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MAKALEBILGISI OzET

Anahtar Kelimeler Igsel pazarlama uygulamalari dzellikle hizmet sektoriindeki is gorenler igin nem arz etmektedir. Bu

I¢sel Pazarlama, Is Tatmini, I¢ uygulamalarin 6neminin algilanmast ve saglanmasi sonucunda ¢alisanlarin is tatmini etkilenecektir. Is

Miisteri, Restoranlar-. tatmininin saglanmasi birgok degiskeni de olumlu yonde etkileyecektir. Bu nedenle igsel pazarlama
uygulamalarinin iggéren tatmini lizerinde etkisini ortaya c¢ikarilmasi amaglanmaktadir. Aragtirma

Jel Kodlan: evrenini hizmet sektoriinde yer alan restoranlar olusturmaktadir. Arastirma simirliliklar nedeniyle

M31, M54, M10 Kusadast restoranlart olarak daraltilmig olup, en az 25 ¢alisgani olan balik restoranlariyla

gergeklestirilmistir. Veriler tam sayim Ornekleme yontemiyle toplanmus ve arastirmaya katilan 9

Makale Gegmisi: restoranin ¢aliganlarina 262 anket dagitilmustir.

Bagvuru Tarihi: 23 Mayis 2024
Diizeltme Tarihi: 12 Haziran 2024
Kabul Tarihi: 24 Haziran 2024

Aragtirma nicel bir aragtirma olup, verilerin toplanmasinda Money ve Foreman’in gelistirmis oldugu ve
2009 yilinda Candan ve Cekmecelioglu tarafindan Tiirkgeye uyarlanan igsel pazarlama 6lgegi ve 1985
yilinda Baycan tarafindan Tiirk¢eye uyarlanan ¢alisan memnuniyeti ve ise uyumun temel gostergesi
olmasi amactyla gelistirilen Minnesota Tatmin Olgegi (MSQ) kullanilmistir. Arastirma verilerinin
analizinde SPSS paket programu kullamlmustir. Arastirma sonucunda hizmet isletmelerinden olan
restoran ¢alisanlarinin is tatmin diizeylerinin i¢sel pazarlama uygulamalar ile dogru orantili olarak artis

gosterdigi tespit edilmistir
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Internal marketing practices are especially important for employees in the service sector. As a result of
perceiving and ensuring the importance of these practices, employee job satisfaction will be affected.
Ensuring job satisfaction will also positively affect many variables. For this reason, it is aimed to reveal
the effect of internal marketing practices on employee satisfaction. The research population consists of
restaurants in the service sector. Due to limitations, the research was narrowed down to Kusadast
restaurants and was conducted with fish restaurants with at least 25 employees. Data were collected by

full count sampling method and 262 questionnaires were distributed to the employees of 9 restaurants

participating in the research.
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The research is a quantitative research, and the data were collected using the internal marketing scale
developed by Money and Foreman and adapted to Turkish by Candan and Cekmecelioglu in 2009, and
the Minnesota Satisfaction Scale (MSQ) adapted to Turkish by Baycan in 1985. It was developed to be
the main indicator of employee satisfaction and job adaptation. used. SPSS package program was used to
analyze the research data. As a result of the research, it was determined that the job satisfaction levels of
restaurant employees, which are service businesses, increased in direct proportion to internal marketing

practices.
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azarlama anlayislan stirekli gelisen teknolojiyle ve diinyadaki trendlerle beraber degisime ugramis, bununla birlikte de
P farkli pazarlama stratejileri gelistirilmistir. Klasik pazarlama anlayis1 yerini giiniimiizde yeni ¢agdas pazarlama anlayisina

birakmustir. Cagdas pazarlama anlayist benimsemis olan isletmeler bu gelisen ve degisen ¢evrede ticari varliklarini

stirdiirebilmek igin rekabetin yogun oldugu is piyasalarinda yer edinmeye ve yerlerini koruyup gelistirmeye
caligmaktadirlar. Rekabet sartlar1 dikkate alindiginda firmalarin faaliyetlerini siirdiirebilmeleri, rakip firmalara kars1 farkliliklar
yaratabilmelerinde pazarlama stratejileri olduk¢a 6nemlidir.

Literatiire 1970’11 yillarda igsel pazarlama terimi ilk olarak ele alinan bu kavramim amaci, ¢alisanlarin i¢ miisteri olarak
goriilmesi ve onlarin isteklerinde doyuma ulastiran igsel iiriinlerdir. Bu amaci gergeklestirebilmek amaciyla i¢sel pazarlama
faaliyetlerinin etkili bir sekilde uygulanabilmesi i¢in ¢alisanlarin tatmininin saglanmasi gerekliliginin 6nemli oldugu asikardir.
Calisanlarin istekleri ve ihtiyaglan karsilandiginda is tatminlerinin artacagina ve bdylelikle daha yiiksek hizmet kalitesi
olusacag varsayimina dayanmaktadir. 1980’li yillarda igsel pazarlamaya iligkin yeni yaklagimlar incelenmistir. Calisanlarin
daha yiiksek performans gostermeleri igin tatmin edilmeleri gerektigi vurgulanmistir. Boylece ¢alisanlar igletme basarisini
yukariya tagiyacaktir.

Bu ¢alismada amag, i¢sel pazarlama uygulamalarimin is géren tatmini iizerine etkisini belirlemektir. Bununla birlikte igsel
pazarlamanin ve is tatmininin demografik 6zellikler itibariyle farklilagip farklilasmadigim incelemektir. I¢sel pazarlama ve is
tatminini ylikseltmek i¢in uygulanan stratejiler hizmet isletmeleri ac¢isindan énemlidir. Hizmet sektdriiniin en énemli kaynagt
olan ¢alisanlar, isletmelerin basarilarimin en dnemli belirleyicileri olmaktadir. Literatiirde ¢aliganlarini i¢ miisteri gibi goéren
once calisanlarin istek ve gereksinimlerini karsilayan igletmeler iizerinde incelemeler yapilmistir. Giliniimiiz kosullarinda
restoranlarin is gorenleri i¢ miisteri olarak kabul eden isletme sayisinin olduk¢a az oldugu Ongoriilmektedir. Konunun
uygulamadaki durumunun ortaya ¢ikarilmasi amaciyla restoranlara yonelik bir arastirma planlannustir. Arastirma plani i¢in
ozellikle bir turizm kenti se¢ilmis olup dénemsel olarak isgdren sartlarinin degiskenlik gostermesine karsin ¢ikarilabilecek
olumlu iliski igsel pazarlamanin uygulanmasi yoniinde yol gostermesi anlaminda 6nem arz edecegi dngoriilmektedir. Yapilan
bu calismanin diger restoran isletmelerinin de igsel pazarlamayr uygulayarak ¢alisanlarinin is tatminlerini yiikselterek buna
bagli olarak verimlilik ve performanslarini arttirmak i¢in restoran yoneticilerine yol gosterici olacag: diisiintilmektedir.

1. KAVRAMSAL CERCEVE

Gelisen ve degisen kosullar kurumlari, kisileri ve toplumlart farkli diisiinmeye veya diisiincelerini doniistiirmeye
yoneltmektedir. Bu kapsamda degisimin oldugu hususlardan birinin pazarlamaya bakis agisi oldugu goriilmektedir. Onceki
donemlerde tiretim sonrasinda tiimiiyle dis ¢evreyle ilgili anlayis artik yasadigimiz dénemde ¢alisanin miisteri gibi algilanmasi
gerektigi anlayisina biraktifi goriilmektedir. Bu sekilde farkli pazarlama anlayisinin meydana gelmesine neden olmus, bu
anlayis da “i¢sel pazarlama anlayis1” olarak ifade bulmustur (Diindar ve Giineri-Firlar, 2006, s. 131).
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Kavramsal olarak incelendiginde ig¢sel pazarlama kavraminin 6zellikle de hizmet sektoriinde oldugu gibi ¢alisanlar ile
miisterilerin devamli olarak etkilesim halinde oldugu sektdrlerde dig miisteri tatmininin saglanabilmesi igin dncelikle i¢ miisteri
olarak belirtilen calisanlarin motive edilip, Orgiitin amaglarina ulasmada katki saglayacaklar1 bir yaklasim oldugu
vurgulanmaktadir (Coban, 2017, s. 8). Baska bir deyisle i¢sel pazarlama kavram, 6rgiitlerde ¢alisanlarin arasindaki iliskilerin
pozitif yonde etkilenmesi, is birliginin, is boliimiiniin ve bunlarin sonucunda da orgiit biitiinliiglinlin saglanmasi seklinde
aciklanmaktadir (Fettahlioglu ve digerleri, 2016, s. 30). Yapilan bu tanimlarin 1s18inda icsel pazarlama anlayig1 orgiit
igerisindeki ¢aliganlarin odak noktasina alindigi ve onlara yonelik digsal pazarlama benzeri gergeklestirilen faaliyet siireglerini
kapsadig1 gortilmektedir (Arik, 2021, s. 4). Bu yoniiyle igsel pazarlama ¢alismalar1 pazarlama ve insan kaynaklar1 yonetimi
alaninda iizerinde siklikla durulan kavramlar arasinda yer almaktadir (Jou ve digerleri, 2008, s. 66).

Igsel pazarlama anlayisimin ortaya ¢ikmasinda ve gelismesinde ig¢inde bulundugumuz dénemde pazarlama alamnda meydana
gelen degisimlerin 6nemli bir rolii vardir. Nitekim yasadigimiz dénemde artan rekabet sartlarinin da etkisiyle benzer fiyatlarla,
benzer {iirtinleri ve hizmetleri benzer kalitede iireten ve sunan orgiitler i¢in ayirt edici 6zelliklerin basinda saglanan miisteri
memnuniyeti gelmektedir (ul Hassan ve Rehman, 2016, s. 31; Amer ve Abdulwahhab, 2020, s. 61). Rekabetin arttig1
piyasalarda ayakta kalmak adina en &nemli kosulun iiriin ve hizmet iiretiminde miisteri bakis agisinin anlagilmasi ve
miisterilerin isteklerine gore iiriin ve hizmetlerin {iretilmesi ile miisteri memnuniyetinin saglanmasi oldugu goriilmektedir.
Miisteri memnuniyetinin saglanmasi hususunda en 6nemli noktanin, i¢ miisterilerin memnun olmasi ve sadik ¢alisanlar haline
getirilip yliksek kalite hizmetin dis miisterilere sunulmasi oldugu ifade edilmektedir (Yaman, 2012, s. 5). Hizmet kalitesini
arttiran bir unsur olarak i¢sel pazarlama kavrami da bu diisiincenin bir sonucu olarak ortaya ¢cikmustir (ElISamen ve Alshurideh,
2012, s. 84; Aburoub ve digerleri, 2011, s. 107).

Orgiitlerin daha basarili olabilmeleri icin calisanlarin tiim siireglere dahil edilmesi gerekliligini savunan igsel pazarlama
anlayisinin uygulanmasi, etkin bir ¢aligmayr gerekli hale getirmektedir. Bu anlayisin rgiit icerisinde uygulanmasinin birgok
avantajinin oldugu bilinmektedir. S6z konusu avantajlarin en biiyiigliniin nitelikli calisanlarin gelistirilmesi, Orgiite
kazandirilmasi, motive edilmesi ve orgiit icinde kalmalarmin saglanmasi oldugu ifade edilmektedir (Yaman, 2012, s. 55). Bahsi
gecen bu siirecte orgiitlerin i¢sel pazarlama anlayisinin mevcut temel niteliklerini goz 6niinde bulundurup i¢ miisteri tatminini
saglamalarinin énemli bir husus oldugu goriilmektedir.

Arastirmacilar iggorenlerin is hayatinda 6nemli bir rolii olan iggdren tatmini iizerine ¢ok sayida ¢alisma yapmuslardir (Kebriaei
ve Moteghedi, 2009, s. 1157). Bu denli iizerinde durulan bir ¢alismaya konu olmasina ragmen, isgdrenlerin tatminlerinde
goriilen belirsizlik hali, goriis farklilig1 veya metodolojik sorunlar sosyal bilimlerin pek ¢ok alaninda mevcut degildir. Literatiir
yeterince incelenirse igsgdrenlerin tatmininin basit bir planlamasinin olmadigindan gergekten son derece karmasik ve ¢ok yonlii
kavram oldugu goériilmektedir (Kathz ve Maanen, 1974, s. 1).

Isgdren tatmininin ise herkes tarafindan kabul edilebilecek bir taniminin bulunmasi zordur. Ciinkii arastirmacilar isgdren
tatmini kavramini bagka yonlerden tanimlamislardir (Kessuwan ve Muenjohn, 2010, s. 169). Locke (1976)’a gore isgdren
doyumu, isgdrenlerin islerini ve is tecriibelerini degerlendirmesinin neticesinde ortaya ¢ikan olumlu ya da olumsuz duygularidir
(Locke, 1976, s. 1300). isgoren tatmini, duygusal ydnelimler bakimindan kisilerin islerine olan yakinhklar1 seklinde
tanimlanmaktadir (Price, 2001, s. 600). Griffin vd. (2010)’a, gore isgdren tatmini kisilerin arzulariyla ve ihtiyaglariyla
iliskilidir. Bilhassa ¢aliganlarin ihtiyaclarini tatmin ettikleri siirece yasitlari ile iligkilerinde bile bir anlamda isin keyfini ifade
etmektedir. Yapilmis olan tiim bu tanimlarin ortak bir noktasina bakilirsa kisilerin ¢aligma ortamlarinda gecirdikleri zaman ve
bu siirede edindikleri deneyimler, psikolojik, fizyolojik ve diger etmenlerle islerin kisilerin beklentilerini karsilama durumlarina
iggdren tatmini denebilir.

Isgoren tatmini isle ilgili olan degiskenleri etkiledigi i¢in olduk¢a 6nemlidir. Isgdrenlerin tatminleri &rgiitsel bagliliklar1, yasam
tatminleri, zihin sagliklari, 6rgiitsel vatandaslik davraniglari, motivasyonlar1 ve ige bagliliklariyla pozitif yonde iligkilidir (Kim,
2005, s. 246).

Kisiler, calistiklar1 ortamlart ve iglerinin beklentilerini arzuladiklari oranda gideremedikleri hissine kapilirlarsa is tatminsizligi
yasamaktadirlar. Bu da, iggorenlerin iggiicii verimliliklerine olumsuz sekilde yansimakta ve islerine duyduklart bagimliligin
diismesine neden olarak, iggiicli devir hizinin artmasina yol agmaktadir (Akinci, 2002, s. 3).

Isgoren tatmini hem kisiler hem de orgiitler i¢in 6nemlidir. Ciinkii gelisen teknolojiler ve diger tiim imkanlara karsin orgiitler
icin i gorenler en 6nemli kaynaktir ve onlarm isgiicii verimliligiyle performanslari basarida dnemli bir unsurdur (Asik, 2010,
s. 32).

2. LITERATUR TARAMASI

Ay ve Kartal (2003) isletmelerin igsel pazarlama uygulamalarina yonelik dokiiman analizi yontemiyle literatiir incelemesi
gerceklestirmiglerdir. Ayrica igsel pazarlamanin tarihsel gelisimi, ihtiyag duyulma sebepleri ve uygulanirken karsilasilan
giicliiklere deginilmistir. Isletmelerin varolus sebebinin dis miisteri iken isgérenlere 6ncelik vermenin pazarlamamn temel
onermelerinden biriyle celistigini ifade etmistir. Uygulamanin kimler tarafindan uygulanmas: gerektigi ve taninmu konusunda
literatiirde karmasa yasandig1, bunun da benimsenmesi ve yayginlasmasinda zorluklara sebebiyet verdigi vurgulanmustir. Icsel
pazarlama faaliyetlerini uygulayan isletmelerin azlig1 ve isletmelerin boyle bir uygulamaya ihtiya¢ duymadigi ve ya
kendilerinin uyguladigim diisiindiikleri sebebiyle az oldugu konusuna deginmistir. Calismamn bulgularina gore, igsel
pazarlama uygulamalarinin i¢ miisteri olarak adlandirilan isgbrenlerin is tatminine pozitif etki ettigi goriilmistir.
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Chang ve Chang (2007) tarafindan gerceklestirilmis olan arastirmada hemsirelerde i¢sel pazarlamanin is tatmini ile 6rgiitsel
baglilik etkisinin incelenmesi amaglanmustir. Arastirma Giiney Tayvan’daki iki tip merkezinde gergeklestirilmistir. S6z konusu
aragtirmaya 300 hemsire goniillii olarak katilmistir. Aragtirmanin sonunda hemsirelerde igsel pazarlama algisimin yiliksek
olmasinin i yasamlarini olumlu yonde etkiledigi bulunmus, arastirmanin bagimli degiskenleri arasindaki iligkiler incelendigi
zaman, i¢sel pazarlamanin is doyumunu ve orgiitsel baglilik diizeyini olumlu etkiledigi tespit edilmistir.

Shabnam ve Sarker (2012) tarafindan yiiriitiilen ¢alismada farkl: sektorlerde ¢alisan bireylerde igsel pazarlama uygulamalarinin
is doyumu ve oOrgiitsel baglilik iligkilerinin belirlenmesi amaciyla yiiriitiilen aragtirma sonunda i¢sel pazarlama uygulamalarinin
is doyumunu ve orgiitsel bagliligr arttirdigi bulunmustur. Ortaya ¢ikan bulgular 15181nda orgiitlerde is doyumunu ve orgiitsel
bagliligin saglanmasi agisindan igsel pazarlama uygulamalarina 6nem verilmesi gerektigi belirtilmistir.

Shabbir ve Salaria (2014) iiniversite ¢ahsanlarina yonelik igsel pazarlama uygulamalarinin iggdren tatminine etkisini
incelemistir. Caligma Pakistan Isletme Universitesinde 116 personel ile gergeklestirilmistir. Arastirmalarimin neticesinde igsel
pazarlama uygulamalarinin i¢ miigteri olan iggérenlerin iizerinde pozitif yonde etkilerinin oldugunu belirlemiglerdir.

Haghighikhah ve arkadaslar1 (2016) finans sektoriinde i¢sel pazarlama uygulamalarinin isgdrenlerin is tatminine etkilerini
incelemislerdir. Arastirma bankada ¢alisan 310 kisiyle ve likert tipi 6l¢ekler kullanilarak gergeklestirilmistir. Arastirmalarinin
neticelerine gore finans sektoriinde ¢alisanlarin is tatminlerinin artirilmasinda i¢sel pazarlama uygulamalarinin olumlu etkisinin
oldugu bulgusuna ulasilmustir. Arastirmalarina gore, isgorenlerin is doyumunun %82’si igsel pazarlama uygulamalari
tarafindan agiklanmigtir. Ayrica is tatmininin ¢aliganlarin kulaktan kulaga iletisimi {izerinde de etkisi arastirilmig ve bu hipotez
iginde olumlu bir etkinin oldugu ortaya koyulmustur.

Ismail ve Sheriff (2016) Yemen’de bankacilik sektoriindeki igsel pazarlama uygulamalarinmin iggérenlerin is tatmini ile iligkisini
aragtirmiglardir. Bu arastirma evreni sekiz bankada calisan 2452 calisandan olusmus olup sinirliliklar nedeniyle 407 banka
calisanina uygulanmistir. Banka caliganlar alt diizey yonetim, orta diizey yonetim ve iist diizey yonetim olmak {izere ii¢ temel
pozisyondaki ¢alisanlardan olusturulmustur. Banka c¢alisanlarinin duygu, istek ve ihtiyaglarinin incelenmesi ve bu anlamdaki
bakis agilarinin anlagilmasi gerektigi belirtilmistir. Bu sebeple igsel pazarlama etkilesimleri banka ve ¢alisanlarinin ihtiyaglarini
karsilayacak sekilde degistirilerek taraflar arasindaki giiven gelisimini, memnuniyet ve baglilig1 giiclendirecegi vurgulanmustir.
Ayrica diizenli toplantilar yapilarak i¢ iletisimin giiclendirilmesi gerektigi ve c¢alisanlardan diizenli olarak geri bildirimler
alinmasinin 6nemli oldugu belirtilmis ve dnerilerde bulunulmustur. Calismanin bulgularina gore ise bankacilik sektdriinde igsel
pazarlamanin ig doyumu ile anlamli iliskisi oldugu goriillmiistiir.

Ozgifci’nin (2018) yapmis oldugu caligmada is tatmini {izerinde igsel pazarlama uygulamalarinin etkisinin hastane calisanlari
kapsaminda ele alindig1 goriilmektedir. Bu dogrultuda Yozgat ilinde bulunan devlet hastanelerinde gorevli olan 236 personelin
calismaya katildig1 belirtilmektedir. Caligmadaki igsel ve digsal doyum ifade ortalamalarina bakildiginda personellerin ¢alisma
arkadaslariyla gecinmede sorun yasadigi ve hastanesinin kisisel gelisimine katki saglamamasi nedeniyle memnuniyetsizlik
yasadig1 goriilmektedir. Ayrica is tatminlerinin demografik 6zelliklere gore, gorev ve is tecriibelerine gore de bir farklilasma
gozlemlenmemistir. Arastirmanin sonucunda ¢alisanlarin igsel ve digsal is tatminiyle igsel pazarlama arasinda pozitif anlaml
diizeyde iligkinin oldugu goriilmektedir. Bununla birlikte demografik degiskenler agisindan is tatmininde farkliliklarin olmadigt
rapor edilmektedir.

Senol (2019) “I¢sel pazarlama uygulamalarinin ¢alisanlarin is tatmini iizerindeki etkisi ve rgiitsel adaletin aracilik rolii” adl
doktora caligmasinda igsel pazarlama uygulamalari, i doyumu ve orgiitsel adalet degiskenleri arasindaki iligkileri belirlemeyi
amaglamigtir. Arastirmasmin drneklemini Istanbul’da bulunan 6zel giivenlik sirketlerindeki is gdrenlerden 543 personel
olusturmustur. Arastirmada i¢sel pazarlamanin ii¢ alt boyutu cergevesinde incelendigi goriilmiistiir. Igsel pazarlamanin 6diil ve
motivasyon boyutu i¢in olan ifadelerinin ortalamalarina bakildiginda ¢aliganlarin her kosulda ddiillendirilmeyecegi diisiincesi
ile ilgili bir problem oldugu kurumlarin bu konu iizerine deginilmesi gerektigi goriilmiistiir. Arastirmanin neticesinde igsel
pazarlama ve ii¢ alt boyutu, is doyumu ve Orgiitsel adaletin birbiri ile iligkisine bakildiginda anlaml: pozitif, dogrusal ve orta
diizeyde bulundugu goriilmiistiir. icsel pazarlama uygulamalarmin ise is tatminini pozitif yonde etkiledigi bulgusuna ulasmstir.
Bunun yaninda igsel pazarlama faaliyetlerinin is doyumu iizerinde 6rgiitsel adaletin aracilik roliine sahip oldugu goriilmiistiir.

Kaya (2020) isgorenlerin i¢sel pazarlamaya yonelik algilarinin kurumsal itibara yonelik iliskisinde isgdren tatmin diizeyinin
aracilik etkisini analiz etmistir. Aragtirmanin veri tabanini 644 tiniversite personeli olusturmustur. Caligsmanin i¢sel pazarlama
faaliyetlerine yonelik dlcege iliskin ifade ortalamalarina bakildiginda tiniversite calisanlarinin farkli ihtiyaglarini karsilama
konusunda esneklige sahip olmalarinin puan ortalamasi, performans ol¢limleri ve ddiillendirme ile calisanlart ¢alismaya
6zendirdigi puan ortalamasi diigiik ¢ctkmustir. Ayrica liniversite personelinin isletme vizyonuna katkida bulunan ve miikemmel
hizmet sunan isgorenlerini cabalarindan dolayr 6diillendirmesi konularmdaki puan ortalamalari diisiik ¢cikmistir. Universite is
gorenlerine yonelik yapilan calismanin sonuglarina gore ise, igsel pazarlama uygulamalarinin ig gérenler tarafindan olumlu
algilandigr ve bu uygulamalarin iggdrenlerin is tatminine olumlu yonde etki ettigi goriilmiistiir.

Maung (2020) turizm sektoriinde igsel pazarlama uygulamalarinin iggérenlerin tatminleri ve Orgiitsel bagliliklar iizerinde
etkilerini aragtirmistir. Myanmar’da yapilan arastirmada otellerin ciddi boyutta bir rekabetle karsi karsiya oldugu miisterilerin
kazanilmasi yoniinde c¢alismamin Snemli bir yol gosterici oldugu vurgulanmistir. Arastirmada ana analiz yontemi olarak
LISREL kullanilmig olup dogrudan ve dolayli bu etkileri aragtirmak icin daha dnce kullanilmamis oldugu bakimindan katki
sagladig1 belirtilmistir. Ayrica bu analiz tiiriiniin digerlerine gére daha spesifik sonuglar verdigi vurgulanmistir. Arastirmasinin
sonucunda igsel pazarlama uygulamalarinin alt boyutlarindan egitim ve gelisim, Odiiller ve motivasyon, isgdrenlerin
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yetkilendirilmesi ve i¢ iletisim uygulamalariyla iggdrenlerin is tatminleri ve orgiitsel baghiliklar1 arasinda olumlu etkisinin
oldugunu tespit etmistir. Yoneticilerin ise ¢alisanlarin ig yoniinden tatmin olmast i¢in etkili bir iletisim kurmasi gerektigi ve
calisanlarin gelisimi agisindan da daha fayda elde etmeleri igin egitimlere katilmanin 6nemi vurgulanmistir.

Arslanoglu, Bektemur ve Gemlik (2020) igsel pazarlamanin is doyumu {izerindeki etkisi incelenmistir. Calisma bir hastanede
calisan 273 personel ile gergeklestirilmistir. Arastirmada igsel pazarlama faaliyetlerinin ve i3 doyum algilari incelendiginde
isgorenlerin medeni durumlarma gore farklilik goriilmemis fakat cinsiyetlerine gore farklilik tespit edilmistir. Ayrica is doyum
algilarinin yasa gore farklilasmazken 6grenim durumlarina gore farklilastigi goriilmiistiir. Caligmanin neticesine gore, igsel
pazarlamanin is tatmini lizerinde ayn1 yonlii etki ettigi ve %45,3 diizeyinde agikladigi gériilmiistiir. Buna gore, igsel pazarlama
uygulamalart ile isgdrenlerin gelistirilmesi ve giliglendirilmesine bagli olarak is tatminlerinin arttig1 gorilmistiir.

Yilmaz (2020) “Igsel pazarlama uygulamalarimn isgoren tatmini iizerine etkisi: Bir alan arastirmas1” adl1 yiiksek lisans tezini
online anket yOntemiyle topladigi verilerle gerceklestirmistir. Arastirmamin Orneklemini 231 tibbi tanitim temsilcisi
olusturmustur. Arastirmasinin sonucunda katilimcilarin demografik 6zellikleriyle igsel pazarlama diizeyleri arasinda anlaml
bir farklilik olmadig, ancak igsel pazarlamanin vizyon, gelisim ve 6diil alt boyutlari ile i3 doyumu arasinda olumlu yonde
iliskinin oldugu gézlemlenmistir.

Can (2020) yiiksek lisans tezinde is doyumunu ve iggdren performansi iizerine igsel pazarlamanin etkisini spor-fitness
merkezleri 6zelinde arastirmustir. Arastirmasinin érneklemini Istanbul il sirlar igerisinde bulunan spor-fitness merkezlerinde
calisan toplam 282 kisi olusturmustur. Arasgtirmanin neticesinde i¢sel pazarlama faaliyetlerinin, isgoren performansi lizerinde
dolayl: etkisinin oldugu, is tatminin i¢sel pazarlama uygulamalariyla isgoren performansi arasindaki iliskide aracilik roliiniin
oldugu bulgusuna ulagilmustir.

Nemteanu ve Dabija (2021) pandemide igsel pazarlama uygulamalarimin is tatmini, gorev performansi {izerindeki etkilerini
aragtirmiglardir. Bu c¢alisma 850 kisi ile gerceklestirilen nicel bir arastirmadir. Arastirmanin sonuglarina gore calisma
ortamindan uzaktan c¢alisma sebebiyle uzaklasan iggdrenlerin sosyal etkilesim eksikliginin 6nlenmesi konusunda igsel
pazarlama uygulamalarinin pozitif etki ettigi ve i¢sel pazarlama uygulamalarinin is doyumunu etkiledigi bulgusuna ulagilmusgtir.

Can ve Armagan (2021) tarafindan yapilmis olan ¢alismada is tatmini ile i¢sel pazarlama anlayiginin iliskisinin ele alindigt
goriilmektedir. Ayrica icsel pazarlama ve is doyumlar1 demografik dzellikler anlaminda da incelenmistir. I¢sel pazarlama tek
boyut, is doyumu degiskeni ise 2 boyut olarak ele alinmistir. Bu amagla Mugla Sitk1 Kogman Universitesi’nde gérevli olan 171
akademisyenin ¢aligsmaya dahil edildigi, ¢alismanin sonucunda ig tatmini iizerinde igsel pazarlamanin pozitif anlamli diizeyde
etkisinin varlig: belirlenmistir.

Uyanik (2022) hizmet sektoriiniin dnemli bir kismini olusturan otel isletmelerinde igsel pazarlama ve isgbren motivasyonunun
is doyumu {izerine etkisini incelemistir. Yapmis oldugu bu ¢alismanin anakiitlesini Sakarya ilinde yer alan 4 ve 5 yildizli
otellerdeki ¢aliganlar, 6rneklemini ise bu otellerde ¢alisan toplam 264 isgdren olusturmustur. Calismadaki motivasyon dlgek
ifadelerinin puan ortalamalar1 incelendiginde otel ¢aliganlarinin ekstra iicret almalari, basarilarindan dolayr 6diillendirmeleri
konusundaki ifadelerin motivasyon agisindan diisiik ¢iktig1 ayn1 zamanda isgdrenlerin caligmakta oldugu isletmeden emekli
olabilecegi yoniindeki inanci diisiik ¢tkmustir. Calismada boyutlar arasinda performans alt boyutu cinsiyet ve deneyimlerine
gore farklilik gézlemlenmis, sorumluluk alt boyutu deneyimlerine ve gelir durumuna gore farklilik gdzlemlenmistir. Ayrica
Mesleki kazanimlar alt boyutu da gelir durumuna goére farklilik de farklilik tespit edilmistir. Calismanin neticesine bakildiginda
ise igsel pazarlamanin is doyumu tizerinde giiglii bir etkisinin oldugu bulgusuna ulasilmstir.

Eroglu (2023) yapmis oldugu yiiksek lisans tezi caligmasinda egitim kurumlar calisanlari {izerinde i¢sel pazarlamanin i¢
miisteri memnuniyetine ve is performansina etkisini incelemistir. Arastirmasinin anakiitlesini Istanbul ilinde egitim sektdriinde
¢alisanlar, 6rneklemini ise 238 ¢alisan olusturmustur. Arastirma sonucunda, igsel pazarlamanin i¢ miisteri doyumuna anlamli,
olumlu yonde ve kismi sekilde etki ettigi, is performansina ise anlamli ve olumlu yonde etki ettigi, ilaveten i¢ miisteri
doyumunun is performansina anlamli ve olumlu yonde etki ettigi bulgusuna ulagilmistir.

Diindar Ertemiz (2023) “I¢sel pazarlama uygulamalarinin 6rgiitsel baglilik ve is tatminine etkisi {izerine bir arastirma” adh
doktora tezini hastane calisanlari ile gerceklestirmistir. Ozel hastane ¢alisanlarinda igsel pazarlama, érgiitsel baghlik ve is
tatmini arasindaki iligkiler incelenmis, i¢sel pazarlama ile orgiitsel baglilik arasinda pozitif yonlii, yiiksek diizeyde, anlamli bir
iligki, orgiitsel baglilik ile is tatmini arasinda pozitif yonlii, yiiksek diizeyde ve anlamli bir iliski, i¢sel pazarlama ile ig tatmini
arasinda orta diizeyde, pozitif yonlii, anlamli bir iligki oldugu goriilmiistiir.

3.YONTEM

Arastirmada nominal ve ordinal veriler frekans analiziyle tanimlanmistir. Normallik dagilimi i¢in Carpiklik-Basiklik degerleri
kullanilmustir. Tiim 6lgegin normal dagilim gosterdigi tespit edilmis, iki grup arasindaki farklarda t- testi, ikiden fazla grup
farklarinda homojenlik kosulu saglanmig ise ANOVA, saglanamamis ise Welch testi kullanilmugtir. Coklu karsilagtirmalarda
ise Hochberg’s GT2 ve Games-Howell testinden yararlanilmustir. Korelasyon analizinde ise pearson korelasyonu kullanilmistir.
Analizler SPSS 25.0 programinda, %95 giiven araliginda gerceklestirilmistir.

3.1. Evren ve Orneklem
Aragtirma evrenini hizmet sektoriinde yer alan restoranlar olusturmaktadir. Sinirliliklar dolayisiyla Kusadasi balik restoranlari
olarak daraltilmustir. Veriler tam sayim 6rnekleme yontemi ile toplannus olup 262 anket arastirmaya katilan 9 restoranin
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calisanlarina dagitilmistir. Bu ¢aligmadaki 6rneklem biiyiikliigii icin; Cohen ve Cohen (1983) her ifade i¢in minimum 10
katilimei, Stevens (2002) dlgekte yer alan her bir ifade icin 5-20 arasinda degisen katilimci 6nermektedir. Bu baglamda i¢
pazarlama i¢in uygulanan 15 ifadenin ve isgéren tatmini i¢in kullanilan 20 ifadenin yer aldig: dlgek igin uygulanan anket
yeterlidir. Bu ¢alisma cercevesindeki restoranlarda igsel pazarlama faaliyetlerinin etkin bir sekilde uygulandigi
gozlemlenmistir.

3.2. Aragtirmanin Sinirhlhiklar:
Caligma gergeklestirilirken birgok sinirlilik hakiki sonuglara ulasabilme noktasinda c¢alismayr kisitlamistir. Calismanin en
biiyiik kisidi neticenin genellenebilir olmast agisindan; sadece bir ilgede bulunan balik restoranlarinda uygulanmig olmasidir.
Aragtirma restoranlarda uygulanmistir ama sadece restoran is gorenlerine yonelik olusturulmus bir i¢sel pazarlama uygulama
Olcegi ya da is tatmini 6lgegi bulunmamaktadir. Caligmamiza katkida bulunan balik restoram is gorenlerinin kendilerine
yoneltilen sorulara dogru ve icten cevap verdikleri kabul edilmistir.

3.3. Veri Toplama Y 6ntemi

Aragtirma 6rneklemde belirlenen isgdren sayisindan veri toplanma araci olarak aragtirma konusu ile ilgili olarak literatiirde,
¢esitli zaman ve mekanlarda yapilan pek ¢ok aragtirmada gegerlilik ve giivenilirlik analizleri yapilarak 6l¢eklendirilmis 6lgekler
ile anket formlar1 olusturularak yapilmistir. Anket formunun birinci boliimiinii katilimecilara ait demografik bilgiler
olusturmaktadir. Ikinci boliimiinde 1996’da Money ve Foreman’m olusturmus oldugu ve Candan ve Cekmecelioglu (2009)
tarafindan Tiirk¢eye uyarlanan igsel pazarlama dlgegi kullanilmigtir. Son bdliimde ise, 1967°de David J. Weiss ve arkadaslart
tarafindan olusturulan ve Baycan (1985) tarafindan Tiirk¢eye uyarlanan ¢alisgan memnuniyeti ve ise uyumun temel gostergesi
olmasi amaciyla gelistirilen Minnesota Tatmin Olgegi (MSQ) kullamlmustir. fgsel pazarlamaya iliskin 15 ifade, is tatmini
Olcegine iligkin 20 ifade kullanilmig, bu ifadeler 5°1i likert dlgegi ile degerlendirilmistir.

Anket formlari, restoranlarin fiziki sartlar ve iggoren kapasiteleri g6z oniinde bulundurularak iggdrenlere isletmelerde bireysel
ve grup olarak yliz yiize uygulanmis olup, dogru bir sekilde cevaplanmasi i¢in gereken 6zen gosterilmistir. Veri toplama siiresi
Eyliil 2023 - Ekim 2023 aylarinda ger¢eklestirilmistir.

4. BULGULAR

Tablo 1: Demografik Bilgiler

Cinsiyet Kadin 65 24,8 Medeni Durum | Evli 150 57,3
Erkek 197 75,2 Bekar 112 42,7

Yas 20 ve alt1 12 4,6 Egitim Durumu | {lkdgretim 36 13,7
20-30 93 35,5 Lise 117 44,7
30-40 120 45,8 On lisans 52 19,8
40 ve tizeri 37 14,1 Lisans 57 21,8

Mesleki Deneyim | 2 yil ve alt1 16 6,1 Aylik Gelir 11000-14000 TL 31 11,8
3-5 y1l ve aras1 20 7,6 14000-17000 TL 21 8,0
6-8 y1l ve arasi 70 26,7 17000-20000 TL 43 16,4
9-11 y1l ve arast 59 22,5 20000-23000 TL 66 25,2
12-14 y1l ve arasi 47 17,9 23000 TL ve lizeri 101 38,5
15 yil ve iizeri 50 19,1

Tablo 1’de goriildiigii ilizere ¢alismamiza katilan ¢alisanlarin %75,2’lik kismini erkekler, %57,3’lik kismuni evli olanlar
olusturmaktadir. Arastirmaya katilan ¢alisanlarin ¢ogunlugunun %45,8’lik oran ile 30-40 yas arasinda oldugu ve arastirmaya
katilanlarin ¢ogunlugunu % 44,7’lik oran ile lise mezunu ¢alisanlarin olusturdugu goézlemlenmektedir. Bununla birlikte
calisanlarin ¢ogunlugunun bulunduklart sektérde 5 yilin iizerinde deneyime sahip oldugu gozlemlenmektedir. Biiyiik
¢ogunlugunu sirast ile 6-8 y1l ve arasi (%26,7), 9-11 yil ve arasi (%22,5), 15 y1l ve iizeri (%19,1), 12-14 y1l ve aras1 (%17,9)
deneyimli galisanlar olusturmustur. Arastirmaya katilan ¢aligsanlarin ¢cogunlugunun aylik gelirlerinin ise %38,5’lik oran ile
23000 TL ve tizeri ve %25,2’lik oran ile 20000-23000 TL oldugu gézlemlenmistir.
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Tablo 2: Giivenilirlik Analizi

Cronbach’s Alpha

n

Cronbach’s Alpha

n

0,929

15

0,918

20

Aragtirmanin giivenilirligini test etmek i¢in degiskenlerin tamamina giivenilirlik analizi uygulanmis ve Cronbach Alpha i¢
tutarlilik katsayis1 tiim degiskenler igin hesaplanmustir. Cronbach Alpha katsayisi Igsel pazarlama uygulama &lgegi igin 0,929,
is doyumu 6lgegi igin 0,918 olarak bulunmustur. Yapilan analiz ve bu sonuglar 15181nda igsel pazarlama ve is tatmini 6l¢eginin
Biiyiikoztiirk’e (2011) gore; yiiksek giivenilirlikte oldugunu sdylemek miimkiindiir.

Tablo 3: Normallik Analizi

Degiskenler X Std.Sapma Carpikhk Basikhk
i¢sel Pazarlama 4311 ,405 ,395 -,946
is Tatmini 4,257 ,393 ,575 -,784

Normallik analizlerine gore incelenen 6lgek ortalama sonuglart normal dagilimin oldugunu gostermektedir. Biiylikoztiirk,
Cokluk ve Koklii’ye (2011) gore; carpiklik ve basiklik katsayisinin +1 smurlari iginde olmast normal dagilimin gostergesi

oldugu belirtilmistir.

Tablo 4: I¢sel Pazarlama T-Testleri

Cinsiyet Kadin 65 4,258 0,449 1,221 0,223
Erkek 197 4,329 0,404

Medeni Durumu |2V 150 4,327 0414 0,710 0,478
Bekar 112 4,291 0,395

Igsel pazarlama uygulama diizeylerinin isgdrenlerinin cinsiyet ve medeni durumlar gruplarn arasindaki varyanslarmin
homojenliginin saglanip saglanmadigini degerlendirebilmek adina gerceklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin her
iki grup i¢in de homojen oldugu anlasilmistir. Bagimsiz gruplar t testi Tablo 4. incelendiginde ¢alisanlarin igsel pazarlama puan
ortalamalar cinsiyetlerine gore anlaml farklilik gostermedigi (t=-1,221; p=0,223), medeni durumlarina gore anlaml farklilik
gostermedigi (t=0,710; p=0,478) gézlemlenmistir.

Igsel pazarlama diizeylerinin galisanlarin demografik ézellikleri ile istatistiksel olarak anlamli farklilik gosterip gostermedigini
belirlemek amaciyla yapilan bagimsiz gruplar tek yonlii varyans analizleri Tablo 5.’de verilmistir. On kosul olan normal
dagilimlar: saglanmaktadir.

Tablo 5: I¢sel Pazarlama Varyans Analizleri

A0 yas alt 2 4,383 0.494 | 3.249 1 0.022
vas B20-30 yas 93 4.245 0.368 D-B (0,015)
C30-40 yas 120 | 4303 0.413
D:40 yas iizeri 37 4,482 0,405
Addlkd gretim 36 4381 0473 | 2.085 | 0.107
- B-Lisc 117 | 4201 0.380
Egitim Durumu =55 Tro 52 4219 0,370
D:Lisans 57 4,394 0,428
A2 yil ve aln 16 4316 0444 | 3,099 | 0,002
B35 yil 20 4213 0.362 F-B (0,045)
. . [Co’yl 70 4221 0.368 F-C (0,001)
Mesleki Deneyim o777 59 4,276 0,394 F-D (0,018)
E:12-14 yil 47 4302 0,397
F:15 yil ve iizeri 50 4,525 0,423
A-11000-14000TL 31 4.180 0384 | 8,691 | 0,001 | E-A (0,006)
B:14000-17000TL 21 4333 0.449
Ayhik Gelir C:17000-20000TL 43 4279 0,395
D-20000-23000TL 66 4,147 0313 E-D (0,000)
E-23000TL ve iizeri 101 4.468 0.408
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Igsel pazarlama uygulama diizeylerinin isgérenlerin yas gruplari arasindaki varyanslarin homojenliginin saglanip
saglanmadigini degerlendirebilmek adina gergeklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin homojen oldugu anlagilmas,
ANOVA testi incelenmistir. Tablo 5 incelendiginde igsel pazarlama diizeylerinin ¢alisanlarin yaslaria gore anlamli farklilik
gosterdigi gozlemlenmistir (F=3,249; p=0,022). Calisanlarin i¢sel pazarlama diizeylerinin yas gruplari arasindaki farklilig
tespit etmek amaciyla, ¢oklu karsilagtirma i¢in Hochberg’s GT2 testi incelenmistir.

Coklu karsilagtirma sonuglar1 incelendiginde, 20-30 yas arasindaki igsel pazarlama diizeyi ile 40 yas iizeri yas grubu arasinda
istatistiksel olarak anlamli farklilik gézlemlenmistir. Icsel pazarlama diizeyleri 40 yas iizeri ¢alisanlarin grup ortalamast
(x=4,482), 20-30 yas arasi ¢alisanlarin grup ortalamasindan (X=4,245) daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Diger yas grubu
ortalamalari arasinda ise istatistiksel olarak anlamli bir farlilik olmadig1 gézlemlenmistir.

Igsel pazarlama uygulama diizeylerinin isgérenlerin egitim durumu gruplari arasindaki varyanslarm homojenliginin saglanip
saglanmadigini degerlendirebilmek adina gergeklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin homojen olmadig: anlagilmas,
Welch testi incelenmistir. Tablo 5 incelendiginde i¢sel pazarlama diizeylerinin calisanlarn tiim egitim durumu grup
ortalamalar arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik gostermedigi gdzlemlenmistir (F=2,085; p=0,107). Calisanlarin
i¢sel pazarlama diizeylerinin egitim durumlar1 gruplar arasindaki farkliligr tespit etmek amaciyla, ¢oklu karsilagtirma igin
Games-Howell testi incelenmis, tiim egitim durum gruplar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olmadigi
gbzlemlenmistir.

Tgsel pazarlama uygulama diizeylerinin isgérenlerin mesleki deneyim gruplari arasindaki varyanslarin homojenliginin saglanip
saglanmadigini degerlendirebilmek adina gergeklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin homojen oldugu anlagilmas,
ANOVA testi incelenmistir. Tablo 5 incelendiginde i¢sel pazarlama diizeylerinin ¢alisanlarin mesleki deneyimlerine gore
anlamh farklilik gosterdigi gozlemlenmistir (F=3,999; p=0,002). Calisanlarin igsel pazarlama diizeylerinin hangi mesleki
deneyim gruplar arasindaki farkliligi tespit etmek amaciyla, ¢oklu karsilastirma i¢in Hochberg’s GT2 testi incelenmistir.

Coklu karsilagtirma sonuglar1 incelendiginde, 15 yil ve iizerindeki (X=4,525) igsel pazarlama diizeyi ile mesleki deneyim
grubunda bulunan ¢alisanlarin i¢sel pazarlama puan ortalamalari sirasi ile 3-5 y1l ve arasi (X=4,213), 6-8 yil ve aras1 (x=4,221),
9-11 yil ve arasindaki (X=4,276) igsel pazarlama diizeyi ile mesleki deneyim gruplarinda bulunan ¢aliganlarin grup
ortalamalarindan anlamli olarak daha yiiksek oldugu g6zlemlenmistir.

Igsel pazarlama uygulama diizeylerinin isgérenlerin aylik gelir durum gruplari arasindaki varyanslarin homojenliginin saglanip
saglanmadigini degerlendirebilmek adina gerceklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin homojen olmadig: anlasilmus,
Welch testi incelenmistir. Tablo 5 incelendiginde i¢sel pazarlama diizeylerinin ¢alisanlarin aylik gelir grup ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gosterdigi gézlemlenmistir (F=8,691; p=0,001). Calisanlarin i¢sel pazarlama
diizeylerinin hangi aylik gelir gruplari arasindaki farklilig tespit etmek amaciyla, ¢oklu karsilastirma icin Games-Howell testi
incelenmistir.

Coklu karsilastirma sonuglari incelendiginde, 11000-14000 TL arasindaki igsel pazarlama diizeyi ile 23000 TL iizerindeki aylik
gelir gruplar1 arasinda 20000-23000 TL arasindaki i¢sel pazarlama diizeyi ile 23000 TL iizerindeki aylik gelir gruplar1 arasinda
istatistiksel olarak anlamli farklilik gézlemlenmistir. 23000 TL iizerindeki (x=4,468) i¢sel pazarlama diizeyi ile aylik gelir
grubunda bulunan ¢alisanlarin i¢sel pazarlama puan ortalamalari siras1 ile 20000-23000 TL (X=4,147) ve 11000-14000 TL arasi
(X=4,180) aylik gelir grubunda bulunan ¢alisanlarinkinden anlamli olarak daha yiiksek oldugu gézlemlenmistir.

Tablo 6: Isgoren Tatmini T-Testleri

Cinsiyet Kadin 05 4,213 0,363 71,049 0,295
Erkek 197 4,272 0,402

Medeni Durumu Evli 150 4,272 0,405 0,725 0,469
Bekar 112 4,237 0,376

Isgoren tatmini diizeylerinin isgdrenlerin cinsiyetlerine ve medeni durumlari gruplar arasindaki varyanslarin homojenliginin
saglanip saglanmadigini degerlendirebilmek adima gergeklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin her iki grup i¢in de
homojen oldugu anlasilmistir. Bagimsiz gruplar t testi Tablo 6 incelendiginde ¢alisanlarin is tatmini puan ortalamalari
cinsiyetlerine gore anlamli farklilik gostermedigi (t=-1,049; p=0,295), medeni durumlarina gore anlaml farklilik gostermedigi
(t=0,725; p=0,469) gozlemlenmistir.
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Tablo 7: Isgoren Tatmini Varyans Analizleri

A0 yas alt 2] 4262 0,407 1.177 ] 0.329
vas B:20-30 yas 93 | 4223 0373
C:3040 yas 120 | 4244 0.381
D:40 yas iizeri 37 4,383 0,459
Ailkdgretim 36 | 4391 0.408 | 2227 | 0,086
Esitim D B:Lisc 117 | 4241 0376
gitim Durumu =65, s 52 | 4178 0.368
D:Lisans 57 4,276 0,425
A2 yil ve alt 16 | 4275 0452 | 2179 | 0,065
B35 yil 20 | 4145 0.435
. R 70 | 4.184 0326 F-C (0.026
Mesleki Deneyim g~/ yil 59 | 4259 0,347 (020
E:12-14 yil 47 | 4227 0.381
F:15 yil ve lizeri 50 4,425 0,463
A:11000-14000TL 31 | 4300 0.343 2.465 | 0,051
B:14000-17000TL 21 | 4178 0.420
Ayhik Gelir C:17000-20000TL 43| 4203 0.364
D:20000-23000TL 66 | 4.170 0326 E-D (0,037)
E223000TL ve iizeri 101 | 4340 0.438

Isgoren tatmini diizeylerinin isgdrenlerin yas gruplari arasindaki varyanslarin homojenliginin saglanip saglanmadigimni
degerlendirebilmek admna gergeklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin homojen olmadigi anlagilmisg, Welch testi
incelenmistir. Tablo 7 incelendiginde is tatmini diizeylerinin ¢alisanlarin tiim yas grup ortalamalar arasinda istatistiksel olarak
anlaml bir farklilik géstermedigi gozlemlenmistir (F=1,177; p=0,329). Calisanlarin i tatmini diizeylerinin yas gruplari
arasindaki farkliligi tespit etmek amaciyla, ¢oklu karsilagtirma i¢in Games-Howell testi incelenmis, tiim yas gruplari arasinda
istatistiksel olarak anlaml1 bir farklilik olmadig1 gézlemlenmistir.

Isgoren tatmini diizeylerinin isgdrenlerin egitim durumu gruplart arasindaki varyanslarin homojenliginin saglanp
saglanmadiginmi degerlendirebilmek adina gergeklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin homojen oldugu anlasilmus,
ANOVA testi incelenmistir. Tablo 7 incelendiginde is tatmini diizeylerinin ¢alisanlarin egitim durumlarma gore anlaml
farklilik gostermedigi gozlemlenmistir (F=2,227; p=0,086). Calisanlarin is tatmini diizeylerinin egitim durumlart gruplari
arasindaki farkliligi tespit etmek amaciyla, ¢oklu karsilagtirma i¢in Hochberg’s GT2 testi incelenmis, tiim egitim durum
gruplari arasinda istatistiksel olarak anlaml bir farklilik olmadig1 gézlemlenmistir.

Isgoren tatmini diizeylerinin isgdrenlerin mesleki deneyim gruplari arasindaki varyanslarin homojenliginin saglanip
saglanmadigini degerlendirebilmek adina gergeklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin homojen olmadigi anlasilmas,
Welch testi incelenmistir. Tablo 7 incelendiginde is tatmini diizeylerinin ¢alisanlarin mesleki deneyimlerine gore anlamli
farklilik gostermedigi gozlemlenmistir (F=2,179; p=0,065). Calisanlarin is tatmini diizeylerinin mesleki deneyim gruplari
arasindaki farklilig1 tespit etmek amaciyla, ¢oklu karsilagtirma i¢in Games-Howell testi incelenmistir.

Coklu karsilastirma sonuglar1 incelendiginde, 6-8 yil ve arasindaki is tatmini diizeyi ile 15 yil iizeri mesleki deneyim grubu
arasinda istatistiksel olarak anlamli farkhilik gézlemlenmistir. Ts tatmini diizeyleri 15 yil iizeri (x=4,425) calisanlarin grup
ortalamast, 6-8 yil ve arasi (X=4,184) c¢alisanlarin grup ortalamasindan daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Diger mesleki
deneyim grubu ortalamalari arasinda ise istatistiksel olarak anlamli bir farklilik olmadigi gézlemlenmistir.

Isgoren tatmini diizeylerinin isgorenlerin aylik gelir durumu gruplari arasindaki varyanslarin homojenliginin saglanip
saglanmadiginm degerlendirebilmek adina gergeklestirilen Levene Testi sonucunda varyanslarin homojen olmadigi anlasilmis,
Welch testi incelenmistir. Tablo 7 incelendiginde is tatmini diizeylerinin ¢alisanlarin aylik gelirlerine gére anlamh farklilik
gostermedigi gdzlemlenmistir (F=2,465; p=0,051). Calisanlarin is tatmini diizeylerinin aylik gelir gruplar arasindaki farklilig
tespit etmek amaciyla, ¢oklu karsilagtirma i¢in Games-Howell testi incelenmistir.

Coklu karsilagtirma sonuglari incelendiginde, 20000-23000 TL arasindaki is tatmini diizeyi ile 23000 TL ve iizeri aylik gelir
grubu arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilk gdzlemlenmistir. Is tatmini diizeyleri 23000 TL ve iizeri (X=4,340)
calisanlarin grup ortalamasi, 20000-23000 TL arasi (x=4,170) calisanlarin grup ortalamasindan daha yiiksek oldugu tespit
edilmigtir.
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Tablo 8: Regresyon Analizi

Degisken B Std.Sapma Beta t p
(Sabit) 1,553 0,198 - 7,833 0,000
icsel Pazarlama 0,627 0,046 0,648 13,706 0,000
Bagimh Degisken: Is Tatmini

R= 0,648 R%= 0,419 F= 187,867 p= 0,000 Durbin-Watson= 1,768

Std.Residual : Min: -2,293 - Max: 2,986 Cook’s Distance: max.0,038

Igsel pazarlama uygulamalarinin isgdren tatminine etkisini incelemek igin basit regresyon analizi, enter metodundan
yararlamlmustir. Tablo 8 incelendiginde u¢ degerlerin olmadigi gézlemlenmis olup, ¢aliymadaki gozlemlerimizin birbirinden
bagimsiz oldugu dolayisiyla bir otokorelasyon sorunu olmadigi gdzlemlenmistir. Ayrica modelin biitiin olarak ve tiim
degiskenler i¢in anlaml1 oldugu gézlemlenmistir. Dolayistyla hem igsel pazarlama uygulamalarinin isgdren tatmini iizerinde
etkisi anlamli hem de isgéren tatmininin i¢sel pazarlama uygulamalar1 iizerinde etkisi anlamli ¢ikmistir. Anlamlilik diizeyi
p<0,05 oldugu igin kurulan regresyon modeli anlamlidir. fliskinin yordanmasina iliskin yapilan analiz sonuglarma gore;
¢alisanlarin igsel pazarlama diizeylerinin is tatmini diizeylerine pozitif yonde ve Cohen (1988), biiyiik diizeyde anlamli bir etki
sergilemekte (R=,648; R2=,419; p<0,05) ve i¢sel pazarlama diizeyi toplam varyansin %41,9’unu degisim modele dahil edilen
i¢sel pazarlama tarafindan agiklanmaktadir. Regresyon katsayilarina gore, igsel pazarlama diizeyinde bir birimlik artis is tatmini
diizeyi tizerindeki 0,627’lik bir artisa neden olmaktadir. Regresyon katsayilarinin anlamliligina iligkin sonuglar ele alindiginda,
i¢sel pazarlamanin is tatmini lizerinde anlamli ve olumlu yonde etkisinin var oldugu gézlemlenmektedir.

Tablo 9: Korelasyon Analizi

is Tatmini
i¢csel Pazarlama Pearson r ,648%*
P ,000
n 262
**Korelasyon p<0,01 diizeyinde anlamlidir.

Igsel pazarlama ve is tatmini arasinda istatistiksel olarak orta diizeyde (r=0,648) pozitif ve anlamli (p<0,01) iliski tespit
edilmistir. Calisanlarin i¢sel pazarlama algi diizeyleri ve is tatminleri orta diizeyde iliski ile anlamli olarak birlikte artmaktadir.
Degiskenlerin birbirleri {izerinde agikladiklar varyans ise %41,9’dur. Bu dogrultuda H1 hipotezi kabul edilir.
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Tablo 10: Hipotezlerin Test Edilmesi

HIPOTEZLER p Sonug¢
H1: Igsel pazarlama ile is tatmini arasinda istatistiksel olarak anlaml1 bir iliski vardir. 0,000 Kabul
H2: Igsel pazarlama diizeyi is tatmini diizeylerini pozitif yonde ve anlamli olarak 0,000 Kabul
yordamaktadir.
H3: Igsel pazarlama diizeyleri, galisanlarin cinsiyetlerine gére istatistiksel olarak
. . 0,223 Red
anlaml farklilik gostermektedir.
H4: Igsel pazarlama diizeyleri, galisanlarin medeni durumlarina gére istatistiksel olarak
. . 0,478 Red
anlaml farklilik gostermektedir.
H5: Igsel pazarlama diizeyleri, calisanlarin yaslarina gére istatistiksel olarak anlaml
.. . 0,022 Kabul
farklilik gostermektedir.
H6: Icsel pazarlama diizeyleri, calisanlarin egitim durumlarina gore istatistiksel olarak
. . 0,107 Red
anlaml farklilik gostermektedir.
H7: Igsel pazarlama diizeyleri, calisanlarin mesleki deneyimlerine gére istatistiksel 0.002 Kabul
olarak anlaml farkhilik gostermektedir. ’ v
HS: Icsel pazarlama diizeyleri, alisanlarin aylik gelir durumuna gore istatistiksel 0.001 Kabul
olarak anlaml farkhilik gostermektedir. ’ v
H9: Is tatmini diizeyleri, ¢alisanlarin cinsiyetlerine gére istatistiksel olarak anlamli
- . 0,295 Red
farklilik géstermektedir.
H19: Is tatmini diizeyleri, ¢alisanlarin medeni durumlarina gore istatistiksel olarak
- . 0,469 Red
anlaml farklilik gostermektedir.
H11: Is tatmini diizeyleri, calisanlarin yaslarma gore istatistiksel olarak anlamli
. X 0,329 Red
farklilik gostermektedir.
H12: Is tatmini diizeyleri, calisanlarin egitim durumlarina gore istatistiksel olarak
. . 0,086 Red
anlaml farklilik gostermektedir.
H13: Is tatmini diizeyleri, ¢alisanlarin mesleki deneyimlerine gore istatistiksel olarak
e . 0,065 Red
anlaml farklilik gostermektedir.
H14: Is tatmini diizeyleri, calisanlarin aylik gelir durumuna gére istatistiksel olarak
. . 0,051 Red
anlaml farklilik gostermektedir.

5.SONUC VE ONERILER

Yapilmis olan ¢alismada egitim durumu degiskenine gore i¢sel pazarlama uygulamalar: arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
farkliligin olmadigr goriilmektedir. Tlgili literatiir incelendiginde; Karahan (2013), Giigliier (2019) ve Kazan (2019) yaptiklar1
arastirmalarinda egitim durumu ile igsel pazarlama uygulamalari puan ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
farklihigin olmadigr sonucunu elde etmislerdir. Kazan (2019) yaptig1 ¢alismada kadin ya da erkek olmalari i¢sel pazarlama
algilarinda farklilia sebep olmaktadir. Giigliier (2019) yaptig1 calismada i¢sel pazarlama diizeyleri yaslarina, mesleki deneyim
ve aylik gelirlerine gore yonelik anlamli bir farklilik gézlenmemis olup yapmis oldugumuz bu calismada bu diizeylerde
istatistiksel olarak anlaml1 farklilik gdzlemlenmistir.

Calismamizda is tatmininin aylik gelir durumuna gore anlamli bir farklilik olmadigi goriilmiistiir. Ancak Arslan ve Demir
(2017) aylik gelir diizeyinin artmasiyla genel ig tatmininin yaninda igsel ve digsal tatmin diizeyinin de yiikseldigi tespit
etmislerdir. Literatiirde ¢alisanlarin aylik gelir diizeyi degiskenine gore i¢sel pazarlama algisinin incelendigi ¢alismalar sinirly
olmakla beraber, 6zel sektor ¢alisanlari iizerinde bu konuda yapilan bir ¢alismada katilimeilarin igsel pazarlamamn aylik gelire
ve yaglarina gore fark ortaya ¢ikarmadigi belirlenmistir (Kubat, 2021). Yine ayni ¢alismada cinsiyete, medeni duruma ve
mesleki deneyimlerine gore anlaml farklilik gézlemlenmis. Bu ¢alismada ise i¢sel pazarlama diizeyleri cinsiyetlerine ve
medeni durumlarina gore anlamli farklilik gozlemlenmemis, mesleki deneyimlerine gore ise anlamli farklilik gézlemlenmistir.

Mesleki deneyim siiresi ile igsel pazarlama diizeyleri arasinda anlamli iligkiler oldugu ¢alismada tespit edilmistir. Arik (2021)
i¢sel pazarlama alt boyutlarina iligkin algi diizeylerinin ¢aligma siiresi degiskenine gore fark ortaya ¢ikmadigini bulmustur.

Mesleki deneyim siiresi, cinsiyet, medeni durum ve yaslarina ile is tatmin diizeyleri arasinda anlamli iliski olmadigi ¢aligmada
tespit edilmistir. Literatiirde meslekte ¢aligma siiresi, cinsiyet, medeni durum ve yas degiskenine gore ¢alisanlarin is tatmin
diizeylerinin anlamli farklilik gostermedigi arastirmalar yer almaktadir (Alict ve Yalginkaya, 2019). Yine bir baska c¢alismada
devlet hastanesinde ¢aligan saglik personeli iizerinde yiiriitiilen bir ¢alismada is tatmin diizeyinin ¢aliganlarin cinsiyet, medeni
durum, yas ve meslekte calisma siiresi degiskeni agisindan fark ortaya ¢tkmadigi bulunmustur (Ozgifci, 2018).

Ancak Kaya ve Oguzonciil (2016) tarafindan yapilan is doyumunun cinsiyetlerine gore anlaml farklilik olmamas1 goriistinii
desteklemeyen bir c¢alismada birinci basamak saglik kurumlarinda gdrev yapan personelin cinsiyetlerine gore istatistiksel
farklilik gosterdigi rapor edilmistir. Ayni ¢alismada is doyumunun egitim durumlarina gére farklilik gosterdigi rapor edilmistir.

Caligmalarda gozlemlenen istatistiksel farkli sonuglarin sektorel ve mesleksel farkliliklardan kaynaklandigi diisiiniilebilir.
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Aragstirmada regresyon ve korelasyon analizi sonuglar1 incelendiginde ise modelimiz biitiin olarak anlamli ¢ikmakla kalmamus,
ayn1 zamanda ayr1 ayr1 olarak da anlaml ¢ikmistir. Yani hem igsel pazarlamanin ig tatmini {izerinde etkisi hem de i tatminini
igsel pazarlama tizerinde etkisi anlamli ¢ikmustir. Ayrica igsel pazarlama uygulamalar1 ve is doyumu arasinda olumlu yonde
bir iliski tespit edilmis olup igsel pazarlama ve is doyumu diizeyleri birlikte artip, birlikte azalmaktadir. Bu dogrultuda H1 ile
H2 hipotezleri kabul gérmiistiir.

Aragtirmanin diger hipotezlerine ise, deger ve sonuclari ile birlikte hipotezlerin test edilmesi tablosunda yer verilmistir.
Arastirmada igsel pazarlamanin demografik 6zelliklere iligskin kurulan alt1 hipotezin igii kabul edilirken, is tatmini demografik
ozelliklerine iliskin kurulan alt1 hipotezin tamami reddedilmistir.

Aragtirma sonucundaki bulgular 1s181nda arastirmacilara yonelik farkli 6nerilerde bulunabilmek miimkiindir;

e  Arastirma is tatmininin yaninda, motivasyon, isten ayrilma niyeti vb. drgiitsel davranis konulariyla gerceklestirilmesi,
e Arastirma is tatmininin yaninda, imaj, marka, kurumsal itibar vb. yOnetim organizasyon konulartyla
gerceklestirilmesi,
e Arastirmada elde edilen bulgular dis miisterilerin memnuniyet diizeyleri ile birlikte bir arada gerceklestirilmesi
onerilebilir.
Aritmetik ortalamasi en diisiik 6l¢ek ifadeleri baz alinarak uygulayicilar olan restoran yonetici ve ortaklarina yonelik onerilerde
de bulunabilmek miimkiindiir;

e  (Calisanlarin gorevlerinin iyilestirilmesi ve igletme stratejisine uygun hale getirilmesiyle ilgili isletme politikalarinin
gelistirilmesi,

e Restoran yoneticilerinin c¢alisanlarin  ¢abalarint  adil olarak belirlendigi diillendirici uygulamalarin
yayginlastirilmasi,

e  Restoran yoneticilerinin calisanlarin yenilik¢ilik ve yaraticilik becerilerinin miisteri istek ve beklentilerine uygun
sekilde yapilmasini saglayacak serbestligin saglanmasi,

e  Restoran yoneticilerinin galisanlarin meniilerde ve serviste degisik seyler yapmalarina miisaade edilmesi,

e  Restoran yoneticilerinin galisanlar1 onura edecek igletme uygulamalarini hayata gegirmesinin saglanmast,

e  Restoran sahip/ortaklarinin ¢alisanlarin yaptiklar ise karsilik 6zendirici licret ve prim sistemlerini basit ve anlasilir
sekilde uygulamasi,

e  Restoran yoneticilerinin karar mekanizmalarina ¢alisanlar1 da dahil edecek isletme politikalarmin gelistirilmesi,

e  Restoran sahip/ortaklarinin ¢alisanlarin ¢aligma sartlarini esnek hale getirilmesini saglayacak kurallar1 benimsemesi
oOnerilebilir.
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