan Ozellikler arasinda bulunmaktadir. En az lise olarak
belirtilen egitim diizeyi sektoriin ve igin niteligine gére 6n
lisans, lisans veya lisansiistii olabilmektedir. Onemli oranda
is ilaninda ise tip, eczacilik, mithendislik ve isletme gibi
belirli lisans programlarindan mezun olmak istenmistir.

Satis1 yapilacak iiriin veya hizmetin igerdigi bilgi yogunlugu
arttikca, iggorende aranan egitim diizeyi artmakta, egitim
alani daha spesifik olarak belirtilmektedir.

Isgérende aranan beceriler yoniinden bakildiginda
pazarlama is ilanlarinda en ¢ok esneklik, takim calismasi,
kisilerarast  beceriler, girigkenlik, motivasyon, stres
dayaniklilig1, sozIi iletisim ve sunum becerileri gibi temel
becerilerin arandigi tespit edilmistir. Takim calismasi,
kisilerarasi beceriler, sozlii iletisim ve sunum becerileri one
c¢ikan temel beceriler arasindadir.

Bir pazarlama kariyerinde basarili olmak ig¢in inisiyatif,
motivasyon, iletisim ve sunum becerilerinin en ¢ok talep
edilen beceriler oldugunu dogrulayan baska c¢aligmalar da
bulunmaktadir (Bennett, 2010; Di Gregorio vd., 2019: 257).
Organizasyon becerileri, liderlik becerileri ve takim halinde
calisabilme yetenegi gibi sosyal becerilerin Gneminin
artarak devam ettigi (Meganck vd., 2020: 1) goriilmektedir.
Teknoloji konusunda yiiksek becerilere sahip olmakla
birlikte iletisim becerileri konusunda farklilik gésteren Z
kusag1 (O’Boyle vd., 2017) satis ve pazarlama gibi sosyal
becerilerin 6nemli oldugu alanlarda 6zel bir dikkati gerekli
kilmaktadir.

Is ilanlar1 isletmenin reklam ve tanitimi agisindan da énem
tasimaktadir. Isveren markasi isletmenin marka stratejisi
agisindan énemli bir tamamlayicisidir. Is ilanlarmin isveren
marka degerine katki sunacak sekilde hazirlanmadigi
goriilmektedir. Hatta bazi ilanlarin isletme hakkinda
olumsuz duygulara neden olabilecek 0Ozellikler tasidigi
goriilmektedir. Geleneksel medya araglarinda ilandaki
kelime say1si, ilanin kapladigi alan gibi 6zellikler ilan verme
maliyetini etkilemektedir. ilanda isletmeyi tamitacak
bilgilerin, isgbrene saglanacak haklarin ve is tanimlarinin
verilmemesi maliyet endisesiyle iligkilendirilebilir. Dijital
platformlarda ise kelime sayisiyla ilan maliyeti arasinda
iligki bulunmamaktadir. Dijital platformlarda is ilam
uygulamanin sagladigi bir robot yardimiyla sisteme
girilmektedir. Dolayistyla bahsedilen bilgilerin verilmemesi
unutma, bilgi eksikligi gibi kisisel nedenlere baglanmasi
zorlagsmaktadir.

Is ilanlarinin isletme hakkinda olumlu duygular yaratacak,
isletmenin  marka imajmi  giiclendirecek  sekilde
hazirlanmas1  gerekmektedir. Boylece daha nitelikli
isgdrenlerin isletmeye g¢ekilmesi saglanabilir. Ayrica ilan
gorecek olan herkes isletmenin miisterisi ya da miisteri aday1
olabilir. Tim mesajlar gibi is ilanlarinin da marka
iletisimine olumlu katki saglayacak sekilde hazirlanmasi
onerilmektedir. Benzer bulgularin elde edildigi bir
caligmada oOzellikle tiretici igletmelerin ige alim konusunda
miisteri merkezli bir yaklagim benimsemedigi tespit edilmis,
yetersiz is tanimlar1 ve bilgilendirici olmayan sirket web
siteleri kacirilmig firsat olarak nitelendirilmektedir (Schake
ve Craft, 2019: 12).

Pazarlama is ilanlar1 egitim kurumlari, is goren adaylari ve
isletmeler agisindan degerli bilgiler igermektedir. Isletmeler
i¢in dogru adaym bulunmasinin yaninda marka iletigiminin
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de 6nemli bir parcasidir.
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Extended Summary
Purpose

The aim of this study is to analyze the marketing job
announcements published in Turkey between 1996 and 2023
in terms of the following topics.

(i). skills and characteristics sought in the employee,
(if). information given about the business,
(iii). information on employee rights

Literature Review

While job announcements serve the human resources
function in terms of selecting the most suitable candidate
(Cappelli, 2001: 139; Basim et al., 2008: 35), they also serve
the strategic marketing management function by improving
the image and reputation of the business in the market (Acar,
2021: 103-104).

Human resources officials who prepare job announcements
should not forget that prospective employees are also
customers of the organization. This is because job
announcements offer greater opportunities than recruiting
candidates (Schake & Craft, 2019: 4).

Anonymous job announcements, which do not include
information about the identity of the employer, are preferred
in cases where the identity of the business will have negative
effects (Ozisik, 2002; Acar, 2021: 111).

There have been important studies examining personal
characteristics and skills in terms of employability in
different professions. The recommended skill set for
marketing professionals includes basic soft skills, analytical
skills, digital and technical skills, basic marketing skills and
customer insight skills (Di Gregorio et al., 2019: 254).

While the necessity of digital skills for those working in
digital marketing is clear, there is insufficient evidence for
those working in traditional marketing channels. In addition
to digital skills, soft skills are becoming more important in
digital marketing (Ferreira et al., 2023: 44). Just as “working
remotely is more than just giving people a laptop” (Sneader
& Singhal, 2020: 2), digital marketing is not just about
digital skills without soft skills. Interpersonal skills along
with technical skills are becoming increasingly important in
changing business environments (Kovacs, 2021: 25;
Ferreira et al., 2023: 39-45).

Design/methodology/approach

This study was conducted in accordance with the case study
design of qualitative research methods. Case study is a
qualitative research approach in which the researcher
examines one or several situations limited in time in depth
with data collection tools (observations, interviews,
audiovisuals, documents, reports) involving multiple
sources, and defines situations and themes related to the
situation (Creswell, 2006, p. 73). Convenience sampling,
one of the purposive sampling methods, was used as the data

collection technique and document analysis was applied as
the data analysis method. The data set of the study consists
of 309 announcements selected from job announcements
published on Hiirriyet IK and Kariyer.net.

This study focuses on two main issues. The first one is the
skills and characteristics sought in marketing and sales
personnel; the second one is the evaluation of job
announcements in terms of employer branding studies.

The findings obtained at the end of the study are expected to
shed light not only for business managers and job seekers
but also for educational institutions in terms of updating
curricula.

Findings

In the vast majority of marketing job postings, education
level is among the required qualifications. The education
level specified as at least high school can be associate,
undergraduate or graduate depending on the nature of the
sector and the job. As the intensity of the information
contained in the product or service to be sold increases, the
level of education sought in the employee increases and the
field of education is specified more specifically. In terms of
the skills sought in the employee, it was found that basic
skills such as flexibility, teamwork, interpersonal skills,
assertiveness, motivation, stress tolerance, verbal
communication and presentation skills were the most sought
in marketing job postings. Teamwork, interpersonal skills,
verbal communication and presentation skills are among the
key skills that stand out. The importance of soft skills such
as organizational skills, leadership skills and the ability to
work in a team continues to increase (Meganck et al., 2020:
1). Generation Z, which has high skills in technology but
differs in communication skills (O'Boyle et al., 2017),
requires special attention in areas where soft skills are
important, such as sales and marketing. Job announcements
are also important in terms of advertising and promotion of
the organization. It is seen that job announcements are not
prepared in a way that contributes to the brand value of the
employer. It is even seen that some job announcements have
features that may cause negative feelings about the
company. Job announcements should be prepared in a way
that will create positive feelings about the business and
strengthen the brand image of the business. Thus, more
qualified laborers can be attracted to the business. In
addition, everyone who will see the announcement can
become a customer or a prospective customer of the
business. It is recommended that job announcements, like all
messages, should be prepared in a way that contributes
positively to brand communication. Marketing job
announcements  contain  valuable information for
educational institutions, job candidates and businesses. It is
an important part of brand communication as well as finding
the right candidate for businesses.



