ISTANBUL TICARET UNIVERSITESI

GiRiSIMCILIK DERGiISi
TURKISH JOURNAL OF ENTREPRENEURSHIP

e-ISSN: 2717-7416

Cilt / Volume:5 Sayi/Issue:9 Yil/ Year: Bahar / Spring 2021

@ L L
O |
TURKISH @ "JOURNAL of ISTANBUL TIiCARET
ENTREPRENEURSHIP UNIVERSITESI



e-ISSN: 2717-7416
GiRiSIMCILIK DERGISI
TURKISH JOURNAL OF ENTREPRENEURSHIP

Cilt / Volume: 5
Sayi / Issue: 9
Yil / Year: Bahar / Spring 2021

@ Egn
0 |
TURKISH @ "JOURNAL of ISTANBUL TICARET

ENTREPRENEURSHIP UNIVERSITESI



istanbul Ticaret Universitesi
Adina Sahibi

Owner on behalf of [stanbul
Commerce University

Prof. Dr. Yiicel OGURLU
istanbul Ticaret Universitesi Rektori

Editor
Editor

Prof. Dr. Elgin AYKAC ALP

Editor Yardimcilani
Vice Editor

israfil BOYACI

Yonetim Yeri
Head Office

istanbul Ticaret Universitesi,
Girisimcilik Dergisi

Yazigma Adresi
Corresponding Address

Istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi
Sutlice Yerleskesi, Ornektepe Mah. Imrahor
Cad. No: 88/2, Beyoglu 34445, Istanbul

E-posta: tie@ticaret.edu.tr

internet Adresi
Web Site

https://ticaret.edu.tr/tr/Sayfa/Akademik/itud/gd6

Yazi isleri Miidiirii
Publishing Manager

Yasin DEMIRBAS
Kutiphane ve Dokimantasyon Daire Bagkanligi

Cevrimici Yayim
Online Publishing

https://dergipark.org.tr/tr/publ/tje

Yayin Tiirii
Publication Type

Yerel Sureli / Periodical

Yilda iki say1 yayimlanir: Bahar ve Guz
Two issues per year: Spring and Fall
ISSN: 2536-4456 / e-ISSN: 2717-7416

Yayim Tarihi
Publication Date

31.07.2021



https://ticaret.edu.tr/tr/Sayfa/Akademik/itud/gd6
https://dergipark.org.tr/tr/pub/tje

istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi (e-ISSN: 2717-7416)

Cilt:5 Sayi:9 Bahar 2021/1

YAYIN KURULU
DANISMA KURULU

Prof. Dr. Cemal ZEHIR

Yildiz Teknik Universitesi, istanbul, Tiirkiye

Prof. Dr. Ekrem TATOGLU

ibn Haldun Universitesi, istanbul, Tirkiye

Prof. Dr. Merigc KESKINEL | West Los Angeles College, Los Angeles, ABD
Prof. Dr. Sevki OZGENER | Nevsehir Haci Bektas Veli Universitesi, Tiirkiye
Prof. Dr. Ugur YOZGAT Nisantasi Universitesi, istanbul, Tiirkiye

Prof. Dr. Umut TURKSEN | Coventry Law School, Coventry, ingiltere
ismail ERTURK The University of Manchester, ingiltere

ibrahim ELBASI Bilgiyi Ticarilestirme Merkezi, istanbul, Tirkiye
Cem DURAN Teknopark istanbul, istanbul, Tirkiye




istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi (€-ISSN: 2717-7416)

Cilt:5 Sayi1:9 Bahar 2021/1

DERGININ BU SAYISINA KATKIDA BULUNAN
HAKEM LISTESI
Prof. Dr. ilker KIYMETLI SEN istanbul Ticaret Universitesi
Prof. Dr. Selim ZAIM istanbul Sabahattin Zaim Universitesi
Dog. Dr. Hakan ALP istanbul Universitesi - Cerrahpasa
Dog. Dr. Murat CEMBERCI Yildiz Teknik Universitesi
Dog. Dr. Anmet Oguz DEMIR istanbul Ticaret Universitesi
Dog. Dr. Elif GUNEREN GENC istanbul Ticaret Universitesi
Dog. Dr. Gencay KARAKAYA istanbul Ticaret Universitesi
Dog. Dr. Rana ATABAY KUSCU istanbul Medipol Universitesi
Dog. Dr. Giilberk GULTEKIN SALMAN | Bahgesehir Universitesi
Dr. Ogr. Uyesi Betlil AYCA Trakya Universitesi




istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi (e-ISSN: 2717-7416) Cilt:5 Sayi:9 Bahar 2021/1

EDITORDEN

“Istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi” “girisimcilik” yazinina ulusal ve
uluslararasi anlamda katkida bulunmak ve is dinyasi ile akademik dunya
arasinda kopru olusturabilmek amaciyla 2017 yilindan bu yana vyayin
hayatindadir.

Yilda iki kez yayinlanan hakemli dergi olan istanbul Ticaret Universitesi
Girisimcilik dergisinin dokuzuncu sayisi olan 2021 (Bahar) sayisi ile
akademisyenlerin, uzmanlarin dederli calismalarini yayimlayarak bilim hayatina
ve bu konuda ¢alima yapan is dlnyasi ve sektor uzmanlarina destek vermeye
devam etmektedir.

Bu sayida yer alan ¢alismalar arastirma makalesi ve derleme c¢alismalari olmak
tzere iki kategori halinde okuyuculara sunulmustur. “Calisanlarin Orgutsel Adalet
Algilarinin Orgutsel Baglliklari Uzerine Etkisi: Gida Perakende Sektorii Uzerine
Bir Arastirma” baslikl makaleleri ile Amine Asena OZER, Merve TARIM ve Murat
YALCINTAS, “Dijital Pazarlama Araclarinin Satin Alma Kararlarina Etkisi” ile
Sevgi COLAKOGLU GURER ve Ahmet Ojuz DEMIR, “Entelektiiel Sermaye ile
Finansal Basarisizlik liskisi: Borsa istanbul Mali Kuruluslar Endeksi Ornegi”
galismalari ile Burcu GUROL ve “Universite Ogrencilerinin Covid-19 Salgininda
Endise Dizeyleri ile Uzaktan Egitim Kalitesine iliskin Algi Ve Tutumlari”
calismalari ile Yasemin CICEKCISOY KAYA arastirma makaleleri ile katki
sunmuslardir. Ugur Taylan DEMIR ve Oksan KIiBRITCi ARTAR tarafindan
yazilmis olan “Bankacilik Sektériinde interaktif Pazarlamanin Etkileri” calismasi
ise derleme makale kategorisinde yayinlanmistir.

Bu sayida yer alan degerli arastirmacilara c¢alismalarindan ve katkilarindan
dolayi tesekkir ederiz. Ayrica tim bilimsel ¢alismalarda oldugu gibi bu yayinda
da degerlendirme slirecinde yar alan, kiymetli zamanlarini ayirarak ¢alismalari
degerlendiren, elestiri, 6neri ve yonlendirmeleri ile yayinlara katki saglayan sayi
hakemlerine tesekkur ederiz.

Editor
Prof. Dr. Elgin AYKAC ALP
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EDITORDEN

istanbul Ticaret Universitesi Girigimcilik Dergisi’nin Degerli Okuyuculari,

Dergimizin editérliguna yaritmekte olan Prof. Dr. Elgin Aykag Alp’'ten 10. sayi
itibariyle Istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi'nin editérlik gdrevini
kendisinden devralmig bulunmaktayiz. Editorltkleri suresince akademik bilgi ve
tecribeleriyle dergimize o6nemli katkilarda bulunarak, degerli makalelerin
toplanip, yayin asamasina hazirlanmasina kadarki sireci buylk bir titizlik ve
Ozveri ile yonettikleri icin kendilerine tesekklr ederiz. Ayrica, editdr yardimcisi
Ars. Gér. Israfil Boyacr'ya da degerli katkilarindan dolayi tesekkiir ederiz.

istanbul Ticaret Universitesi tarafindan yilda iki sefer yayinlanmakta olan
dergimizde o6ncelikle girisimcilik ve yenilikgilik alaninda olmak Uzere igletme
alanindaki yayinlar degerlendiriimeye alinmaktadir. Dergimizin yeni sayisi Aralik
ayinda ¢ikacak olup, siz degerli yazar adaylarimizin nitelikli bilimsel ¢calismalarini
dergimize gondermenizden memnuniyet duyacagimizi Dbelirtmek isteriz.
Gonderilen yayinlarin ¢ift tarafli kor hakemlik uygulamasi ile degerlendirildigi
dergimizde, makalelerin akademik seviyelerinin muimkudn olan en ust dizeyde
olabilmesini saglamak amaciyla, calismalari degerlendiren hakemlerimize
tesekkurlu borg bilip, yeni hakem adaylarimizi dergimize davet etmekteyiz.
Ayrica, 9.sayi itibariyle yeni yazim kurallarinin ve makale sablonunun siz degerli
yazar adaylarimiza sunuldugunun bilgisini paylasmak isteriz.

Dergimizde yer alan nitelikli makalelerin ilgili alanlarda ¢alismakta olan tim bilim
insanlarina katkida bulunacagini Umit etmekteyiz. Gelecek sayimizda degerli
bilimsel calismalarla sizleri bulusturabilmek dilegiyle.

Saygilarimla,

Prof. Dr. Ahu Tugba KARABULUT
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ORGUTSEL BAGLILIKLARI UZERINE ETKISI: GIDA
PERAKENDE SEKTORU UZERINE BiR ARASTIRMA
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0oz

Orgiitlerde calisan kisilerin adalet algilari, 6rgiitler igin énem tagimaktadir. Calisanlar
adalet algilarindan kaynakli olarak 6rgiit icerisinde farkl tepkiler géstermektedir. Orgiit
icinde adaletsizlik oldugunu diisiinen ¢alisanlarin o6rgiitsel anlamda baglilik duygusu
azalabilmektedir. Arastirmanin 6rneklemini, istanbul ili Anadolu Yakasi’nda faaliyet
gésteren yerel zincir gida perakende sektérii olusturmaktadir. Calismanin amaci, gida
perakende sektériinde g¢alisanlarin érglitsel adalet algilarinin 6rgiitsel baghlik diizeylerine
etkisi olup olmadigini tespit etmektir. Bu baglamda yapilan arastirma sonucuna gére,
galiganlarin 6rgiitsel adalet algilarinin &rglitsel baghlik diizeyini etkiledigi sonucuna
varilmistir.

Anahtar Kelimeler: Orgiitsel Adalet, Orgiitse Baglilik, Perakende
JEL Kodlari: M10, M13, M19

THE EFFECT OF THE EMPLOYEES’ ORGANIZATIONAL JUSTICE PERCEPTIONS
ON THEIR ORGANIZATIONAL COMMITMENT: A RESEARCH ON THE FOOD RETAIL
INDUSTRY

ABSTRACT

The perceptions of justice of the employees in organizations are important for the
organizations. Based upon the perceptions of justice, each employee shows different
reactions to the organizations. The sense of organizational commitment of employees who
think that there is injustice behavior within the organization may decrease their
commitment. The sample of the research is the local chain food retail sector operating in
the Anatolian side of Istanbul. The purpose of the study is to determine whether the
organizational justice perceptions of the employees in the food retail sector have an effect
on their organizational commitment levels, or not. According to the results of the research
conducted in this context, it was concluded that employees' perceptions of organizational
justice affect their organizational commitment level.

Keywords: Organizational Justice, Organizational Commitment, Retail
JEL Codes: M10, M13, M19

Gobnderim Tarihi: 14.0_1.2021; Kabul Tgrihi: 26.01.2021
Arastirma Makalesi — Copyright © Istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi

* Bu makale, Amine Asena Ozer’in ayni baglikli yiiksek lisans tezinden tiiretilmistir.
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1. GIRIS

Kiresel rekabetin artisi ile birlikte orgutlerin insan unsuruna verdikleri dnem
glnden gune artmaktadir. Kisilerin érgitlere karsi olan tutum ve davraniglarina
yonelik arastirmalar sonucunda arastirmacilar tarafindan pek ¢ok kavram
gelistiriimistir. Orglt ile kisi arasindaki iliskiyi inceleyen érgiitsel adalet ve baglilik
kavrami da gelistirilen kavramlardandir ve arastirmacilar tarafindan onemili
gérilmektedir. Orgitsel baglilk kisaca, calisanlarin kurumlarina olan baghliklari
olarak tanimlanmaktadir. Orgiitsel baghlik duygusu yiiksek olan c¢alisanlar, kendi
riza ve istekleri dogrultusunda kurumlarina fayda saglamaktadir. Orgiitiin amag ve
hedeflerini kendi kariyer hedefleri olarak gérmektedir. Hedefleri dogrultusunda
ilerleyen calisanlar kendini gergeklestirmis olmanin azmi ve érgutten elde ettigi
kazanimlarin sayesinde oOrgite baglanmaktadir bunun sonucunda calisanlarin
devamliliklari artar. Orgiit Gyelerinin 6érgitlerine olan devamliliklarinin artmasi,
orgutun hedeflerini gerceklestirebilmesi adina beklenilenin Uzerinde gayret sarf
etmesi, Uyesi oldugu o6rgite ve yoneticilerine olan gliven duygusunun artmasi ve
isten ayriima disiincesinin diisiik olmasi adalet kavrami ile ilgilidir. Orgt icerisinde
edinilen kazanimlarin adil bir sekilde dagitilmasi sonucunda 6rgut, ¢calisanlarinin
baghliklarini kazanmaktadir. Aksi takdirde, 6rgit ici adaletsizlik algisi olusan
calisanlarin bagllik diizeyleri giinden giine azaldigi gézlenmektedir. Orgitler
¢alisanlarinin sadakatlerini ve baghliklarini kazanmak adina 6rgit i¢i adalet
degiskenine 6nem vermektedir. Calisanlarin adalet algilari, orgutlerine olan
sadakatleri ve orgutin yoneticilerine duyduklari guven ile de ilgilidir. Kurum
icerisindeki uygulamalarda adalet saglandigi takdirde calisanlarin drgutsel baglilik
duygular kendiliginden olugmaktadir. Bu bilgiler 1siginda bu ¢alismada,
calisanlarin orgltsel adalet algilarinin 6rgutsel baghliklari Uzerine olan etkisinin
incelenmesi amaclanmistir. Orgiitsel adalet ve érgiitsel baglilik ile ilgili kavramsal
cerceveye deginilmistir. Arastirmanin daha 6zel bir hale gelmesi igin, istanbul ili
Anadolu Yakasrnda faaliyet gésteren, yerel zincir gida perakende sektor
calisanlari tizerinde uygulama gerceklestiriimistir. Bu arastirma ile birlikte istanbul
Anadolu Yakasr'nda calisan yerel zincir gida perakende sektdr calisanlarinin
orgutsel adalet algilari ile o6rglitsel baglhhk duygulari arasindaki iligkileri
incelenmigtir. Arastirma sonucunda ulasilan sonugclarin, gida perakende sektor
calisanlarinin drgutsel adalet algilari ile 6rgutsel bagliliklar arasindaki iligkilerine
bir bakis acgisi kazandirmasi beklenmektedir.

2. LITERATUR
Bu bélimde orgutsel adalet ve drgutsel baglilik ile ilgili kavramsal ¢ergeveye yer
verilecektir.

2.1. Orgiitsel Adalet

Adalet, kigilerin haklarini guvence altina almak, onurlarini korumak ve
Ozgurluklerini saglamak Uzere toplumun var olusundan bu yana kullanilagelmistir.
Toplumsal duzende insanlarin refah seviyesini yuksek bir noktaya gikarabilmek
icin adalet kavrami dnemli bir yere sahiptir (Karaeminogullari, 2006).

Orgltsel adalet ise, 6rgiit icerisinde adaletin varligini ortaya gikarmaya yarayan bir
terimdir. Orglitsel adalet, kurum igerisinde 6rgiit Uyeleri tarafindan adaletin olumlu
ya da olumsuz algilanmasi ve bu algi sonrasinda érgitin ne sekilde incelendigini
inceleyen bir kavramdir (iscan & Sayin, 2010). Orgiitsel adalet ayni zamanda
yoneticilerin izledigi strateji ve politikalarin adil olmasi anlamina da gelmektedir
(Ozdemir, 2013).
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Orgiitsel adalet, kavraminin énciisii olan Greenberg (1987) tarafindan; kurum igi
adaleti tanimlamak ve agiklama olarak tanimlanmaktadir. Kisinin 6rgitsel adalet
algisi, ¢alisan secimi, calisma performansi, maas ve ddullendirme gibi ¢ikarlar elde
etme araciligi ile gerceklesmektedir (Greenberg, 1987).

Adaletli bir 6rgutte calisanlar, yoneticilerin davraniglarini ahlaki yonden olumlu
sekilde degerlendirmektedirler. Arastirmalar calisanlarin disuk Ucret ve 6rgltsel
islemlerle ile ilgili olumsuz bir durumda karsilastiklarinda, yoneticilerin adil karar
verdigine inandiklarinda, bu durumu daha az dile getirdiklerini ortaya ¢ikarmistir
(Pfeffer & Langton, 1993). Adaletsiz bir ortamda caligtigini dugunen 6rgut Gyesi,
motivasyonunu kaybeder ve drgute olan inancini yitirir. Daha fazla érgutte kalmak
istemez (Pasamehmetoglu & Yeloglu, 2013).

Orgiit Uyelerinin ait olduklari 6rglt icerisinde bir adaletsizlik oldugu algisina
kapildiklarinda; is performanslarinda azalma ve motivasyon disusi yasadiklar
gorulmastur. Ayrica adaletsizlik algisi olusan ¢alisanlarin érgutlerinden uzaklastigi
ve orgutin amacg ve hedeflerini gerceklestirmesine engel olacak davranislarda
bulundugu saptanmistir (iplik, 2009).

2.1.1. Orgiitsel Adaletin Onemi

Adalet kavrami uzun yillar boyunca Aristo’dan Nozik ve Rawls'a kadar cesitli
filozoflar tarafindan Uzerine ¢alismalar yapiimis bir olgudur (Isbasi, 2001).

Gunumuzde, o6rgltsel adaleti dnemli kilan bir¢ok unsur bulunmaktadir. Adalet
sosyal bir kavramdir ve her tlrli sosyal alanda adalete ihtiya¢c duyulmaktadir.
Bireyler is hayatlarinda adaletin farkl turleri ile kargilasmakta orgut ici iletisim de
adalet ihtiyacini dogurmaktadir. Ydnetim sireglerinde c¢alisanlarin  adalet
algilarinin belirleyici olmasi da bir diger énemli unsurdur, ¢unkl orgut Uyeleri
orgutin en o6nemli kaynagidir. Yoneticilerin c¢alisanlarina nasil davrandidi
¢alisanlarin drgutlerine olan glvenini ve ¢alisma performanslarini etkilemektedir.
Orgltsel adaleti dnemli kilan bir diger unsur ise nitelikli galisanlarin talepleri sadece
maddi ve manevi anlamda doyurucu isler yapmak degil ayni zamanda o6rgat
icerisinde kendilerine her anlamda sayg! duyuldugunu bilmek istemeleridir. Orgtte
¢alisan herkesin maddi ve manevi olarak ayni haklardan faydalandiginda érgite
oldukga fayda saglayan bir kavramdir. Bunun bilincinde olan érgutler kurumlarinda
adaletli davranma konusunda 0Ozenli davranmaktadirlar. Bunun sonucunda ise,
¢alisanlarindan gerekli randimani ve verimi fazlasiyla almaktadir ve varliklarini
saglikh bir sekilde surdurebilmektedir (Akylz, Demirkasimoglu, & Erdogan, 2013;
Sesen, 2010; Taskiran, 2010).

2.1.2. Orgiitsel Adaletin Boyutlari

Orgitsel adalet kavraminin alt boyutlarinin olusumu, tarihte ilk Adams’in(1965)
esitlik teorisinin mihenk tagi olarak kabul edilen dagitim adaletine dayandigi
gorulmektedir. Literatirde kazanimlarin algilanan adaleti olarak tanimlanan
dagitim adaleti zamanla yetersiz kalmistir. Cunku yapilan arastirmalar sonucunda
her bireyin kazanimindaki adalet algisinin farkli oldugu sonucuna variimigtir. Bu
sonug¢ arastirmacilar bir diger alt boyut olan islemsel (prosedir) adaleti Gzerine
calismalar yapmaya yonlendirmigtir. Zamanla c¢alisanlar Gzerinde yOnetici
davraniglarinin da énemli bir etki olusturdugunu fark eden arastirmacilar érgitsel
adalete yeni bir boyut daha kazandirmigladir. Literatirde etkilesim adaleti olarak
tanimlanan bu alt boyut, kisilerarasi davranisi ele almaktadir. Bu ¢alismada
orgutsel adaletin Ug alt boyutu olan; prosedur, dagitim ve etkilesimsel adaleti
incelenecektir (Ovgii, 2005).
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2.1.3. Dagitim Adaleti

Adams’in esitlik teorisi sonucunda ortaya c¢ikan dagitim adaleti literature girmis
olan ilk adalet tiraduar. Dagitim adaleti, elde edilen 6dul, prim, gelir, sosyal haklar
ve ceza gibi her tirli olumlu ya da olumsuz kazanimlarin ¢alisanlar tarafindan adil
olarak algilanmasi olarak tanimlanmaktadir. Esit ¢abanin esit sonu¢ getirme
gerekliligi olarak da tanimlanabilir. Esitlik kuramina gore, Kkisiler kendi
kazanimlarini bagkalarinin kazanimlari ile kiyaslamaktadir. Bu kiyaslama
sonucunda esitlik oldugunu gorlrler ise 6rgit igerisinde adaletin olduguna
inanirlar. Ancak kiyaslama sonucunda esitsizlik oldugunu dusinen c¢alisan
kendince bu durumu esitlemek adina orgute zarar verecek tavir ve davraniglar
sergilemeye baglar. Bunu ¢alisma performanslarini distinerek, érgatin amag ve
hedeflerini gerceklesmesine engel olarak yaparlar. Calisanlarin érgitsel adalet
algisini pozitif ydne ¢evirmek isteyen 6rgut yoneticileri, performansa dayali olarak
ddulleri esit bir sekilde dagitmaktadir. Orglt calisanlari hem érgiite ne fayda
sagladiklarini hem de sagladiklari fayda sonucunda elde ettigi kazanimlari gérmek
istemektemektedir. Orgitsel faydanin yoneticiler tarafindan adaletli bir sekilde
dagitiimasi “dagitimsal adalet” kavrami ile ilgilidir (Dilek, 2005; Eren, 2011;
Nowakowski & Conlon, 2005).

2.1.4. Prosediir Adaleti

Prosedlr adaleti 6rgit icerisindeki maas, terfi, maddi olanaklar ve ¢alisma sartlari
gibi unsurlarin belirlenmesinde 6rgatin basvurdugu metotlar, uygulamalarin adil
bir sekilde yapilmasi ile ilgili olarak tanimlanmaktadir (Dogan, 2002).Proseddrlerin
adil olmasini saglayacak 6 kural Levanthel’e gore (2000);

1. Tutarhlik kurah: Orglt icerisinde alinan dagitim kurallari tutarli olmahdir.

2. On yargill olmamak kurali: Yapilan dagitimlarin 6n yargidan uzak bir
sekilde yapilmalidir.

3. Dogruluk kurali: Bilgiler dogru olmalidir.

4. Duzeltebilme kurali: Orgit tarafindan alinan bazi kararlarin calisanlar
tarafindan duzeltilebilmelidir.

5. Temsilcilik kurali: Orgiit icerisinde galisanlar arasinda temsilci bulunmasi
ve yoneticilerle iletisim halinde olabilmelidir.

6. Etik kural: Orgit tarafindan alinacak kararlarin galisanlarin etik kurallari ile
ayni oranda etik olmalidir.

2.1.5. Etkilesimsel Adalet

Literatire ilk defa Bies ve Moag (1986) tarafindan érgitsel adaletin Gglinci alt
boyutu olarak tanimlanan etkilesimsel adalet kavrami, calisanlarin kendilerine
yeterince adil davranildigini hissedebilmeleri icin bireyler arasi nitelikli iletisim
olarak agiklanmigtir. Etkilesimsel adalet, 6rgitin ve yoneticilerin 6rgut ici islemlerin
yonetilmesinde ¢alisanlara kargi dartst olmalari, ¢alisanlarina karsi durtst, ihml
olmalari, caliganlarina deder vermelerini saygl duymalar seklinde
tanimlanmaktadir. Etkilesim adaleti sayesinde calisanlar 6rgit icerisinde alinan
kararlarin mantigini ve gerekgelerini anlamaktadir bunun sonucunda ise 6rgit ici
alinan kararlari uygulamakta problem c¢ikartmadan uygulamaktadir (Arslantas &
Dursun, 2008; Karaeminogullari, 2006; Ozer & Urtekin, 2007).
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2.2.  Orgiitsel Baghhk

Baglilik, toplum duygusunun oldugu her yerde var olan iggudiinin duygusal sekilde
anlatihs seklidir. Genel olarak baglilik, toplumda en yiiksek derecede yer edinen
bir duygudur (Col, 2004).

Kiresel rekabetin glinden giinde arttigi ginimuzde, érgltlerin ayakta kalabilmeleri
ve varliklarini devam ettirebilmeleri igin insan kaynaklarina 6nem vermeleri
gerekmektedir. Bu rekabet ortaminda 6rgat, érgutte gorev alan kisilerin érgite
karsi olan baglanma duygularina dikkat etmelidir. Tim bunlar dikkate alindiginda,
orgitte gorev alan bireylerin gérev ve sorumluluklarini belirlemede kolaylik
saglanmakta ve 6rgut planlari sistematik ve izlenilebilir sekilde gerceklesmektedir.
Orgitler icin en dénemli unsur insan faktéridir. Bu faktérin  verimliligini
arttirabilmek adina 6rgutsel baglilik kurum tarafindan olusturulmalidir (Topaloglu,
Kog, & Yavuz, 2008).

Orgltsel baghlik, bireyin kendisini 6rglt ile bitlinlestirmesi, drgitin amag ve
degerlerini kendi amag ve degerleri gibi gdormesi ve bununla birlikte icten gelen
drglte devam etme arzusu olarak tanimlanmaktadir. (Giirbiiz , 2006). Orgiitsel
baglilk, 6rgut tyesinin 6rgutun hedeflerini benimseyip, drgutin gikarlarini kendi
¢ikarlari Ustiinde tutarak calismasidir. Ayrica, ¢alisanlarin ve yoneticilerin 6rgit
degerlerine sadik kalmasi olarak da ifade edilmektedir (Demirel, 2009).

Yaplilan literatlr taramalarina gore orgutsel baghlik kavrami kisaca, orgute karsi
yanl ve duygusal bagllik bicimi olarak tanimlanmaktadir (Buchanan, 1974).

2.2.1. Orgiitsel Baghligin Onemi

Danyadaki kuresellesme her alani etkiledigi gibi orgutleri de etkilemistir.
Teknolojinin hizla gelismesi ile birlikte artan rekabet ortaminda varliklarini
surdurebilmek adina savas veren oérgutler igin ¢alisan motivasyonu 6énemli bir hal
almistir. Orglitsel baglhg: yiiksek olan motivasyonlu calisanlara sahip olan érgiitler
temel amaclarina kolay bir sekilde ulasmaktadir. Maliyetlerini en aza indirerek
verimliliklerini arttirmak isteyen orgltler oncelikle insan kaynaklarina dnem
vermektedir. Orgltlerde basariya ulasmak ancak vasifli ve donaniml personel ile
olmaktadir. Bunyesinde donanimli personel bulunduran dérgutler, kurum tyelerinin
devamliligini saglamak igin érgutsel baghhk duygularini harekete gecirmek isterler.
Orgiit ile galisanin uyumlu oldugu bir kurumda érgiitsel baghlik duygusu hakimiyet
g6stermektedir. Ozetle, 6rgiit igerisinde orgiitsel baghlik duygusu barindiran insan
kaynaklari bulundurmak mal ve hizmet Uretmek kadar o6nemlidir (Bakan &
BlyUkbese, 2004; Cetin, Basim, & Aydogan, 2011; Karatas & Giles, 2010;
Yazicioglu & Topaloglu, 2009).

2.2.2. Orgiitsel Baglhilik Boyutlar

Allen ve Meyer tarafindan érgitsel baghlik duygusal, devam ve normatif baglilik
olmak Uzere Ug¢ alt boyutta ele alinmaktadir (Dogan & Kilig, 2007).

2.2.2.1. Duygusal Baghhk

Duygusal bagllik, kisinin 6rgit icin 6rgut tarafindan beklenilenin Ustiinde ¢caba sarf
etmesi, orgut icin fedakarlikta bulunmasini, kendisini 6rgitin bitini olarak
gormesi olarak tanimlanmaktadir. Allen ve Meyer tarafindan duygusal baglhlik,
kisinin orgute duygusal anlamda yakinlik hissetmesi olarak tanimlanmistir.
Orgutler tarafindan gogunlukla arzu edilen baglihk tiri duygusal bagliliktir.
Duygusal baghlik duygusu ylksek olan érgut tyeleri 6rgitiin amag ve degerlerine
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kendi amac ve dederleri gibi sahip ¢ikmaktadir (Glrblz S. , 2006; Hutchison &
Sowa, 1986; Robbins, Ford, & Tetrick, 2012).

2.2.2.2. Devam Baglhgi

Devam baglilig literatlirde zorunlu baglilik olarak da isimlendiriimektedir. Clinki
calisan orgite yapmis oldugu yatirimlari kaybetmek istemez ve orgitten
ayrilmanin ona maliyetli olacagini dusunur. Bu yatirim ve maliyetlere 6rnek olarak,
bireyin drgut icerisinde arkadas edinmis olmasi, aldigi kidemler verilebilir. Kisaca
kisinin érgutte kendisi icin elde etmis oldugu faydalar bu yatirnm ve maliyetleri
olusturmaktadir. Alternatif is olanaklarinin az oldugunu bilen galisanlar mevcut
orgitlerine daha ¢ok baghlik gbstermektedir. Bu da kuvvetli bir devam baghhgi
duygusu olusturmaktadir (Allen & Meyer, 1984; Meyer & Allen, 1991).

2.2.2.3. Normatif Baghhk

Normatif bagliik 6érgitsel baglihk kavraminin ahlaki ve sorumluluk duygusunu
yansitan bagliik tGriddr. Bu baghlik tarG ayni zamanda calisanin sorumluluk
duygusunu da yansitmaktadir. Orgutten ayrildiginda kisi yoneticisini yari yolda
birakacagini disinerek 6rgatten ayriima distincesinden vazgegebilir (Robbins &
Timothy, 2017).

3. YAPILAN ARASTIRMALAR

Her 6rgit amacina ulasabilmek i¢in insan kaynagina urin ve hizmet kaynaklarina
verdigi kadar 6nem vermektedir. Amac¢ ve hedeflerini gerceklestirmek ve
verimliliklerini arttirmak isteyen orgutler c¢alisanlarinin  baghlik duygusunu
kazanmali ve bunu ¢alisanlarina destek olarak yapmalidir. Cinki 6rgatin kendini
gerceklesmesindeki en biylk rol, c¢alisanlara aittir. Yukaridaki bdlimlerde
deginildigi gibi, adil bir calisma ortaminda varli§gini sirdurddgunt bilen galisan,
daha verimli ve ylksek performansli calistigi aciktir. Bu o6rgitin karhhgini
artirmaktadir. Orgiite baghligi artan calisanlarin érgite duyduklari psikolojik ve
duygusal ba@i da kuvvetlenmektedir. Orgitte adaletsizlik oldugu algisina kapilan
calisanlarin motivasyonlari dismekte ve 6rgiite maddi ve manevi olarak zarar
verme noktasina kadar gitmektedir (Aksoy, 2012; Keskin, 2017).

Yapilan literatir taramalari sonucunda, c¢aligsanlarin 6rgutsel adalet algilarinin
orgitsel baghlklari Gzerine olan etkileri hakkinda pek ¢ok ¢alismaya rastlanmistir.
Asagida bu konu ile ilgili yapilmis olan ¢alismalarin bazilarina yer verilmigtir.

2008 yilinda yapilmis olan “Turkiye ve Polonya’da Turizm Sektérid Cahlisanlarinin
Orgitsel Adalet ve Orgiitsel Baglilik Algilarina iliskin Bir Uygulama” konu baslikli
yuksek lisans ¢alismasinda orgutsel adalet ile baghlik arasinda orta yénli pozitif
bir iliski oldugu saptanmigtir. Arastirmaya Turkiye’den katiimis olan ¢alisanlarin
Orgutsel adalet ve baglilik algilarinin, Polonya’dan katilan ¢aligsanlara kiyasla daha
yuksek oldugu gozlemlenmistir. Bu sebeple, orgutsel adalet ve baglihk algi
iligkisinin Ulkelere gére anlamh bir degisiklik gdstermekte oldugu sonucuna
variimigtir (Cop, 2008, s. 114, 123).

Ozel bir bankada yapiimis olan bir aragtirmada, érgiitsel adalet boyutlarindan
sadece etkilesimsel adaletin orgltsel baghlik Gzerine pozitif yonlu etkisi oldugu
sonucuna variimigtir. Diger adalet alt boyutlarinin 6rgutsel baglilik arasinda
herhangi bir iliski bulunamamigstir. Diger yandan, etkilesimsel adaletin drgutsel
baglihgi etkilemesinde i¢csel ve digsal tatminin araci olduguna rastlaniimistir.
Bundan yola cikilarak, igsel ve dissal tatminin etkilesimsel adaleti ile 6rgitsel
baghlik arasindaki iligkiyi olumlu yénde etkiledigi anlasiimaktadir (Erkus, Turung,
& Yucel, 2011).
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Manisa’daki egitim kurumlarinda gorev yapan ogretmenlerin yer aldigi bir diger
arastirmada, ogretmenlerin algilanan o6rgltsel adalet algilari ve bagliliklari
arasinda anlamli bir iligski oldugu sonucuna ulasiimistir. Okul ydneticilerinin adil
davraniglarda bulunmalari, keyfi karar vermekten kagcinmalari ve alinan karar ve
kurallari herkese karsi esit bir sekilde yuritmesi, 6gretmenlerin orgltsel adalet
algilarini  pozitif yénde etkileyerek duygusal ve normatif bagliliklarini da
kuvvetlendirdigi tahmin edilmektedir (Vedat, 2014).

ingiliz ve Alman galisanlar lzerinde yapilmis olan bir arastirma sonucuna gore,
degisime acik ve gelenek bagliliklari az olan ¢alisanlarda algilanan drgitsel adalet
ve baglihk arasindaki iligskinin gticli oldugu gértlmustir. Bunun nedeni, degisime
acik calisanlarin 6rgltsel adaleti sorgulamasidir. Fakat geleneklerine bagl olan ve
degisime kapali calisanlarda prosedir adaleti daha az degerlendirdigi ve
onemsemeden o6rgltsel bagllik seviyesinin kosulsuz bir sekilde daha ylksek
oldugu sonucuna ulasiimistir (Fischer & Smith, 2006).

Saglik kurulusunda calisanlar Uzerinde yapilan bir arastirmada katilimcilarin
orgltsel adalet ve orgutsel baglilik algilari arasindaki iligkisi ortalamasinin orta
degerin Uzerinde oldugu sonucuna varilmistir. Hemsirelerin baglilik dizeylerinde
azalis gézlemlenmigtir. Bunun nedeni hemsirelerin algiladiklari adaletsizliklerdir.
Ulke gapinda yapilmis olan diizenlemeler sonucunda hemsirelik ile ilgili egitim
cesitliligi  cogalmistir. Bu duizenlemeler, sistemdeki esitsizligin giderilmesi
konusunda iyilestirilirse hemsirelerin adalet algisi pozitif yone dogru kayma
gOsterecektir (Ari, Gulova, & Kose, 2015).

Yukaridaki bahsi gegen calismalarda c¢alisanlarin orgutsel adalet algilar ile
orgutsel bagliliklari arasinda iliski olup olmadigi sonucuna bakilarak o6rgutu ve
¢alisanlari nasll etkiledigi aciklanmistir. Yapilan literatlr tarama sonuglarina gore
de birbirini destekleyen sonuglara rastlaniimistir. Bu bilgiler dogrultusunda yapilan
bu arastirma ise ginimuizde gida perakende sektoériinde édnemli role sahip olan
perakende calisanlari Uzerine yapilmistir. Bu amag¢ dogrultusunda asagidaki
hipotezler sorgulanmigtir.

H1: Orgitsel adalet drgiitsel baglihgi pozitif etkilemektedir.
Ha: Dagitim adaleti 6rgutsel baglihgi etkilemektedir.

Hb: Prosedur adaleti drgutsel baglihgi etkilemektedir.

Hc: Etkilesim adaleti 6rgutsel bagliligi etkilemektedir.

Literatirdeki verilerden yola ¢ikilarak drgttsel adalet boyutlari ile drgitsel baghlik
boyutlari arasindaki iliski g6z 6nunde bulundurularak basit arastirma modeli
olusturulmustur. Dagitim, prosedur ve etkilesim adaleti ile duygusal baghlik,
normatif bagliik ve devam baglihginin birbirlerine olan iligkilerini Sekil 1’deki
modellemede gosterilmektedir.

Orgiitsel Adalet

Dagitim Adaleti \

Prosediir Adaleti Orgiitsel Baglilik
Etkilesim Adaleti

Sekil 1. Arastirmanin Modeli

7
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4. ANALiz

Bu calisma, istanbul ili Anadolu Yakasr’nda faaliyet goésteren yerel perakende
zincir market calisanlarinin algiladiklari érgutsel adalet ile 6érgitsel bagliliklari
arasindaki iligkinin belirlenmesi amaciyla yapilmistir. Arastirmada basit tesadufi
drnekleme yéntemi  kullanilmistir.  Orneklem  biyGkliginin — gerekliliginin
saptanmasi, arastirma planlamasi yapilirken 6nemli olarak degerlendirilen
noktalardan biri olarak kabul gdrmektedir. Arastirma sonucunda guvenilir
sonuglara ulagtiracak kitle sayisi yeterli 6rneklem olarak tanimlanmaktadir (Young
& Berry, 1968). Arastirmanin evrenini Istanbul Anadolu Yakasi’nda faaliyet
gOsteren zincir gida perakende sektdr ¢alisanlari olusturmaktadir. Toplamda 220
kisiden anket toplanmig, 200 kisinin anketi analize dahil edilmistir. Calismada 220
anket yapilmis 200 anket geri toplanmis, eksik ve tamamlanmamis anketler
cikartildiktan sonra 200 anket ¢alismasi analizde kullanilmistir. Arastirmada veriler
anket yontemi ile toplanmistir. Anketler énceden gegerliligi ve guvenilirligi olan
anketler ile olusturulmustur. Ug bdlimden olusmaktadir. Birinci bélimde
calisanlarin demografik dzellikleri ile ilgili 6 adet soru sorulmustur. ikinci bélimde
Colquitt (2001) tarafindan gelistirilen gegerliligi ve glvenilirligi Ozmen, Arbak ve
Ozer (2007) tarafindan test edilmis érgitsel adalet 6lgedi bulunmaktadir. Yaptiklari
arastirma sonucunda test edilen dlgek dagitim, prosedur ve etkilesim adaleti olarak
U¢ boyutta toplanmigtir. Son bolim olan 3.bélimde Meyer ve Allen tarafindan
gegcerliligi ve Wasti (2001) tarafindan guavenilirligi test edilmig, érgutsel baglilik
dlcegi bulunmaktadir (Meyer, Allen, & Smith, 1993). Orgitsel baghlik dlcegi
orgutsel baghhgin duygusal, normatif ve devam bagliligi olarak ¢ boyutta ele
almaktadir. Her iki bolimde de 5’li likert tipi dlgek kullaniimistir. Asagida olgek
boyutlari arasindaki iligkiler korelasyon degerleri ile incelenmisgtir.

Tablo 1. Arastirma Degerlerine iliskin Tanimlayici istatistikler ve Korelasyon
Analizi Sonuglari

o © -
£2 8% T Tg 38 8% =8 &¢&
Prosedur Adaleti 1 N
Dagitim Adaleti ,000 1
Etkilesimsel Adalet ,000 ,000 1
Adalet (toplam) 577" 577" 577" 1
Duygusal Baglhhk ,448" 457" -006 ,519™ 1
Devam Bagliligi 017 ,063 -019 ,035 ,000 1

Normatif Bagliik ~ -,033 ,121 086 ,101 ,000 ,000 1
Baglilik (toplam) ~ ,250~ ,370" 035 ,378" 577" 577" 577" 1

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Tablo 1’deki korelasyon degerleri incelendiginde orgutsel baghlk ile orgutsel
adaletin alt boyutu olan prosedir adaleti arasinda 0,250 degerinde pozitif yonlu
korelasyonun oldugu gérilmektedir. Orgutsel baghlik ile dagitim adaleti arasinda
0,370 oraninda pozitif yonli korelasyon vardir. Etkilesimsel adalet ile 6rgtitsel
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bagllik arasinda ise bulunan korelasyon dederi istatistiksel olarak anlamsiz
bulunmustur. Orglitsel baglilik, prosediir ve dagitim adaleti ile pozitif ve anlamli
iliski kurmaktadir. Bu degiskenlerin arasindaki iliski ve etkiler ¢oklu regresyon
analizi ile incelenecektir.

Asagidaki tablolarda regresyon analizine iliskin istatistikler yer almaktadir.
Bagimsiz degiskenlerin modeli agiklama orani, model parametreleri ve bagimsiz
degiskenlerin bagdimli degisken olan orgutsel baghlik Uzerindeki etkileri
acgiklanmistir.

Tablo 2. Model Ozeti

Change Statistics

R Adjusted R Std. Error of the
Model R : R Square F
Square Square Estimate Change Change
1 4472 200 ,197 ,52026 ,200 16,358

Tablo 2’de F degerinin 16,358 ve yilksek bulunmasi model parametrelerinin
anlamh oldugunu ifade etmektedir. R square degerinin 0,200 degeri bagimsiz
degdiskenlerin érgutsel baghhdr %20 oraninda agikladigini ifade etmektedir.

Prosedur adaleti, dagitim adaleti ve etkilesimsel adalet birlikte érgutsel baghlik
kavraminin %20 lik kismini agiklayabilmektedirler, kalan kismin farkli degiskenler
tarafindan aciklandigi anlagiimaktadir.

Tablo 3. Coklu Regresyon Analizi Tablosu

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 0,00012 ,037 ,000 1,000
Prosedir Adaleti , 144 ,037 ,250 3,909 ,000
Dagitim Adaleti 213 ,037 ,370 5,787 ,000
Etkilesimsel Adalet ,020 ,037 ,035 ,548 584

Not: Bagimh Degisken: Orgiitsel Baglilik

Tablo 3’te regresyon denklemine iligkin istatistiksel veriler yer almaktadir. Bagimsiz
degiskenlere denk gelen Beta degerleri, bu degiskenlerin katsayilarini ifade
etmektedir. Katsayilarin hepsi pozitiftir. Katsayilarin istatistiksel olarak anlamli olup
olmadi§i sig. degerleri ile élglilmektedir. Prosedur adaleti dediskenine ait kaysayi
0,250’ dir. Buna karsilik gelen sig. degeri 0,000 olup 0,05’ten kuguktur. Bu
durumda bu katsayinin bagimli degisken Uzerindeki etkisi istatistiksel olarak
anlamlidir. Katsayinin pozitif olmasi prosedir adaleti ile ilgili konularda yapilan
calismalarin arttinimasi orgutsel baghligr da arttiracagr sonucunu vermektedir.
Yani prosedir adaleti 6rgutsel baghligi etkilemektedir. Dagitim adaleti degiskeni
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0,370 katsayisi oraninda ve pozitif olarak baglhliga etki etmektedir. Buna ait sig.
degeri 0,000 olup 0,05’ ten kuguktur. Dagihm adaleti 6rgitsel baghhig pozitif etkiler
ve bu etki istatistiksel olarak anlamlidir. Dagitim adaleti ile ilgili gerceklestirilen
calismalarin 6rgitsel bagliiga pozitif yonll etkisi olacadi sonucu elde edilmistir.
Etkilesimsel adaletin regresyon denklemindeki katsayisi 0,035tir. Buna karsilik
gelen sig. degeri 0,584>0,05 oldugundan katsayi istatistiksel olarak anlaml
bulunmamigtir.

Sonug olarak drgutsel adaletin érgutsel baghlik Uzerinde prosedir ve dagitim
adaleti boyutlari agisindan etkisi vardir. Etkilesimsel adalet boyutunun baglilik
Uzerindeki etkisi ise istatistiksel olarak anlamsizdir. H1 hipotezi kabul edilmektedir.
Orgiitsel adalet, érgitsel baglilig: etkilemektedir.

5. SONUGC VE ONERILER

Dunya ticaretinin hizla artmasi tim sektorleri etkilemis oldugu gibi gida perakende
sektorind de oldukca etkilemistir. Pazardaki mevcut drtnlerin raf dmdarlerinin
kisalmasi, hizli tiketimin artmasi ve tuketici tercihlerinin hizla degisiyor olmasi gida
perakende sektorinli ge¢gmise goére daha dinamik hale getirmistir. Bu dinamikligi
korumak ve bu hiza ayak uydurmak igin tim sektorler gibi gida perakende
sektorleri de varliklarini devam ettirebilmek icin 6rgut ici yapilanmalarina 6zen
g6stermektedirler. Orglt ici surdurebilirik ve uyumu saglamanin baglica
yollarindan biri de o6rglit ici adaleti saglamak ve g¢alisanlarin bagliliklarini
kazanmaktan gecmektedir. Bdylece orgultlerinin  adaletli olduguna inanan
calisanlar, orgutlerine baglanarak yiksek calisma performansi gostererek
orgitlerin amaglarina ve hedeflerine ulagsmalarini saglamaktadir. Yapilan
arastirma sonucuna gore, gida perakende sektor ¢alisanlarinin adalet algilarinin
orgutsel bagliliklarina etkisi oldugu sonucuna variimigtir. Bu arastirma sadece
istanbul ili Anadolu Yakas! yerel perakende zincir ¢alisanlari lizerinde yapilimig
olup, elde edilen sonuglar arastirmanin yUrGtaldigu goérevliler cercevesinde
sinirhliga sahiptir. Arastirmadaki veriler calisanlarin beyanina dayanmaktadir.
Genelleme yapilabilmesi icin farkl bolgelerde ve farki yerel zincir marketlerde ayni
Olceklerin galisanlara uygulanmasi gerektigi disinidlmektedir. Ayrica, yerel gida
perakende sektor calisanlarinin 6rgutsel adalet algilari ile 6rgutsel baghliklari
arasindaki iliskiyi inceleyen bir calismaya rastlanmamistir. Arastirmaya katilan
¢alisanlarin  %59,5'i lise, %26’si ilkégretim kalan %14,5'i ise ylksekokul
mezunlarini olusturmaktadir. Arastirmanin sonucuna gére yerel gida perakende
zincir galiganlarinin érgutsel adalet alt boyutlarindan, etkilesimsel adalet algilari ile
orgutsel baghliklari arasinda anlamli bir iliski bulunamamistir. Bunun nedeni,
¢alisanlarin soyut kazanimlardan ¢ok somut ve maddi kazanimlara deger veriyor
olmasi olarak aciklanabilir. Calisanlarin, amirlerinin ve yoneticilerinin kendilerine
olan tavirlarindan, nazik davranmasi ya da nazik davranmamasindan ziyade
orgitten elde ettikleri maddi kazanimlar olan maas, prim, ikramiye gibi somut
gelirlere 6nem vermektedir. Ayrica, egitim seviyesi dusuk olan galisanlar is
kaybetme korkusu yagamaktadir ve yeni bir is kolu bulmakta problem yasayacagini
bildigi i¢in, anketin etkilesimsel adalet bdlimindeki sorulari yanitlamaktan
¢ekinmis oldugu sdylenebilir. Tim bunlar arastirmanin ézellikli oldugunun ispati
oldugu gibi ayni zamanda arastirmanin sinirhihgi olarak da sdylenebilir. Arastirma
baska illerde, gida perakende sektériinde ydnetici kadrolari da dahil edilerek
yapilabilir.
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Gintmiizde markalarin devamliligini saglayabilmeleri icin dijital ortama ge¢cmeleri
neredeyse zorunlu hale gelmigtir. Internet ortamindan (iriin satis islemi geleneksel
pazarlamadaki bircok maddeyi ortadan kaldirdidi i¢in ¢ok daha avantajli hale gelmistir.
Dijital pazarlama igerisinde barindirdigi birgok dlgiim metrigi ile markalarin tiiketicisini ¢ok
daha iyi tanimasina olanak saglamaktadir. Markalarin bliyiikligine bakilmaksizin blydk,
kiiglik her marka dijital pazarlama ydntemini kullanabilmektedir. Bu ¢alisma ile dijital
pazarlama g¢alismalarinin tliketici satin alma davranisi ile iliskisinin var olup olmadigi, var
ise bu iliskinin neler oldugu ve hangi faktérlere gére degisiklik gésterdigi sorularina cevap
aranmaktadir.
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THE EFFECT OF DIGITAL MARKETING TOOLS ON PURCHASING DECISIONS

ABSTRACT

Nowadays, it has become almost mandatory for brands to switch to digital media in order
to ensure their continuity. The online product sales process has become much more
advantageous as it eliminates many items in traditional marketing. With many
measurement metrics in digital marketing, it allows brands to know their consumers much
better. Regardless of the size of the brands, every brand, big or small, can use the digital
marketing method. This study seeks to answer the questions of whether digital marketing
studies have an effect on consumer purchasing behavior, if so, what these effects are and
according to which factors.
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1. GIRIS

Merisavo (2006), “Dijital Pazarlama, bir sirket veya markanin musterileriyle iletisim
ve etkilesim icin internet, eposta, cep telefonu, dijital televizyon, vb. dijital kanallar
ve bilgi teknolojilerini kullandigi pazarlama yontemlerinin tamamidir” olarak
tanimlamistir.

Degisen nesil ile birlikte tiketici davraniglari da degisiklik gostermektedir. Degisen
tlketici davraniglarina ayak uydurmak isteyen markalar, dijital pazarlama
yontemlerinden yararlanmaktadir.

Dijital pazarlama, internet araciigi ile markayr dogrudan veya dolayll olarak
tanitimini yapmak, destek vermek, musterileri satin alma kararina yénlendirmek,
amaciyla musteri ve marka arasindaki bagi kurma hedefini benimsemektedir
(Kotler & Keller, 2006, s. 6- 7).

Tlketici davranisi, pazarlama alaninin baslica konulari arasinda olup, insan
davranig turleri ile tiketimi bir araya getiren bir disiplin olarak ifade edilmektedir.
Daha genis tanimiyla tuketici davranisi, “bireylerin veya gruplarin, Urtnleri,
hizmetleri, fikirleri veya deneyimleri segcmesi, satin almasi, tiketmesi, kullanmasi
ve kullandiktan sonra elden c¢ikariimasi ile ilgili sUrecleri inceleyen bir ¢alisma
alan!” olarak tanimlanmaktadir (Solomon, 1999, s. 5).

Bu c¢alisma ile tiketicilerin internette karsilagsmis olduklari pazarlama araglarinin
satin alma kararlari ile iligkisinin olup olmadi§i ve eger iliskisi varsa bunun ne
dizeyde oldugunu ortaya koymak amaclanmistir. Arastirmanin temel sorusu
“Pazarlama araglari tlketicilerin satin alma kararlari arasinda iligki var midir?”.

Buna bagl olarak arastirmanin amaci, tiketiciler tarafindan pazarlama araglarinin
onemini, yukledikleri degerin, ne siklikla kullandiklarinin, kullanim nedenlerinin
satin alma kararlan ile iliskisinin saptanmasidir. Bu amacgla satin alma ve
pazarlama araglarinin demografik faktor degiskenlerine goére farkliliklari
incelenmistir.

Gecmis calismalarda satin alma karari ve dijital pazarlama kavramlari ayri ayri ele
alinmistir. Bu nedenle bu calismanin diger ¢alismalara ve pazarlama alaninda
faaliyet gosteren igletmelere yol gosterici ve vyararli nitelikte oldugu
duslinUtlmektedir.

Arastirmanin sorusu “Dijital pazarlama araglarinin satin alma kararlari ile iligki var
mi?” olarak belirlenmigtir. Bunun igin belirlenen érnekleme online anket yontemi ile
ulasiimig, elde edilen sonuglar istatiksel olarak analiz edilmigtir.

Calisma dort bélimden olusmaktadir. ilk bélimde literatiir taramasi, ikinci bélimde
tiketici ve tliketici satin alma sirecinden bahsedilmistir. Uglincii bélimde dijital
pazarlama araclari agiklanmigtir. Son bélim olan dérdinci bdlimde ise dijital
pazarlama araclarinin tiketici satin alma karari ile iligkisi analiz edilmistir.

2. LITERATUR

Dijital pazarlama calismalarinin musteri yasam dongusunin her asamasinda
pozitif etkisi oldugu literatirdeki calismalardan gérulmektedir. Asagida konu ile ilgili
bazi literatir kaynaklari paylasiimistir.

Bodugdz (2019) bir Grlini satin almadan dnce sosyal medya bilgi almak amaciyla
sosyal medyayi kullanan tuketicilerin, Griin hakkinda bilgi edinmek i¢in web tabanli
platformlarda gezinirlerken arama motorlarinda ilk sirada ¢ikan baglantilar daha
fazla dikkatlerini cekmektedir. Yani igletmeler dijital pazarlama faaliyetleri arasinda
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yer alan arama motoru optimizasyonu (SEOQO) uygulamasini dikkate almali ve
pazarlama faaliyetleri arasinda yer vermelidir. SEO sayesinde tlketicilerin
karsisina c¢ikan ilk marka olup rekabet sansini artirarak web sayfasinin ziyaret
oranlarini, varsa satiglarini ve karliigini artirabilecektir.

Akdeniz ve Ozbélik (2019), sanal ortamdaki kullanici tavsiyeleri satin alma
davranisinda fazlasiyla etkilidir ve 6nemi glinden gline artmaktadir. Tuketicilerin
yorumlarinin oldukga énemli oldugu dénemde tiiketicilere yorum yaptirmak adina
marka tarafinda yapilacak ¢alismalar olduk¢a édnemli bir yer tutmaktadir.

Kus (2019), firmalar, mevcut misterisini elde tutma ve yeni musteriler kazanmak
amaciyla uyguladiklari e-perakende stratejilerinde, digerlerinden farkh ve yenilikgi
hale gelmeyi hedeflemek ve dolayli yoldan satislarini arttirmak icin tliketici istek ve
ihtivaclarini yakindan takip etmeleri gerektigi distnilmektedir. Pazarlama
literatirinde satin alma niyetini arastiran, agiklamaya calisan birgok calisma
bulunmaktadir. Tiketicideki satin alma niyetini etkileyen ¢cogu faktérle birlikte bu
calismada kullanici deneyimi ve guven Uzerinde durulmustur. Dijital platformlarin
gelismesiyle birlikte firmalar arasi rekabet orani da artmaktadir. Bundan dolayi bu
piyasada bulunan e-perakende markalari tiketicilere ulastigi web sitelerinde ya da
diger dijital kanallarinda onlara; gorsel olarak gekici, sundugu Urln ya da hizmet ile
uyumlu, icerik agisindan zengin, kolay anlasilir, aradigini rahat¢a bulabilecek bir
site tasarlamalari gerekmektedir. Bu etkenlerin yaninda, web sitesi ya da diger
dijital kanallarinda bulunan tiketiciyi rahat aligverise tesvik edici guvenlik
Onlemlerinin, 6deme kolayliklarinin bulunmasi tuketici satin alma kararini olumlu
ve anlamli olarak etkiledigi yapilan uygulama sonucunda séylenebilmektedir.

Yéndar Karabeyoglu (2018), basta sosyal medya olmak Uzere tum dijital
pazarlama kanallarinin tiiketiciler (izerinde ¢ok ciddi etkileri olmaktadir. internet ile
beraber geleneksel pazarlamanin dijitale kaymasinin tuketiciler GUzerinde de ¢ok
buyuk etkisi bulunmaktadir. Dijital pazarlama ve sosyal medya kanallari dogru bir
sekilde kullanildiginda tiketiciler acisindan &énemli hizmetler sunmaktadir.
Turkiye’'de sosyal medya kanallari henlz satis igin ¢ok efektif bir kanal gérinmese
de yakin gelecegdin en buyuk kanali olacak gibi goérinmektedir.

Kayin (2017), pazarlama dinyasinda devamliligini surdirmek isteyen markalar
gelisen teknoloji ile birlikte dijital pazarlamaya ayak uydurmak zorundadir. Dijital
pazarlama ve marka yonetimi kavramlari birbirleri ile olduk¢a baglantili iki
kavramdir. Marka yoOnetimi stratejileri, gelisen ve degisen dinyaya ayak
uydurmalidir. Benzer sekilde marka yonetimi dijital pazarlamada gergeklesen
degisikliklerle uyumlu olmali hatta bu degisiklikleri yonlendirmelidir.

Gondl (2020), dijital pazarlama araglari ile ilgili yapilan analizlerden elde edildigi
gibi dijital pazarlamaya yapilan yatirim arttikga tuketicilerin satin alma davranislari
da ayni oranda artmaktadir.

3. TUKETICI VE TUKETICI SATIN ALMA SURECI
Tulketici, kendi ihtiyaglari dogrultusunda Uriin ya da hizmet satin almaya karar
veren kisidir. (Erdem, 2006, s. 69).

Tiketici davraniglarini incelemeden oOnce, tiketim ve tiketici kavramlarini
incelemek gerekmektedir. Tuketim, bireyin dogumunda baglayan ve olumune
kadar devam eden bir surectir. Tiketim kavrami bir maddenin harcanmasi,
bitirilmesi denebilmektedir. Tuketici, bu maddeyi harcayan, tlketim isini yapan
kisidir (Odabasli, 2013, s. 16).
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Tlketici davranigi ile ilgili birden fazla tanim bulunsa da kabul edilmis ortak bir
tanim bulunmamaktadir. Bu nedenle tiketici davraniglari, insan davraniglarinin alt
dali olarak degerlendiriimesi ilkesi kabul edilmistir. (Zhang & Benyoucef, 2016, s.
95-108).

Tlketici davranisi, pazarlamam alaninin baglica konulari arasinda olup, insan
davranig turleri ile tiketimi bir araya getiren bir disiplin olarak ifade edilmektedir.
Daha genis tanimiyla tiketici davranisi, “bireylerin veya gruplarin, Urinleri,
hizmetleri, fikirleri veya deneyimleri segmesi, satin almasi, tiketmesi, kullanmasi
ve kullandiktan sonra elden c¢ikariimasi ile ilgili sUregleri inceleyen bir ¢alisma
alani” olarak tanimlanmaktadir (Solomon, 1999, s. 5).

Tuketici, kendi ihtiyaglari dogrultusunda Urin ya da hizmet satin almaya karar
veren kisidir. (Erdem, 2006, s. 69). Tuketici satin alma davranisi farkh talep ve
intiyaclara gére farklilik gostermektedir. Onemli olan tiiketim gergeklestikten sonra
olusan duygunun tatmin edici olmasidir (Tungay, 2014, s. 48).

Davranis modelleri tlketicinin satin alma davranisini anlamaya yardimci olan
modellerdir. Bu modeller sayesinde tiiketiciyi daha iyi anlama hedeflenmistir.

TUketici davranis modelleri kendi iginde 2'ye ayrilmaktadir. Bu modellerden
birincisi agiklayici (klasik) davranis modelleri, ikincisi ise tanimlayici (modern)
davranis modelleridir (Baris & Odabasi, 2011).

Aciklayici (klasik) davranis modelleri, tlketici davraniglarini agiklamak igin
olusturulmamislaridir. Aciklayici (klasik) davranis modelleri, birey davranislarini
anlamaya calisan ve uzmanlar tarafindan tuketici davraniglarina uyarlanmiglardir.
Bu modeller tiketici davraniglarini guduler anlaminda inceleyen, bir Urdnun
digerlerine kiyasla neden tercih edildigini guduler ile agiklayan bir modeldir
(Glvendir, 2019, s. 61).

Aciklayici(klasik) davranis modellerinin toplum davranislarini agiklamada eksik
kaldigi dusundlerek yeni modeller arastiriimaya baslanmistir. Bu arastirmalar
sonucu tanimlayici(modern) tiketici davranis modelleri gelistiriimigtir.

Tanimlayici(modern) tlketici davranis modelleri birincisi Engel — Kollat — Blackwell
(EKB) modelidir. Bir karar iglemi olan tiketicinin satin alma sureci, girdiler, bilgi
isleme, merkez kontrol birimi ve karar islemi ¢iktisi olarak satin alma karar sUrecini
boélumlere ayirmaktadir. Yeni edinilen bilgiler, deneyimler ve eskiden edinilmis
bilgiler, bireyin benligi ile birlikte bir tutum olusturmaktadir. Pazarlama
uzmanlarinin yarattidi uyaranlara maruz kaldiginda bilingalti uyariimaktadir.
Tlketici sonrasinda dikkat etme, algilama, asamalarindan gecer ve edindigi
bilgileri karar siirecinde kullanmak amaciyla hafizada biriktirir. ihtiyacin
hissedilmesiyle birlikte tlketici i¢c ve dig faktorlerin goéz 6nlne alarak segenekleri
degerlendirir ve bir karara varir. Engel — Kollat — Blackwell (EKB) modelinin ¢ikti
bSIUmUnG bu karar bolimu olusturmaktadir. TUketici aldigi karar sonucunda ya
memnun olur sonraki satin alma davranisini pozitif etkiler ya da memnun olmaz ve
yeni bir marka ve Urtn arayisina girer (Bodugéz, 2019, s. 21).

4. DIJITAL PAZARLAMA ARAGLARI

Dogrudan pazarlamanin bir kolu olan e-posta pazarlama, hedeflenen mesajlarin
hedef mugterilere ulastirimasinda ekonomik, kolay élcimlenebilir oimasiyla dijital
pazarlama kanallari arasindan en guglu yollardan biridir (Stokes, 2013, s. 432).
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E-posta pazarlamaciliginin dort ana avantaji vardir. Bunlardan birincisi maliyet
disuklugu, ylksek oranda geri doénus/cevaplanma orani, muisteri sadakati
saglama, satin alma davranisina yonlendirmedir (Deniz, 2002, s. 8).

Degisen ve gelisen teknoloji ile hemen herkesin sahip oldugu akilli telefonlarda
dijital pazarlama yontemlerinden biri olarak tanimlanmaktadir. Akilli telefonlara
iletilen kisa mesaj, gorintili mesaj yolu ile markalar tanitim, reklam gibi calismalar
yapiimaktadir.

Mobil cihazlarin hayatimizda biytk rol oynamasi, hemen her an yanimizda olmasi
bu aracglarin da pazarlama faaliyetlerinde yer almasina neden olmustur. Mobil
cihazlar kisiye 06zel oldugu icin direkt olarak musterilere ulasma imkéani
saglamaktadir. Mobil cihazlarla goérintili ya da sesli goérismeler
saglanabilmektedir. Bu durum kisiye 6zel pazarlama hissi uyandirmaktadir ve
musteriler tarafindan ilgi gekici hale gelmigtir (Buyukgelikok, 2018, s. 45).

Web sitelerde kullanici deneyimi énemli rol oynamaktadir. Kullanici deneyimi ne
kadar iyi olursa satin alma da ayni oranda artmaktadir. Web site tasariminda
kullanilan renkler. Sitedeki menu tasarimi, gelen kullaniclyl web site icerine
cekerek misteriye dénustirmede dnemli rol oynamaktadir. Web site tasariminda,
gelen kullanicinin aradigina kolayca ulasabilmesi gerekmektedir. Sitenin kullanici
dostu olarak tasarlanmasi, gereksiz bilgilerin verilmemesi gerekmektedir. Aranan
artinin kolayca bulunmasi icin kategorilerin ve alt kategorilerin dogru belirlenmesi,
sorulari olan kullanicilarin  sohbet yardimi kolayca sorularinin yanitlarini
bulabilmesi gerekmektedir.

internet siteleri basli basina bir reklam platformu olarak diisiiniiimektedir. Diger
reklam araclarindan farkl olarak internet sitelerine gelen kullanicilar kendi istekleri
ile gelmektedirler. Geldikleri web site de ikna olma ve farkindalik algilari ile dikkat
cekmektedir (Chaffey ve dig, 2003, s.332).

internette aranan uriinii bulmak ve diger saticilar ile riin karsilagtirmasi yapmak
gun gectikce daha kolay hale gelmektedir. Bu noktada markalarin yapmasi
gereken rakipleri arasindan siyrilmaktir. Markalarin rakiplerin arasindan siyriimasi
icin arama motorlarinda rakiplerinden daha Ust sirada ¢ikmasi buylk avantaj
saglamaktadir. Dijital pazarlama da her marka konumun rakiplerinden daha ust
siralarda olmasini istemektedir.

SEO, arama motorlarindan elde edilen bilgiler 1s1ginda firmalarin web sitelerine
yonelik kullanici akigini attirmak ve yeni masteri kazanimi igin yapilan bir reklam
modelidir. Bu agsamada anahtar kelimeler ortaya ¢cikmaktadir. Arama motorlarinda
kullanilan anahtar kelimelerin uygunluguna yonelik yapilan calismalarin tespit
edilmesi olduk¢a Onemlidir. Tum bu hedefler dogrultusunda gercgeklestirilen
islemlere SEO (arama motoru optimizasyonu) denir (Dogan, 2020).

Arama motorlari firmalara en iyi anahtar kelimeleri sunmak igin “bot” ya da
“érimcek” adi verilen otomatik ¢alisan programlar araciligi ile yiz binlerce web
sitesi arasinda gezinerek bilgi toplamaktadir. Bu calismayi iyi bir SEO ydnetimi
sunmak igin yapmaktadir (Buyukgelikok, 2018, s. 47).

Site igerisinde yapilan kod hatalari, gérsel ve iceriklerin arama motorlarina uygun
hale getiriimesi ve dizenlenmesi web sayfalarina yénelik SEO c¢alismalaridir.
Firmalar web sitelerini, sosyal medya kanallarini SEO uyumlu olarak
tanimlamalidir. Markalarin bu noktada hedefleri, arama motorlarinin botlarinin site
icerisinde duzgln bir bicimde inceleyebilmesi ve site igerigini iyi bir sekilde
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puanlayarak hedef kelimeleri belirlemesine ortam hazirlamaktir. Bu noktada
markalar site icerisinde 6zgun icerikler Gretmesi bir gereksinimdir (Dogan, 2020).

SEO calismalari hizlica sonug¢ alinabilen bir kanal degildir, bu nokta da biraz
beklemek gerekmektedir. Web sitesine SEO calismasi icin yararli olabilecek
icerikler eklerken bu igeriklerin samimi ve kullanicilar igi faydali icerikler olmasina
6zen gosterilmelidir. Aksi halde bu ¢alismalar web site Gzerinde kétl bir izlenim
birakabilir.

SEM ise Arama Motoru Pazarlamasi (Search Engine Marketing), Gcret karsiliginda
arama motorlarinda marka isminizin veya Urlnlerinizin Ust siralarda ¢gikmasi igin
yapilan galismaya verilen addir.

SEM, SEO’ya goére daha kalicidir. SEM bir bltge karsiliginda yapilmakta, tcret
azaldikga SEM'in etkisi de azalacaktir. Fakat SEO bir sabir isi olarak strekli
yapilmasi gereken bir ¢alismadir ve kalicihdi daha uzundur.

GuUnUmuz pazarlama yoéntemlerinden biride, UrUnu kullanan birinin yorumu ile
driine olan glvenin artmasi sonucu satin alma davranigsinin gergeklestiriimesidir.
Bu asamada devreye kanaat onderleri influencer(etkileyici) olarak adlandirilan
sosyal medya fenomenleri girmektedir.

Teknolojinin gelisimi ile bazi markalar bu dedisime ayak uydururken bazi markalar
ayak uydurmakta zorlanmistir. Mdusterilerin farkli mecralara ydnelmesi ile
markalarin da bu mecralarda bulunmasi neredeyse zorunlu hale gelmistir. Dijital
pazarlama araclarina ayak uydurmakta zorlanan markalar bu dénemde influencer
marketing'den yardim almiglardir. Influencer marketing kullanarak pazar
hacimlerini genigletmekte, link ve banner reklamlari ile daha fazla tiketiciye
ulasabilmektedirler (Chachra, Savage, & Voelker, 2015, s. 41).

Musterilerin fikirlerini arastirmak, marka algisi yaratmak, aktif sosyal medya
kullanicilarindan yararlanmak, internet yolu ile mesajlar iletmek, marka bilinirligini
pozitif ydnde etkilemek amaci ile pazarlama faaliyeti kapsaminda kullaniimakta
olan bir mecradir (Kozak, 2011, s. 5).

Sosyal medyada izleme yaparak musterilerin marka hakkinda ne konustugunu
izlemekte mimkundur. Markalar ve hatta kurumlar ginimuzde kullanici
sikayetlerine sosyal medya kanallari Uzerinden yanit vererek kullanicilarina her
zaman destege hazir olduklari mesajini vermektedirler. Markalar yaptiklari reklam
kampanyasinin ardindan, sosyal medya izleme yontemi ile reklam
kampanyalarinin  hedef Kkitleleri Gzerinde nasil bir etki biraktigini
izleyebilmektedirler (Gokerik, 2019).

5. DIJITAL PAZARLAMA ARAGLARININ TUKETICi UZERINDE ETKISI
ARASTIRMASI

A. Arastirmanin Yontemi

Pazarlama yontemlerinin satin alma karari arasindaki iligkinin belirlenmeye
caligilacagi bu ¢alismada nicel verilere dayali genel tarama modelinde ve iliskisel
tarama modelinde bir arastirmadir. Genel tarama modellerinde, ¢ok fazla sayida
elemandan olugan evrende, evren hakkinda genel yargiya varmak amaciyla
evrenden alinacak bir 6érnek ya da drneklem grubu Uzerinde yapilan bir tarama
modelidir. iligkisel tarama modelleri iki veya daha fazla degisken arasinda iligki
degisimini veya varliginin derecesini belirleyen bir aragtirma modelidir.
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Bu arastirmanin ana kiitlesi, kapsam ve kisitlar béliminde belirtildigi gibi istanbul
ilinde internet aligverisi tercih eden tiiketiciler olarak belirlenmistir. istanbul ilinin
secilmesinin sebebi, gelismis ve blyuk bir il oldugu icin internet alisverisi
gerceklestiren olabildigince fazla ve gesitli tiketiciye ulagsmaktir.

Orneklem, arastirmanin amacinin 8lgiilmesi igin secilen dérnek grubuna verilen
isimdir. Arastirmanin evreni gesitli 6zellikler (yas, gelir durumu, egitim, cinsiyet)
yoninden homojen degilse bu tlr arastirmalarda tabakali 6érnekleme yéntemi
kullanilabilmektedir. Bu aragtirmada tabakali 6rnekleme yontemi kullaniimistir.
Genel érneklem olan istanbul nifusu sayisi 2019 TUIK raporlarindan elde
edilmigtir. Tabaka olarak cinsiyet degiskeni secilmistir. Her tabakadan esit oranda
degisken secmek amaciyla orantili dagitim formalt kullanilimigtir.

2019 TUIK raporlarina gére istanbul ilinde toplam 15.519.267 kayith nifus
bulunmaktadir. Bu nufusun 13.285.223'0 15 yasindan buyukleri olusturmaktadir.
Evreni olusturan 13.285.223 kisiye tabakali 6rneklemede orantisal dagitim formula
kullanilarak 337 kisilik orneklem grubu belirlenmistir. Yapilacak olan detayli
arastirmalar sonucunda érneklem grubu genisletilebilecektir.

Gergeklestirilecek galisma kapsaminda oncelikli olarak secilecek olan yaklasik 50
kisilik bir 6rneklem grubu ile pilot calismasi yapilacaktir. Pilot c¢alismasi
kapsaminda guvenilirik analizleri yapilacaktir. Bu kapsamda calismadan
cikariimasi gereken sorular belirlenerek galisma son ve uygun haline getirilecektir.
Ardindan belirlenmig olan asil drneklem grubuna galisma uygulanarak analizler
gerceklestirilecektir.

B. Veri Toplama Araci

Arastirmada veri toplama araci olarak anket kullanilmistir. Anket toplam 3
boélimden olusmaktadir. Anket formunda toplamda demografik sorular ile birlikte
42 ifade bulunmaktadir. Birinci bélumde 4 sorudan olusan katilimcilarin demografik
dzellikleri yer almaktadir. ikinci boélimde tiketicilerin internet aliskanliklarini
dlcmeye yonelik 6 adet soru yer almaktadir. Uglincli bélimde ise pazarlama
araglari ve satin alma kararinin élgiimlendigi sorular yer almaktadir.

Pazarlama araclarinin satin alma tutumlarinin dlgilmesinde kullanilan pazarlama
Olgegi toplamda 19 ifadeden olugmaktadir. Yang (2003), tuketicilerin internet
reklamlarina dair tutum ve davraniglarini belirlemek amaciyla yaptigi arastirmada
kullandigi Olgekten ve literatlr incelenerek konu ile ilgili galismalarda kullanilan
Olceklerden faydalanarak hazirlanmigtir. Tilrkceye ¢evrilmis hali ise Koger ve
Kogkaya (2016), tarafindan yapilan ¢alismadan elde edilmistir. Anket sorularinin
guvenilirligini degerlendirmek amaciyla anket formunda yer alan, katihmcilarin
dijital pazarlama araglari ve satin alma kararlari arasindaki iligkisi Gizerine tutum ve
dusuncelerini tespit etmek amaciyla gelistirilen, bes degiskenli Likert tipi dl¢edin
guvenilirligi arastinimis ve yapilan analiz sonucunda guvenilirlik katsayisi
(Cronbach Alpha) 0.74 olarak saptanmigstir. Koger ve Kogkaya(2016) nin kullanmig
oldugu dlcek toplamda 28 sorudan meydana gelmekte iken biz ¢alismamizda
yalnizca 19 maddesini kullanmaya karar verilmigtir.

Tulketicilerin pazarlama araglari ile satin alma tutumlarinin élgtilmesinde kullanilan
satin alma 0lgegi toplamda 16 ifadeden olusmaktadir. Bu ifadeler Verplanken ve
Herabadi’nin (2001) calismasinda kullanilan dlgek olup Turkgeye uyarlanmistir.
Tlrkceye cevrilmis hali ise Torlak ve Tiltay (2017), tarafindan yapilan ¢alismadan
elde edilmigtir. Anket sorularinin guvenilirligini degerlendirmek amaciyla anket
formunda yer alan, katihmcilarin satin alma tzerine tutum ve dusuncelerini tespit
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etmek amaciyla geligtirilen, bes degiskenli Likert tipi &lgegin gavenilirligi
arastirilmis ve yapilan analiz sonucunda guvenilirlik katsayisi (Cronbach Alpha)
0,695 olarak saptanmistir. Ortaya ¢ikan sonug ile guvenirlik dizeyi dusik olan bir
soru anketten gikariimigtir. Tekrar yapilan analiz sonucunda guvenilirlik katsayisi
(Cronbach Alpha) 0,737 olarak saptanmistir.

Gerceklestiriimek istenen ¢calismada pazarlama araclarinin satin alma kararlarinin
Olclimesi amaci ile korelasyon analizinin yapilmasina karar verilmistir. Bu sayede
demografik 6zellikler, katiimcilar arasindaki iligkilerin yona ve duzeyi
belirlenebilecektir.

C. Arastirmanin Modeli

Arastirma modelinde; dijital pazarlama araclari bashgi altinda, olumlu tutumlar,
toplum, tuketici ve isletmeler icin gereklilik, bilgilendirme yénu ve olumsuz tutumlar
alt kirllimlari ile incelenmistir. Dijital pazarlama araglari ile satin alma kararlarn
arasindaki iliski incelenmisgtir.

Arastirmanin hipotezi agagida belirtildigi sekildedir.

H1.0: Pazarlama araclari ile tlketicilerin satin alma kararlari arasinda
pozitif yonl bir iligski bulunmamaktadir.

H1.1: Pazarlama araclari ile tlketicilerin satin alma kararlari arasinda
pozitif yonli bir iliski bulunmaktadir.

Gerceklestiriimek istenen asil calismanin dncesinde hazirlanmis olan dlgedin
guvenilirligini belirleyebilmek adina bir pilot calisma gerceklestiriimistir. Pilot
calisma icin istanbul ilinde ikamet eden ve 15 yasindan biyiik toplamda 50
katihmcidan veri toplanmistir. Toplanan verilerin hepsi analize uygun oldugundan
herhangi bir veri c¢ikartilmamistir toplamda 50 veri ile pilot calisma
gerceklestiriimistir. Pilot ¢alismada &Olgegin glvenilirlik katsayisi belirlenmis ve
yapilan guvenilirlik analizi ile gtvenilirligi distk olan sorular belirlenerek dlgekten
cikartimistir.

Kullanilan dlgeklerin guvenirligini incelemek amaciyla Cronbach’s Alpha analizi
uygulanmistir. Glvenilirlik analizi sonuglari Tablo 1’de gérinmektedir.

Tablo 1. Pilot galisma glvenilirlik analizi

Cronbach’s Alpha
Pazarlama Araglar Olgegi 0,74
Satin Alma Karari Olgegi 0,73

Tablo 1’deki guvenilirlik analiz sonuglari sunu gdstermistir. Pazarlama araclari
Olcedi sorular 19 sorudan olusmaktadir ve guvenilirlik katsayisi; a = ,74 olarak
bulunmustur. Satin alma karar 0&lgegi sorulari 15 sorudan olugsmaktadir ve
guvenilirlik katsayisi; a = ,73 olarak bulunmustur.

Gergeklestirilmis olan pilot calisma kapsaminda yapilmis olan guvenilirlik analizleri
sonucunda asil olusturulan anket formu ile gergcek calisma yapilmigtir.
Arastirmanin evren ve érneklem bdélimuinde belirtildigi gibi ¢alismanin ortalama
300 Kkisi ile yapiimasi gerekliligi belirlenmistir. Bu kapsamda asil ¢alismamiz 337
kisi ile Istanbul ilinde gergeklestirilmistir.
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Arastirma kapsaminda toplamda 346 kigiye ulasiimis ancak anket formlarindan
9'unun eksik ve hatali kodlanmasindan kaynakli olarak ¢alisma 337 kisi Uzerinden
devam ettirilmistir. Anket formlari katihmcilardan internet tGzerinden toplanmistir.
Arastirmacilarin sorularin linki goénderilmis, vermis olduklari yanitlar dogru
varsayllmis ve ulasilan sonuglarin istanbul il genelinde yorum yapilabilmesi
acisindan yuksek oldugu varsayilmistir.

Asagida calisma kapsaminda katilimcilardan alinan cevaplarin demografik
dagihmlari belirtiimistir. Her bir demografik 6zellik ayr tablolar halinde incelenmis
ve yorumlanmistir. Tablo 2 kapsaminda katilimcilarin cinsiyet dagiimlarina yer
verilmigtir.

Tablo 2. Cinsiyet

Degiskenler Frekans Yuzde (%) Gegerli Yizde (%) Kimdlatif Yizde

Kadin 168 49,9 49,9 49,9
Erkek 169 50,1 50,1 100
Toplam 337 100 100

Arastirma kapsaminda istanbul ilinde gerceklestirilmis olan anket g¢alismasina
katilan katilimcilarin %49,9’'unun kadin ve geriye kalan %50,1’inin erkek oldugu
belirlenmigtir. Arastirmaya katilan tim katilimcilar cinsiyet sorusuna eksiksiz bir
sekilde cevap vermislerdir. Arastirma kapsaminda belirlenen érneklem planina
uygun sekilde cinsiyet degiskeni dagihimi gerceklesmistir. Orneklem planinda
tabaka olarak cinsiyet degiskeni belirlendiginden, toplam katilimcilarin cinsiyet
demografik  6zelliklerine gore birbirlerine  yakin  dagihimda  olduklar
sodylenebilmektedir.

Tablo 3 kapsaminda katilimcilarin yas dagilimlarina yer verilmigstir.

Tablo 3. Yas dagihmi

Degiskenler Frekans Yuzde (%) Gegerli Yuzde (%) Kimdulatif Ylzde

15-25 107 31,8 31,8 31,8
26-36 159 47,2 47,2 78,9
37-47 42 12,5 12,5 91,4
48-58 22 6,5 6,5 97,9
59-69 4 1,2 1,2 99,1
70-80 3 0,9 0,9 100
Toplam 337 100 100

Arastirma kapsaminda istanbul ilinde gergeklestirilmis olan anket calismasina
katilan katilimcilarin %31,8’inin 15-25 yas araliginda, %47,2’sinin 26-36 yas
araliginda, %12,5’inin 37-47 yas araliginda, %6,5'inin 48-58 yas araliginda,
%1,2 sinin 59-69 yas araliginda ve son olarak geriye kalan %0,9'unun ise 70-80
yas araliginda oldugu belirlenmistir. Arastirmaya katilan tum katihmcilar yas
sorusuna eksiksiz bir sekilde cevap vermiglerdir. Arastirma kapsaminda anket
degerlendirmesine katilan katihmcilar yas dagilimlarina gore incelendiginde
katihmcilarin buyudk bir gogunlugunun 26-36 yas araligindaki kesim oldugu
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sdylenebilmektedir. Buradan yapilan ¢ikarimla internet Uzerinden ¢ogunlukla
alisveris yapan kesimin daha geng kitle oldugu acikc¢a ifade edilebilmektedir.

D. Faktor Analizi
D.1. Pazarlama Araglar Olgegi Faktor Analizi

Faktor analizine baslamadan 6nce verilerin faktor analizine uygun olup olmadigina
bakilmasi gerekmektedir. Verilerin uygunluguna bakmak icin KMO ve Bartlett
testlerinin yapiimasi gerekmektedir.

KMO ve Bartlett testi sonucuna goére pazarlama olgeginin kdresellik élgutt ,739
olarak bulunmus ve 6lgegin faktor analizine uygun oldugu belirlenmigtir. Pazarlama
Olcegdinin faktor analizi dagilimi Tablo 4’te gosterilmistir.

Tablo 4. Pazarlama 6l¢egi faktor analizi

Bilgilendirme

Yonu
Olumsuz

Olumlu
Tutumlar
Gereklilik

Degiskenler

21- Internetten gelen e-brosirler, e-kataloglar vb. gibi
gonderiler, ilgili Griin-hizmetler konusunda ihtiyaglarimi fark
etmemi saglar 0,825

23- internet yoluyla bana ulasan kampanyalar, o iriin-hizmet
ile ilgili ihtiyacimi gindeme getirir 0,802

20- internetten gelen e-postalar, farkinda olmadigim driin-
hizmetlere dikkatimi ¢eker 0,716

16- Firmalarin internet sitelerini gezdigimde o firmanin
Urtnlerine ihtiyacim oldugunu fark ederim 0,649

15- Online satis yapan internet sitelerinde Urtnlerle ilgili
yorumlari okudugumda Uriine olan ihtiyacim ortaya ¢ikar 0,592

31- E-posta reklamlarini gerekli buluyorum 0,501
34- Uriin/hizmetinden memnun olmadigim markanin internet
Uzerinden benimle iletisime ge¢mis olmasi fikrimi degistirmeme

sebep olur 0,423

39- Dijital reklamlar istemedigim Urlnleri satin almaya tesvik
eder. 0,4

40- Pazarlama reklamlari alakal bilgiler sunar. 0,975
41- Pazarlama reklamlari giincel bilgiler sunar. 0,964
42- Pazarlama reklamlari akla yatkindir. 0,964

24- Internet olmasaydi Uriin - hizmetler konusunda
karsilastirma yapabilme imkanlari bu kadar genis olmazdi 0,908
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35- Pazarlama araglari yasam standartlarimizi olumlu yénde
etkiler. 0,895

22- Magazadaki satis elemaninin bana her zaman dogru bilgi
vermeyebilecedini dustnerek, internetten ilgili Griin-hizmet
hakkinda objektif bilgi alabilecegdimi dligtndrim 0,542

38- Dijital reklamlar gengligin degerlerini deforme eder. 0,932

37- Pazarlama araclarn toplumunuzda istenmeyen degerleri
tesvik eder. 0,93

Faktdér analizi yapilirken varimax yontemi secilmistir. Varimax ydnteminin
secilmesindeki amacg degiskenlerin yapisinin ayni kalmasini saglamaktir. Yapilan
faktor analizi sonucunda 4 adet faktor belirlenmistir. Bu faktorler varyansin
%64 Unde toplanmaktadir.

Faktor analizine gore pazarlama araclari dl¢gedi 19 maddeli dort boyutlu bir yapi
teskil etmektedir. Arastirmada gulvenilirlik katsayisinin distk olmasindan kaynakh
olarak anket formunun 17. ifadesi, 25. ifadesi ve 36. ifadesi olan “Grtnlere ihtiyacim
oldugunu internetten tayin etmem?”, “internet lizerinde sectigim bir Grindn aynisini,
baska bir sanal magazada olduk¢a ucuza bulursam endise edip almam” ve “halk
icin olan Urunlerle ilgili olan sosyal medya reklamlari daha olumlu sonug verir”
ifadeleri arastirmadan cikartiimistir. Pazarlama araglari dlgeginin 23, 21, 20, 16,
15, 31, 34, ve 39.sorulari olumlu tutumlar alt dlgegdini, 40, 41 ve 42. sorular toplum,
tuketici ve isletmeler igin gereklilik alt 6lgegini, 24, 35 ve 22. sorular bilgilendirme
yonu alt dlgegdini, 37. ve 38. soru ise olumsuz tutum alt élgedini olusturmaktadir.

D.2. Satin Alma Kararn Olgegi Faktér Analizi

KMO ve Bartlett testi sonucuna goére kiaresellik élgttli ,700 olarak bulunmus ve
Olgegin faktor analizine uygun oldugu belirlenmistir. Satin alma 6lgeginin faktor
analizi Tablo 5’te gosterilmigtir.

Tablo 5. Satin alma 6lcegi faktor analizi

Satin Alma
Degiskenler Karari
11- Bir drlnd satin almadan 6nce o drin/hizmet ile ilgili internette arastirma
yaparim 0,595
12- Satin alacagim Urdn/hizmet ile ilgili internette guvenilir bilgilere
ulasacagima inanirim 0,455
13- Satin alacagim drun/hizmet ile ilgili internette yer alan bilgi tuketici
tarafindan olusturulmussa o bilgiye gtivenirim 0,515
14- Satin alacagim urin/hizmet ile ilgili internette sadece daha 6nceden de
tanidi§im kisilerin tavsiyelerine dnem veririm 0,25
18- Bir drline ihtiyag duydugumda satin almak igin alternatifleri ararken online
satis magazalarinda satilan Grtnleri tararim 0,549
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19- Satin almak istedigim driinin fiyat arastirmasini internetteki fiyat arama
motorlari araciliiyla yaparim 0,365

26- Internette gezinirken girdigim sayfalarda yer alan reklamlar, bilmeme
ragmen ilgilenmedidim, o Grtini-hizmeti satin almamda etkili olu- 0,662

27- Bir seyler satin almadan 6nce genellikle dikkatlice distnirim 0,939

28- Satin almadan dnce o seye ihtiyacim olup olmadigini iyice distnur éyle
karar veririm 0,525

29- Satin alma istegimi bazen engelleyemem 0,599

32- Son bir yil iginde, internette yaptigim arastirma sonucunda bir Uriinu veya
hizmeti satin almaktan vazgectim 0,59

33- Son bir yilicinde, internette yaptigim arastirma sonucunda bir Griini veya

hizmeti satin aldim 0,658
43- Bir seyleri gorur gérmez satin almaya alisik degillim. 0,873
44- Ahgverislerimin gogunu énceden planlarim. 0,913

Faktdr analizine gére satin alma karari 14 maddeli tek boyutlu bir yapi teskil
etmektedir. Satin alma karar dlgegi tek boyutlu bir yapi teskil ettiginden alt
Olceklere ayrilmamistir.

Pazarlama araglar dlgeginden cikarilan toplamda 3 adet soru ve satin alma
Olcedinden cikarilan 1 adet sorudan sonra arastirma anket formu 40 sorudan
meydana gelmektedir. Katilimcilarin demografik bilgilerini 6lgen sorular toplamda
10 adettir.

Pazarlama araglari 6lcedi 16 sorudan ve satin alma karari dlgegi ise 14 sorudan
meydana gelmektedir. Anket formundan ¢ikartilan 4 sorudan sonra glvenilirlik
testleri yenilenmis ve glvenilirlik katsayilari yeniden belirlenmistir. Bu kapsamda
her iki 6lgegin ve pazarlama araclari Olgeginin alt dlgeklerinin guvenirligine ait
veriler asagida yer almaktadir. Kullanilan o6lgeklerin guvenirligini incelemek
amaciyla Cronbach’s Alpha analizi uygulanmistir (Tablo 6).

Tablo 6. Degiskenlerin cronbach’s alpha analizi

Degisenler Cronbach’s Alpha
Pazarlama Araglari Olgegi 0,739
Olumlu Tutumlar 0,760
Toplum, Tiiketici ve isletmeler icin Gereklilik 0,978
Bilgilendirme Y6nu 0,710
Olumsuz Tutumlar 0,982
Satin Alma Karari Olgegi 0,70
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E. Korelasyon Analizi

Musteri satin alma iglemini tamamladiktan sonra, satin aldigi drinden memnun
olabilir ya da memnun olmayabilir. Bu degerlendirme markalar igin oldukga
onemlidir. Misterinin satin almadan memnun olmasi durumunda ikinci satin almayi
yaptirmak yeni musteri kazanimindan ¢ok daha kolay olacaktir.

Tablo 7’de pazarlama araglari o6lcedi ve satin alma karar dl¢edi arasinda
gerceklestirilen korelasyon analizi sonuglarina yer verilmistir.

Tablo 7'deki 1 degeri pazarlama dl¢egini, 2 degeri olumlu tutumlar élgegini, 3
degeri gereklilik degiskenini, 4 dederi bilgilendirme degiskenini, 5 degeri olumsuz
tutumlar degiskenini, 6 dederi satin alma karar o6lgcegini ve 7 degeri cinsiyet
degiskenini ifade etmektedir.

Tablo 7. Korelasyon analizi

Degiskenler 1 2 4 5 6 7 8
1 Correlation Coefficient 1 ,795**  586**  465** | 492** 548** -0,02
Sig. (2-tailed) . 0 0 0 0 0 0,719
N 337 337 337 337 337 337 337
2 Correlation Coefficient , 795 1 ,167*  205** |194** 373** -0,052
Sig. (2-tailed) 0 . 0,002 O 0 0 0,346
N 337 337 337 337 337 337 337
3 Correlation Coefficient ,586** |167** 1 ,115* 201** ,264** -0,035
Sig. (2-tailed) 0 0,002 . 0,034 0 0 0,52
N 337 337 337 337 337 337 337
4 Correlation Coefficient ,465*  205**  115* 1 ,319**  465** |118*
Sig. (2-tailed) 0 0 0,034 . 0 0 0,03
N 337 337 337 337 337 337 337
5 Correlation Coefficient ,A92% - 194*  201**  319** 1 ,446** 0,075
Sig. (2-tailed) 0 0 0 0 . 0 0,172
N 337 337 337 337 337 337 337
6 Correlation Coefficient ,548** [ 373* ,264* 465** 446 1 0,045
Sig. (2-tailed) 0 0 0 0 0 . 0,409
N 337 337 337 337 337 337 337
7 Correlation Coefficient -0,02 -0,052 -0,035 ,118* 0,075 0,045 1
Sig. (2-tailed) 0,719 0,346 052 0,03 0,172 0,409
N 337 337 337 337 337 337 337

Not: ** 0,01 dizeyinde anlaml, * 0,05 dizeyinde anlamli

Genel olarak katimcilarin pazarlama araglari ve satin alma karari élgeklerine
vermis olduklari yanitlarin ortalamalarindan yapilan analizlerden elde edilen
bulgular agagida belirtildigi gibidir:

e Pazarlama araclari ile satin alma karari arasinda pozitif yonlu orta bir
iliskinin varhgi belirlenmigtir (,548**). Buradan hareketle tlketicilerin
pazarlama araclarindan orta bir diizeyde iliski oldugu ve bunun sonucunda
satin almaya yoneldikleri belirlenmistir. Arastirmanin basinda belirlenmis
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olan H1.1 hipotezi, 548** degeri ile kabul edilmigtir. Pazarlama araglari ile
tlketicilerin satin alma karari arasinda pozitif yonlu bir iliski belirlenmistir.

6. SONUC VE DEGERLENDIRME

Veriler (izerinde yapilan analizlerle veri setinin guvenirlik diizeyi ve tim ifadelerin
guvenilirlik dereceleri ylksek ¢cikmistir. Bu ¢calismada dijital pazarlama araclarinin,
satin alma kararlari ile iligkisini belilemek amaclanmaktadir. Arastirma nicel
verilere dayali genel tarama modelinde ve iliskisel tarama modelinde bir
arastirmadir. Yapilan arastirmalar sonucunda, tiketicilerin bir kisminin artik akilh
tlketici haline doénustiga goértulmektedir. Bir kismi ise satin alma duygusundan
duydugu haz ile satin alma davranisini gerceklestirmektedir.

Gergeklestirilen bu ¢alismada, dijital pazarlama araglarinin tiketicilerin satin alma
kararlari arasinda iliskinin olup olmadiginin ortaya cikarilmasi amaglanmaktadir.
Belirlenen amac¢ dogrultusunda dnceden belirlenmis olan evreni temsil edecek
orneklem grubu tercih edilerek caligmanin guvenirliliginin yuksek tutulmasi
amaglanmis ve bu dogrultuda yapilan guvenilirlik analizleri ile desteklenmistir.
istanbul ilinde yasayan 15 yasindan buyiik tiiketiciler tizerinde gerceklestirilen
dijital pazarlama araclarinin tiketicilerin satin alma kararlari arasindaki iligkiyi
belirlemeye ydnelik yapilan c¢alismada ulasilan demografik sonuglar asagida
belirtiimigtir.

o Cinsiyet degiskeni ile tlketicilerin satin alma kararlari arasindaki iligkinin
belirlenebilmesi agisindan drnekleme ydontemi tabakali 6rnekleme yontemi
secilmigtir. Tabaka olarak cinsiyet degiskeni secilmistir. Her tabakadan esit
oranda degisken segmek amaciyla orantil dagitim formuld kullaniimistir
(Tablo 2).

o Katihmcilar yas dagilimlarina gore incelendiginde katilimcilarin buydk bir
¢ogunlugunun 26-36 yas araligindaki kesim oldugu sdylenebilmektedir.
Buradan yapilan ¢ikarimla internet Uzerinden ¢cogunlukla aligveris yapan
kesimin daha geng kitle oldugu agikca ifade edilebilmektedir (Tablo 3).

Arastirmanin basinda belirlenmis olan hipotezin test edilebilmesi igin
gerceklestiriimis olan korelasyon analizi ile ulagiimak istenen sonucun yoniu ve
dizeyi belirlenmeye calisiimistir. Arastirma basinda belirlenmis olan hipotez
asagidaki gibidir:

¢ H1.0: Dijital pazarlama araglari ile tiketicilerin satin alma kararlari arasinda
pozitif yonlu bir iliski bulunmamaktadir.

o H1.1: Dijital pazarlama araclari ile tiketicilerin satin alma kararlari arasinda
pozitif yonla bir iliski bulunmaktadir.

Katilimcilarin vermis olduklari yanitlarin ortalamalarindan yapilan analizde dijital
pazarlama aragclari ile satin alma karari arasinda pozitif yonlu orta bir iligkinin varligi
belirlenmigtir (,548**). Buradan hareketle tiketicilerin dijital pazarlama araglar ile
orta bir dizeyde iligki oldugunu ve bunun sonucunda satin almaya yoneldikleri
belirlenmigtir. Arastirmanin basinda belirlenmis olan H1.1 hipotezi, 548*
degerinden hareketle kabul edilmistir (Tablo 6).

Yapilan arastirmalar sonucunda, tuketicilerin bir kisminin artik akilli tiketici haline
donustigu gorulmektedir. Bir kismi ise satin alma duygusundan duydugu haz ile
satin alma davranisini gergeklestirmektedir.

Dijital pazarlama calismalari misteri yasam dénglsiUnidn her asamasinda yer
almaktadir. Ziyaretciyi internet sitesine ¢ekme, siteyi ziyaret eden kullaniciyi
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masgteri haline getirip aligveris yapma fikrine ikna etme, aligveris yapan tiketicinin
alisveris deneyimini dlgme, var olan musterilerin sadakatini saglama, uzun suredir
alisveris yapmayan musterileri de site ziyaretine ve satin alma karari ile iligkisi gibi
evrelerde dijital pazarlama galismalari gerceklesmektedir.

Dijital pazarlama araglari hizli, ucuz ve dogrudan iletisime imkan tanimasi
yonleriyle oldukca etkileyici olmayi basarmistir. Dijital pazarlamanin bu yonlerinin
musteriler Uzerindeki satin alma davranigi ile iligskisi 6nemli élglide oldugu inkar
edilemeyecek bir gercek haline gelmigtir.

Dijital pazarlama araglari kullanim kolayligi ve ucuzlugu agisindan pozitif olsa da
Ucretsiz araclar degildir. Bu nedenle dijital pazarlama araglarinin isi bilenler
tarafindan kullanilarak, dogru stratejiler Gzerine kullaniimasi gerekmektedir. Bu
sayede musteriler icin daha yararl olacak, marka adina da ekonomik anlamda
katki getiren bir arag¢ haline gelecektir.

Son yillarda artan teknoloji kullanimi ile iletisim kanallari ile birlikte tliketici davranis
ve tutumlari da degismistir. Bu sayede tuketiciler daha bilingli hale gelmis ve dijital
dunyada daha ¢ok vakit gegirerek alacaklari trinu detayli sekilde arastirma imkani
bulmuslardir. Markalar ise kullanicilarina ¢ok daha kolay ve hizli ulasabilir
olmustur.

Pazarlama dinyasinda dijital pazarlamanin kullanim sikli§i artmaya baslamasi ile
birlikte isletmeler de pazarlama stratejilerinde dijital pazarlama araclarina yer
vermeye baslamistir. Dijital pazarlama araclarinin satin alma kararlari ile iligkisinin
olumlu yénde olduguna iliskin ¢alismalar yapildik¢a, dijital pazarlama araclarina
olan talep artmistir. Eskiden kullanicilar satin aldiklari ve begendikleri Granu
cevresindeki bir iki kisi ile paylasip onlari etkileyebilirken. Gelisen teknoloji ile
etkileyebildigi kisi sayisi milyonlara ulasmistir.

Dijital pazarlama araglarinin satin alma ile iligskisi hakkinda yapilan c¢alismalari
inceledigimizde calismalarin hemen hepsi dijital pazarlamanin misteri satin alma
niyeti Uzerinde pozitif etkisi oldugu agik¢a goriimektedir.

Son yillarda artan internet kullanimi, gun gectikte pazarlama araglarinin
kullaniminin markalar adina oldukga 6nemli oldugunu ortaya ¢ikarmaktadir. Hala
internet ortamina acgilmayan markalar varsa olabildigince hizli bir sekilde internet
lizerinden satisa ve markalarini tanitmaya baslamalari nerilebilir. internet
kullanimini ve pazarlama araclarini reddeden markalar ilerleyen dénemlerde iflasa
kadar giden durumlar ile karsiya karsiya olabileceklerdir. Bu nedenle gelecekte var
olmak isteyen tim markalarin dijital diinya aciimasi énerilmektedir.
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0oz

isletme yénetimleri, isletme kaynaklarini, isletmeyi en yiiksek deder yaratma seviyesine
ulagstirmak lizere kullanmaya calisirlar. Bu kaynaklardan biri de entelektiiel sermayedir. Deger
yaratmak amacli kullanilabilen her bilgi isletmenin entelektiiel sermayesidir. Entelektiiel
sermaye, toplumsal yapinin bilgi toplumuna dogru evrilmesi ile (izerine dikkatleri geken ve her
gegen glin énemi artan bir kavramdir. Entelektiiel sermayeye yatirm yapan isletmeler bu
yatinmlarini etkin kullanarak olumlu sonuglar elde edebilirler. Finansal faaliyet sonuglari,
itibarlari, misteri sadakat seviyeleri ve piyasa degerleri artis gdsterebilir. Bunun yaninda
entelektliel sermayenin olasi finansal basarisizlik ihtimallerini azaltmasi da beklenmektedir. Bu
calismada hisse senetleri Borsa istanbul’da islem géren mali kuruluslarin, entelektiiel sermaye
katsayilari ile finansal basarisiziik ihtimalinin géstergesi kabul edilen Z skorlari hesaplanmistir.
Daha sonra entelektiiel sermaye bilesenleri ile Z skor arasindaki iligki analiz edilmigtir. Elde
edilen sonuglar mali kuruluslar igin entelektiiel sermaye bilesenlerinden yapisal sermayenin Z
skor (izerinde pozitif yénlii ve anlamli iliskisi oldugunu géstermektedir. Z skor arttikca finansal
basarisizlik alanindan cikilip, daha saglikli finansal yapiya gecildiginden, yapisal sermaye
katsayisi isletmenin finansal basarisizlik ihtimalini azaltmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Entelektiiel Sermaye, Finansal Basarisizlik, VAIC, M_VAIC, Altman-Z
JEL Kodlari: M40, M49, G32

THE RELATIONSHIP BETWEEN INTELLECTUAL CAPITAL AND FINANCIAL FAILURE:
THE EXAMPLE OF BORSA ISTANBUL FINANCIAL INSTITUTIONS COMPANIES

ABSTRACT

Business managements try to use business' resources to bring the business to the highest
level of value creation. One of these resources is intellectual capital. Any information that can
be used to create value is the intellectual capital of the enterprise. Intellectual capital is a
concept that draws attention and becomes more important day by day with the evolution of the
social structure towards the information society. Businesses that invest in intellectual capital
can achieve positive results by using these investments effectively. Their financial activity
results, reputation, customer loyalty levels, and market values may increase. In addition, it is
expected that intellectual capital will reduce the probability of possible financial failure. In this
study, the intellectual capital coefficients of the financial institutions whose stocks are traded
on Bursa, Istanbul, and the Z scores, which are accepted as indicators of the probability of
financial failure, are calculated. Then, the relationship between intellectual capital components
and Z score is analyzed. The results obtained show that structural capital, one of the intellectual
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1. GIRIS

Kaynak temelli teori, isletmelerin maddi varliklarinin yaninda maddi olmayan varliklari,
yapilari ve i¢ dinamikleri ile 6zgun yapilar olduklarini ileri sirmektedir (Penrose, 1959).
GunUumuz dinyasinda isletme yonetimlerinin temel motivasyonu deger yaratmaktir.
Bunu saglamak lzere isletmenin sahip oldugu tim kaynaklari en Ust dizeyde etkin
olarak kullanmayi hedeflerler. Bu kaynaklardan biri de isletmenin sahip oldugu bilgidir.

Stewart (2000), sahip olunan ve isletme igin kullanilabilir olan bilginin entelektiel
sermaye oldugunu belitmektedir. Bilginin isletme igin énemi 1999 yilinda OECD
tarafindan yayinlanan, Danimarka Ticaret ve Sanayi Gelistirme Konseyi tarafindan
hazirlanan raporda “Bilgi isletmelerin asil varligi olacaktir’ ifadesi ile aciklanmistir.
Drucker (1994)’e gore, 1900’lt yillarin ortalarina kadar temel Uretim faktorleri olarak
siralanan emek, dogdal kaynaklar ve sermaye artik bilginin geri planina dismeye
baslamislardir. Bilgi ginimiz dinyasinda refahin temel kaynaklarindan biridir (Erhan,
2003). Bilginin bu denli 6nem kazanmasi toplumsal yapinin degismesine paralel bir
gelismedir. Daha dnce tarim toplumu, sanayi toplumu olarak siralanan toplumsal
yapilara bilgi toplumu da eklenmigtir. Bilgi toplumlarinda bilgiden uzak kalinarak
saglhkh toplumsal yapilarin olusturulmasi mumkin degildir (Arklan ve Tasdemir,
2008).

Bilginin entelektlel sermaye ile iliskisi konusunda uzlasilsa da entelektiel sermayenin
tanimi konusunda farkli goérusler mevcuttur. OECD tarafindan yapilan tanimda
entelektlel sermaye doért 6nemli kavramin kombinasyonu olarak ifade edilmektedir.
Bunlar; insan kaynaklari, musteriler, teknoloji ve is sirecleridir. Bu kombinasyonu ug¢
baslikta toparlamak mimkindur. Nitekim literatiirde de siklikla entelektiel sermayenin
insan sermayesi, yapisal sermaye ve musteri sermayesi olarak bolumlere ayrildigi
gériilmektedir. insan sermayesi, isletme galisanlarinin, bilgi, uzmanlik, yetenek ve
deneyimlerini ifade etmektedir. Yapisal sermaye, isletmenin hedeflerine ulasmak icin
kullandid1 yazilimlar, teknik donanimlar, patentler, buluslar, veri tabanlari gibi
unsurlardir. Bu tanimdan hareketle OECD’nin teknoloji ve is surecleri olarak agtigi
bilesen bagliklarinin yapisal sermaye kavrami ile 6rtlistigu sdylenebilir. Uglinci baghk
olan miisteri sermayesi ise isletmenin misterileri ile olan iliskileridir. isletmenin miisteri
kitlesi, pazarlama alt yapisi ve markasinin olusturdugu sermayedir (Kiymetli Sen,
2014). Bu Ug bilesen dogru kullanildigi surece isletme deger yaratma sureglerinin
onemli kaynaklari olmalarn beklenmektedir. Entelektiel sermaye; (a) hedeflenen
sekilde faaliyetlerini sirdirmesine, (b) 6zglin hareket tarzi olusturmasina, (c) degisen
is yapis sekilleri ve teknolojiye ayak uydurmak Gzere varliklarini gerektiginde yeniden
dizenlemesine, (d) karsisina ¢ikan firsatlari dederlendirirken, tehditlere en dogru
sekilde karsl koymasina olanak saglar (Cetin , 2005)

Entelektiiel sermaye konusunda vyapilan c¢alismalara bakildiginda, entelektiel
sermayenin isletme finansal faaliyet sonuclari ile sik sik yan yana getirildigi
gorulmektedir. Literatirde de alti ¢izildigi Uzere “bilgi” kabul edilen entelektuel
sermayenin isletmenin finansal basarisizlik ihtimali icin ne ifade ettigi de merak
konusudur. Bu galismada igletmelerin entelektliiel sermaye duzeyleri ile finansal
basarisizlik olasiliklari arasindaki iliski Borsa istanbul’da igslem géren mali kuruluglar
Ozelinde incelenmistir. Calismanin geri kalaninda, entelektliel sermaye ve &lgim
modelleri, finansal basarisizlik ihtimalinin ol¢cliimesi konulari agiklanmistir. Daha
sonrasinda, literatirde konuya iliskin yapilan ¢alisma érnekleri incelenmis ve veri seti
Uzerinde yapilan analizler ile sonuglar paylasiimistir.
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2. ENTELEKTUEL SERMAYE VE OLCUMU

Rakiplerde olmayan ancak isletmede olan ve isletmenin rakiplerine karsi usttnlik
saglamasina, musterilerin isletmeye karsi olumlu duygular ve baglilik hissetmelerine
neden olan her sey entelektiel sermayedir (Acuner ve Sahin, 2002). Entelektuel
sermaye bilgidir ve her gecen gliin daha énemli hale gelmektedir (Stewart, 2000).
isletmeler entelektiiel sermayeyi 6nemser ve dogru kullanmaya calisirlarsa
faaliyetlerini sUrdartrken karsilarina ¢ikacak firsatlari en uygun sekilde kullanirken,
sorunlarin da kolaylikla Gstesinden gelebilirler (Chen, Cheng ve Hwang, 2005).

Tarihsel gelisimine bakildiginda, entelektiel sermayenin 1980’li yillarin baglarinda
serefiye kavrami ile birlikte anildigi goriimektedir. ilerleyen yillarda entelektiel
sermaye kavrami agiklanirken siklikla “bilgi” kelimesine vurgu yapilmistir. Entelekttel
sermayenin Olgimune yonelik yontemler 1980’lerin sonlarinda geligtiriimeye
baslanmistir. 1990’1 yillardan itibaren entelektliel sermayenin isletmelere sadlayacagi
katkiya yogunlasildigi ve dlgimu, dizenli raporlamasi gibi konularin 6nem kazandigi
gorilmektedir. 1990’larin ortasinda popdulerligi artan bir konu haline gelen entelektiel
sermaye OECD tarafindan dizenlenen bir sempozyum ile ilk kez ¢ok uluslu olarak
tartisiimistir. 2000’li yillarda ise entelektliel sermaye ve etkileri konusunda yapilmis
birgok akademik calisma géze ¢arpmaktadir (Ozveren ve Yildiz, 2010).

Entelektiel sermaye gorinmeyen dederlerden olusur (Samiloglu, 2002), ancak bu
tanim dlgulmesinin imkansiz oldugu anlamina gelmez. Entelektiel sermayenin dlgcimu
konusunda birgcok arastirmaci ve uygulamaci farkli yontemler 6ne sitrmuslerdir.
Entelektliel sermayenin olgimune yonelik yapilan calismalarda temel motivasyon
deger, bilgi gibi soyut kavramlarla 6zdeslesmis olan bu kavrami somut hale getirmektir
(Acar ve Daglar, 2005).

Entelektlel sermayenin olcliimesinde siklikla Piyasa Degeri/Defter Degeri (PD/DD)
orani, PD-DD fark tutari ve Tobin Q degeri kullaniimaktadir. PD isletme hisse
senetlerinin borsada islem gérdigu tutari ifade ederken, DD igletme varlik tutarindan
yukUimlulik tutan disuldikten sonra kalan tutarin toplam hisse senedi sayisina
bdlinmesi ile hesaplanmaktadir. PD ve DD tutarlari Uzerinden entelektlel sermaye
OlcimuU sadece hisse senetleri borsada iglem goren igletmeler icin yapilabilir.

Tobin’s Q degeri ise James Tobin (1967) tarafindan isletme degerlemek Uzere
geligtiriimis bir ydntemdir. Bu ydntemde Q degeri hesaplanirken varligin piyasa degeri
o varligin yerine koyma maliyetine oranlanir. Bir isletmenin Q degeri ylksek ise
entelektlel sermayesinin de yuksek oldugu kabul edilir. Roos vd. (1997) tarafindan
geligtirilen entelektiel sermaye endeksinde, isletmenin c¢alisanlar, alt yapisi,
masgterileri ile iligkileri ve yenilik yaratma kapasitesi boyutlari ile entelektiel sermaye
Olgimu yapilmaktadir. Bu ¢alismada yer alan Edvinsson, daha sonra Malon ile bir
calisma yapmis ve entelektiel sermayeyi 5 boyut lUzerinden hesaplamistir. Skandia
Kilavuzu adini verdikleri bu yéntemde Roos vd. (1997) tarafindan belirlenen
boyutlardan insan, musteri ve yenilik boyutlarinin yanina sure¢ ve finansal boyutun
eklendigi gorulmektedir.

Lev (2001) , bilgi sermayesi ekonomisi tutari ve bilgi sermayesi iskonto orani
hesaplamalari yapmis, daha sonra bu iki dederi oranlamis ve boylelikle entelektiel
sermayenin olgciminl yapmaya c¢alismistir. Kaplan ve Norton (1992) tarafindan
gelistirilen “Dengelenmis Skor Kart” ydnteminde ise isletmenin her bir fonksiyonunun
masteriler icin nasil deger yarattigina odaklaniimistir. Bu yéntemde isletmenin vizyon
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ve misyonu basta olmak Uzere tUm de@er yaratma suregleri sayisallastiriimaya
calisiimistir.

Sveiby (1998) isletmenin maddi olmayan duran varliklarinin gelecekte saglayacagi
degere odakh “Maddi Olmayan Duran Varlik Goésterme Yontemi” ile entelektiel
sermayeyi 6lgcmeye galismigtir. Brooking (1996) entelektlel sermaye hesaplamalarina
fikri-malkiyet haklari boyutunu eklemistir. Benzer sekilde Sullivan (1997) de fikri-
mulkiyet ve patent kavramlarinin entelektiiel sermaye icin 6énemine yogunlasmistir.
Petrsash (1996) patent almak lzere yapilan arastirma gelistirme (AR-GE) harcamalari
ile bu harcamalar sonunda alinan patentler ve bu patentlerle saglanan gelir Gzerinden
entelektlel sermayeyi 6lcmeye calismistir.

Pulic (2000) tarafindan gelistirilen Katma Degerli Entelektiel Katsayi (Value Added
Intellectual Coefficient- VAIC) modeli sirketin hem maddi hem de maddi olmayan
varliklarinin ne dizeyde deger yarattigini anlamak amaciyla olusturulmustur. Nazari
ve Herremans (2007) bu modeli farkl sirketlerin entelektiiel sermaye dizeylerini daha
kolay karsilastiriimasini saglamak Uzere gelistirmiglerdir Modele daha sonra iligkisel
sermayeye iliskin katsayl eklenmis ve VAIC modeli M-VAIC halini almistir (Ulum,
Ghozali, ve Purwanto, 2014).

VAIC ve M-VAIC Modellerinin bilesenleri Sekil 1’de gdsterilmistir.

SERMAYESI
ENTELEKTUEL /
e K [, Gao >

\ SFRMAYF \
~— @

EEE— ’J M-VAIC
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SFRMAYF /
—

)
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SERMAYE

| —

Sekil 1. M-VAIC Modeli Bilegenleri (Ulum, Ghozali, ve Purwanto, 2014)

Pulic (2000), entelektiel sermayenin katma degerini dlgerken, kullanilan sermaye
(CEE) ve entelektlel sermaye (ICE) ile verimliik hesaplamasi yapmaktadir.
Entelektiel sermaye verimliligi (ICE), insan sermayesi (HCE) ve yapisal sermayenin
verimliligi (SCE) ile dlgulmektedir. Ulum, Ghozali, ve Purwanto (2014), VAIC modelini
yeniden dizenlerken entelektliel sermayenin verimlilik hesaplamasina iligkisel
sermaye verimliligini (RCE) eklemistir. Model ve bilesenleri su sekildedir:

M-VAIC = ICE + CEE
M-VAIC = HCE + SCE + RCE + CEE
HCE= VA/HC
SCE= SC/VA
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RCE= RC/VA
CEE=VA/CE

VA: Katma Deger gostergesidir ve igletme faaliyetlerinde gikti ile girdi arasindaki farki
ifade etmektedir. VA degeri, faaliyet kari, personel gideri, tikenme ve itfa paylari ile
amortisman tutarlarinin toplamidir.

HC: insan sermayesini ifade etmekte olup, calisanlarin Ucretlendirilmesi ve
geligtiriimesi ile ilgili tim masraflarin toplamidir.

SC: Yapisal sermayeyi ifade etmekte olup, katma degerden calisanlar icin yapilan
harcamalar ¢ikarilarak hesaplanmaktadir.

RC: iligkisel sermayeyi ifade etmekte olup, pazarlama, satig, dagitim giderleri
toplamidir.

CE: Kullanilan sermayeyi ifade etmekte olup, isletmenin sermaye tutaridir.

Hesaplanan M-VAIC katsayisi degeri yikseldikge isletmenin entelektiel sermaye
yapisinin gucu artmaktadir. M-VAIC modeli bankalar icin gelistirilmis bir model olsa da
Ulum, Ghozali, ve Purwanto (2014) bagka isletmelerin entelektiel sermaye dl¢gimleri
icin modelin kullanilabilecegdini belirtmektedirler.

3. FINANSAL BASARISIZLIK iHTIMALININ OLCULMESI

Finansal basarisizlik igletmenin istenmeyen sonuglar elde etmesi ve bu nedenle
faaliyetlerine son vermesi ya da yapisal degisiklige gitmesi durumlarini ifade
etmektedir. isletme paydaslarinin arzulamadiklari bu durum, i¢ ya da dis kaynakli
olarak her isletme icin s6z konusu olabilir. isletmenin finansal basarisizlik yasama
ihtimalinin hesaplanmasi birgok arastirmacinin Gzerinde ¢alistigi bir konudur.

Finansal analiz oranlari kullanilarak 1960l yillardan bu yana igletmelerin finansal
basarisizlik ihtimalleri belirlenmeye ¢alisiimaktadir. Bu hesaplamalar yogunlukla kredi
veren kuruluslar tarafindan kullaniimaktadir (Selimoglu ve Orhon, 2015). Modeller
finansal analiz oranlari Uzerine kuruludur ve gelistirilirken farkh arastirmacilar
tarafindan, farki finansal oranlarin kullanildigd1 gérilmektedir.

Tablo 1’de literatlrde siklikla kullanilan finansal basarisizlik hesaplama modelleri ve
bu modellerde kullanilan oranlar yer almaktadir.

Tablo 1. Finansal Basarisizlik ihtimalini Hesaplamak Uzere Gelistirilen Modeller

Model Kullanilan Oranlar
Beaver Nakit Akisi/ Toplam Borg
(1966) Net Kar/ Toplam Aktif

Toplam Borg/ Toplam Aktif

Calisma Sermayesi/ Toplam Aktif
Calisma Sermayesi/ Kisa Vadeli Borg
Net Calisma Sermayesi/ Faaliyet Gideri
Altman Net Calisma Sermayesi/ Toplam Aktif
(1968) Dagitilmamig Karlar/ Toplam Aktif

Faiz ve Vergi Oncesi Kar/ Toplam Aktif
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Ozsermaye Piyasa Degeril/ Toplam Borg
Net Satiglar/Toplam Aktif

Springate Calisma Sermayesi/ Toplam Aktif

(1978) Faiz ve Vergi Oncesi Kar/ Toplam Aktif
Vergi Oncesi Kar/ Kisa Vadeli Borg
Satiglar/ Toplam Aktif

Ohlson Log(Toplam Aktif/Gayrisafi Milli Hasila
(1980) Endeksi)

Toplam Borg/ Toplam Aktif

Calisma Sermayesi/ Toplam Aktif

Kisa Vadeli Borg/ Donen Varliklar
Toplam Bor¢g>Toplam Aktif ise1;0

Net Kar/ Toplam Aktif

Faiz ve Vergi Oncesi Kar/ Toplam Borg
Son 2 yilda zarar edilmigse 1;0

(Net Kar(t)-Net Kar(t-1)) /
(I NK(®)| +[ NK(t+1)])
Altman Net Calisma Sermayesi/ Toplam Aktif
(1983)2 Dagitiimamis Karlar/ Toplam Aktif

Faiz ve Vergi Oncesi Kar/ Toplam Aktif
Ozsermaye Defter Degeri/ Toplam Borg
Net Satiglar/Toplam Aktif

Fulmer vd. | Dagitilmamig Kar/ Toplam Aktif

(1984) Satiglar/ Toplam Aktif

Vergi Oncesi Kar/ Ozsermaye

Nakit Varliklar/Toplam Borg

Toplam Borg/ Toplam Aktif

Kisa Vadeli Borg/ Toplam Aktif
Log(Maddi Duran Varliklar)

Calisma Sermayesi/Toplam Borg

Log Faiz ve Vergi Oncesi Kar/ Faiz Gideri

Zmijewski Net Kar/ Toplam Aktif
(1984) Toplam Borg/ Toplam Aktif
Donen Varliklar/Kisa Vadeli Yabanci
Kaynak
Altman Net isletme Sermayesi/ Toplam Aktif
(1993) Dagitiimayan Karlar/ Toplam Aktif

Faiz ve Vergi Oncesi Kar/ Toplam Aktif
Ozsermaye Defter Degeri/ Toplam Borg
Altman ve | Calisma Sermayesi/ Toplam Aktif
Hotckiss Dagitiimayan Kar/ Toplam Aktif

(2006) Faiz ve Vergi Oncesi Kar/ Toplam Aktif
Ozsermaye Piyasa Degeri/ Toplam Borg
MFA Modeli | (Hazir Degerler+Menkul Kiymetler+Kisa
Colak (2020) | Vadeli Ticari Alacak) /Kisa Vadeli Yabanci
Kaynak

Kisa Vadeli Borg/ Dénen Varlik

1 Altman (1968)in bu modeli, kullandigi ézsermaye piyasa degeri/toplam borg orani nedeniyle sadece
borsada islem géren sirketler icin hesaplanabilmektedir. Altman daha sonra borsaya kote olmayan
sirketler icin de model olusturmustur.
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Toplam Borg/Ozsermaye

Finansman Gideri/ Net Satiglar

Faiz ve Vergi Oncesi Kar/ Toplam Aktif
Net Kar/Net Satiglar

Dagitilmayan Kar/ Toplam Aktif

Tablo 1’de gérildigu gibi Toplam Borg/Toplam Aktif orani gibi bazi oranlar farkli
modellerde yer almaktadir. Hesaplamalara ne agirlikla katildiklari ise farklihk
go6stermektedir. Her modelde ulasilan sonug belirlenmis araliklar ya da artis azalis
yonlerine gore yorumlanmaktadir. Bu yoéntemlerden Altman Z Skor birgok veri
tabaninda sunulmasi nedeniyle siklikla kullaniimaktadir. Finansal oran ve tablolardaki
verileri toplu olarak arastirmaci ve uygulayicilara sunan cesitli veri platformlari mali
basarisizlik oranlari olarak bu skorlar ya da benzer skorlari sunmaktadirlar. Bu
calismada Altman ve Hotchkiss (2006) Skor modeli ile finansal basarisizlik skoru
hesaplanmistir. Bu modelde kullanilan oranlar asagidaki sekilde
agirliklandirilmaktadir:

Z Skor= 3,25 + 6,56 Calisma Sermayesi/ Toplam Aktif+ 3,26 Dagitilmayan Kar/
Toplam Aktif+ 6,72 Faiz ve Vergi Oncesi Kar/ Toplam Aktif+ 1,056 Ozsermaye Piyasa
Degeri/ Toplam Borg

Bu modele gore, bir isletmenin Z- Skor degerinin 4,15'ten dislik olmasi finansal
basarisizlik ihtimalinin yiksek, 4.15 ile 5.85 arasinda olmasi gri alanda yani halen riskli
durumda oldugu, 5,85ten yilksek olmasi ise finansal basarisizlik ihtimalinin
g6rilmedigi, saglkh bir finansal yapiya sahip oldugu yéniinde yorumlanmaktadir. Bu
nedenle isletmelerin Z skor dederlerinin artmasi, finansal basarisizlik ihtimallerinin
azalmasl! anlamina gelmektedir.

4. LITERATUR GALISMASI

Entelektiel Sermaye 1960l yillardan itibaren Uzerinde ¢alisilan konulardan biridir.
Calismalarda entelektiiel sermaye &lgim yontemlerine odaklanildigi gibi, bu
yontemlerle elde edilen sonuglarin igletme degeri, isletme finansal sonuglari,
yenilikgilik, rekabet Ustinligu, isletme stratejisi gibi c¢esitli degiskenlerle olan
iliskilerinin incelendigi gortlmektedir.

Yerli yazin tarandiginda calismalarin entelektiiel sermaye ile faaliyet sonuclari
iliskisine yogunlastigi goérilmektedir. Karacan ve Ergin (2011) bankalar Gzerine
yaptiklari calisma sonucunda bankalarin piyasa degeri yaratma gugleri ile entelektiel
sermayeleri arasinda iligki oldugu sonucuna ulagsmislardir. Yildiz (2011) tarafindan
anket yéntemiyle yapilan ¢alisma sonucunda ise entelektiiel sermayenin algilanan
performans sonuglari Gzerinde olumlu etkisi oldugu gorulmustar.

Caligkan (2015) tarafindan yine Borsa istanbul’da yer alan 14 bankanin verileri ile
yapilan galigmada insan sermayesinin bankanin piyasa degeri ve verimliligi Uzerinde
pozitif yonde etkili oldugu sonucuna ulasiimistir. Karabiyik (2007) hazirladigi tez
calismasi sonucunda bankalarin kriz donemlerinde entelektiel sermaye yapilarinin
bozuldugu sonucuna ulagmigtir. Elitok (2019) ise entelektlel sermaye ile kurumsal
itibar arasindaki iligkiyi cok boyutlu olarak incelemistir.

Karacaer ve Aygiin (2009) tarafindan Borsa istanbul'da islem géren 50 firma verileri
ile yapilan calismada da performans degiskenleri ile entelektiiel sermaye dlglsi
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arasinda pozitif yonla anlamh iliski oldugu goérilmuagtir. Kurgun ve Akdag (2013)
konaklama igletmeleri verileri ile yaptiklari calisma sonucunda entelektliel sermayenin
bilesenlerinden olan yapisal sermaye ile 6rgit performansi arasinda pozitif yonli ve
anlamli iligki oldugu sonucuna ulagsmiglardir.

Keskin vd. (2018) calismalarinda entelektiel sermayenin operasyonel isletme
performansina olumlu katki sagladigini gérmuslerdir. Dénmez ve Erol (2016) sektor
belirlemek yerine Borsa istanbul Sirdirilebilirik Endeksinde yer alan 14 sirketin
entelektlel sermaye seviyelerini belirlemeye calismiglardir. $Sahin ve Alabay (2011)
benzer bir galismayi KOBI iskolunda yer alan igletmeler igin yapmislar ve entelektiiel
sermaye ile isletme piyasa degeri ve karlili§i arasinda olumlu iliski tespit etmiglerdir.

Ornek ve Ayas (2015) tarafindan yapilan ¢alismada entelektiiel sermaye ile yenilikgi
is davranigi ve igletme performansinin pozitif yonli ve anlamh iliskisi oldugu
gorulmustur. Kendirli ve Konak (2015), 12 teknoloji sirketinin 5 yillik verisi ile yaptiklari
calismada benzer sekilde pozitif yonli ve anlamli iliski tespit etmislerdir. Soylu (2020),
galismasinda teknoloji sirketlerinin entelektlel sermayelerini ne kadar etkin
kullandiklarini arastirmis ve 2018 yilinda sirketlerin entelektiel sermayelerini énceki
yila nazaran daha etkin kullandiklarini tespit etmistir.

Yukarida yer alan 6rnek calismalarin sonuglarinda goéruldigi Uzere entelektiel
sermaye, isletme performansi, firma degeri, yenilikcilik gibi degiskenlerle arasinda
pozitif iliski bulunan yani onlari artirici etkiye sahip bir dediskendir. Bunun yaninda
entelektlel sermayenin isletmenin finansal basarisizlik ve iflas ihtimali ile ne sekilde
iliskili oldugu merak konusudur (Sriram, 2008). Beklenti isletme performansina olumiu
katki saglayan entelektiiel sermayenin ayni zamanda isletmenin finansal basarisizlik
ihtimalini de distrmesidir (Cenciarelli, Greco ve Allegrini, 2018).

Mollabashi ve Sendani (2014), entelektlel sermaye ile finansal basarisizlik riski
arasinda negatif yénli ve anlaml bir iliski oldugu sonucuna ulagmiglardir. Shahwan
ve Habib (2020), yaptiklari calisma sonunda kurumsal yonetim skorlarinin finansal
basarisizlik Uzerinde higbir etkisi olmamasina karsin entelektiel sermaye katsayisinin
finansal basarisizlik ihtimalini azalttigini agiklamiglardir.

Cenciarelli vd. (2018) 1985 yilindan 2015 yilina uzanan genis bir zaman araliinda
cok sayida Amerikan girketinin verisini kullanarak yaptiklari ¢alisma sonucunda
entelektiel sermaye Olcgllerinin isletmelerin iflas ihtimalleri hesaplamalarina
eklenebilecegini belirtmiglerdir. Catasus ve Grojer’e (2003) gore kredi tahsis surecinde
entelektlel sermayeye iliskin bilgiler edinebilen kredi verenler, inceledikleri isletmenin
finansal basarisizlik ihtimalini daha basarih 6lgebilirler. Akpinar ve Akpinar (2017)
finansal basarisizlik ihtimalinin belirleyicilerini tespit etmek Gzere yaptiklari ¢calisma
sonucunda entelektiel sermayenin basarisizlik ihtimali Uzerinde azaltici etkisi
oldugunu gdérmdslerdir. Bu sonuglardan farkli olarak Bakhshani (2014) tarafindan
yapilan c¢alisma sonuglarina gore entelektliel sermaye katsayisi arttikga isletmenin
iflas etme ihtimali artmaktadir.

5. VERI SETI, YONTEM VE BULGULAR
5.1. Veri Seti

Calisma Borsa istanbul'da islem géren mali kuruluslardan Subat 2020 itibari ile
finansal tablolarina ulasilan 77 sirketin verileri kullanilarak yapilmistir. Calisma
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kapsaminda hesaplamalarda kullanilan bakiyeler, isletmelerin yatirimci iligkileri bagligi
altinda internet sayfalarinda sunduklari finansal tablolardan temin edilmistir.

5.2. Yoéntem ve Bulgular

Calismanin amaci, entelektliel sermaye bilesenlerinin finansal basarisizlik ihtimali
Uzerindeki etkisinin arastiriimasidir. Bu amacgla c¢alisma kapsaminda yer alan
isletmelerin 2020 yili finansal verileri kullanilarak analiz yapilmistir. Calismada
oncelikle isletmelerin entelektiel sermaye katsayilari VAIC ve M-VAIC modelleri esas
alinarak, finansal basarisizlik ihtimali dizeyleri de Altman Z Skor modeline gore
hesaplanmistir. Entelektiiel sermaye modellerinde HCE, SCE ve CEE bilesenleri ortak
bilesenlerdir. M-VAIC modelinde ayrica RCE bileseni bulunmaktadir. HCE, SCE, CEE
ve RCE bagimsiz degigkenlerdir. Bunlarin yaninda kaldira¢ orani (Toplam borcun
toplam aktife orani- TB/TA) ve Toplam Aktif (TA) ve Ozkaynak Karlilik Orani (ROE)
kontrol degiskenleri olarak modellere eklenmistir. Bagimli degisken ise Z skordur. TUm
degiskenlere iliskin tanimlayici istatistikler Tablo 2’de gdsterilmigtir.

Tablo 2. Tanimlayici istatistikler

Z Skor | HCE | SCE | CEE RCE LOG(TA) | TB/ITA | ROE
Ortalama 1.96 | 12.44 | 0.70 | 0.25 0.14 20.98 43.97 8.30
Ortanca 2.68 6.70 | 0.85 | 0.15 0.02 21.11 42.89 6.50
En Yiksek 19.54 | 68.45 | 0.99 | 1.67 1.58 27.17 92.67 | 108.32
En Disuk -17.14 | 0.26 | -2.79 | 0.01 0.01 17.21 0.68 -65.81
Standart Sapma | 5.39 | 15.27 | 0.51 | 0.29 0.27 2.22 28.73 | 26.16

Tanimlayici istatistikler incelendiginde finansal basarisizlik ihtimalini gésteren Z skor
degerlerinin -17.14 ile 19.54 arasinda olduklari gorulmektedir. Entelektiel sermaye
bilesenlerine bakildiginda ise en ylksek degerlerin HCE bilesenine ait oldugu,
dolayisiyla bu bilesenin VAIC ve M-VAIC degerlerinin agirlikh belirleyicisi oldugu
goOrulmektedir. Degiskenler arasinda lineer iligkinin olup olmadigini tespit etmek
amaciyla korelasyon analizi yapilmistir.

Tablo 3. Korelasyon Tablosu

Z Skor HCE SCE CEE RCE TA ROE TBITA
Z Skor 1.00
HCE -0.05 1.00
SCE 0.02 0.36*** 1.00
CEE 0.03 0.06 0.18 1.00

RCE -0.08 -0.11 -0.04 -0.11 1.00
TA -0.23 0.08 0.18 0.09 0.08 1.00
ROE 0.82*** 0.05 -0.02 0.35%** -0.10 -0.08 1.00

TB/TA | -0.41** | -0.12 0.09 0.57*** 0.03 0.45** -0.07 1.00
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Tablo 3’te gérildigu gibi entelektlel sermaye bilesenleri HCE ile SCE arasinda, ROE
ile Z skor ve CEE arasinda, TB/TA ile ise Z Skor, CEE ve TA arasinda anlamli iligki
oldugu gérilmektedir.

Entelektiel sermaye bilesenleri ile finansal basarisizlik olasiligi arasindaki iliskiyi test
etmek icin ¢oklu regresyon analizi yapilmistir. Analiz icin E-Views programi
kullaniimistir. Regresyon analizine iligskin sonuglar Tablo 4’te yer almaktadir.

Tablo 4. Regresyon Analizi Sonuglari

Bagimli Degiskenler Katsayi Olasilik
C 4.61 0.129
HCE -0.06 0.005
SCE 1.55 0.017
CEE -1.67 0.259
RCE -0.19 0.861
log (TA) -0.06 0.697
ROE 0.17 0.000
TBI/ITA -0.06 0.000
R2 0.84

F istatistigi 41.23

F Prob. 0.00

Durbin-Watson 1.97

Sonuglar incelendiginde modelin 0.01 dizeyinde anlamli oldugu goérulmektedir.
Bagimli degisken Z skor ile bagimsiz degiskenler arasinda pozitif ve negatif yonlu
iligkiler gorulse de istatistiki olarak anlamli iligkiler sinirhdir. Kontrol degiskenlerinden
ROE, bagimh degisken Z Skor ile pozitif ydnde ve anlamli iligkiye sahiptir. TB/TA orani
ve Z Skor arasinda, negatif yonli ve anlamli iligki tespit edilmistir. Bu iligkiler analizden
once beklenen sekilde gerceklesmistir. Entelektiel sermaye bilesenleri ile Z Skor
arasindaki iliskiye bakildiginda ise SCE’nin pozitif yonde ve HCE’nin disik seviyede
de olsa negatif yénde Z skoru etkiledigi sonucuna ulasiimistir.

6. SONUC

Entelektiel sermaye isletmenin maddi olmayan varliklarinin yaninda sahip oldugu
bilgiden olugmaktadir. Bu bilgiyi dogru sekilde kullanan isletmelerin, ylksek
performans sonuglari elde etmeleri, de@erlerinin, itibarlarinin artmasi ve rekabet
avantajl saglamalari beklenmektedir. Literatlrde yer alan ¢alismalar incelendiginde
entelektiel sermaye dizeyi yuksek igletmelerinin dugik isletmelere kiyasla daha
olumlu sonuglar elde ettikleri gérulmektedir.

Finansal basarisizlik ve iflas, isletmeler icin istenmeyen, isletme faaliyetlerinin son
bulmasi ya da sekil degistirmesine neden olabilecek durumlaridir. Bu istenmeyen
ihtimalin dlcilmesi ve &lgim sonuglarina gore isletme yonetimlerinin kararlarini
gOzden gegirmesi buylk 6nem tagimaktadir. Bu sebeple gok sayida 6lgim yonteminin
geligtirildigi ve ulasilan sonuglarin énemli veri tabanlarinda isletmelerinin finansal
oranlarinin yaninda kullanicilara sunuldugu gorilmektedir. Boylelikle hesaplanan
skorlar karar alma sureclerine dahil edilmektedirler.
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1960’lardan itibaren o6zellikle performansla iligkisi Uzerine calisilan entelektiel
sermayenin isletmenin basarisizlik ihtimali Gzerinde etkisi olup olmadigi, yakin
zamana kadar irdelenmemistir. Oysaki entelektliel sermaye istenen sonuglara ulasma
ihtimalini artirirken istenmeyen sonuglardan igletmeyi uzaklastirabilir.

Bu galismada Borsa istanbul’da islem géren 77 finansal mali kurulusun 2020 yili
verileri kullanilarak finansal basarisizlik orani olan Z Skorlari ile entelektiel
sermayenin bilesenleri olan dort degisken arasindaki iliski analiz edilmistir.

Yapilan ¢ok degiskenli regresyon analizi sonucunda entelektiiel sermaye
bilesenlerinden yapisal sermayenin Z skor Uzerinde pozitif yonli ve anlamli etkisi
oldugu tespit edilmistir. Bunun tam aksine ¢ok disik dizeyde etkiye sahip olsa da
insan sermayesi katsayisinin Z skor tizerinde negatif etkisinin oldugu goriimustir. Bu
durum finansal tablolari incelenen isletmeler icin yapisal sermayeyi ifade eden
teknoloiji, icatlar, yayinlar, kilttirel yapi gibi unsurlarin finansal basarisizlik ihtimalinin
azaltilmasinda etkili oldugunu géstermektedir.

Calisma entelektliel sermaye bilesenleri ile finansal basarisizlik olasiligini inceleyen
ilk yerli calisma niteligini tasimaktadir. Ulasilan sonug analiz kapsamina alinan isletme
sayisinin goreceli az olmasi ¢alismanin sinirlihdr kabul edilmektedir. Konu hakkinda
yapilacak sonraki ¢alismalarda sektorel farkliliklar olup olmadigini anlamak Gzere
cesitli sektorlerden igletmelerin verileri gruplandirilarak analizler tekrarlanabilir.
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oz

Korona viriis pandemisi (Coronavirus Pandemic) olarak tanimlanan ve 2020 Mart ayindan
bagslayarak tiim diinya Ulkelerini tehdit eden bu salgin beklenmedik sekilde toplumsal,
ekonomik ve siyasal alani etkileyerek kiiresel kriz boyutuna ulasmis ve sayisiz sorunlara
neden olarak bir anlamda insanlarin aligageldikleri yasam tarzlarini belki de eskiye hi¢
déniilmeyecek sekilde degistirmigtir. Pandeminin en agir darbelerinden birisi de egitim ve
ogretim alaninda olmusg, anaokullarindan baglayarak tim d&grencileri ve 6zellikle
yliiksekdégrenim gencligini olumsuz etkilemistir. Calismanin amaci (niversite gencliginin
uzaktan egitim (UE) hakkindaki gériigleri, salginin yol actigi yeni toplumsal yasamdaki
psikolojik durumlarinin incelenmesi ve &grencilerin endise diizeyleri ile belirsizlikten
kaginmaya iligkin algi ve tutumlarini saptamaktir.
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UNIVERSITY STUDENTS' PERCEPTIONS AND ATTITUDES REGARDING THE
QUALITY OF DISTANCE EDUCATION, AND THEIR LEVELS OF ANXIETY IN THE
COVID-19 PANDEMIC PERIOD

ABSTRACT

Corona virus pandemic is threatening all countries of the world starting from March 2020,
has unexpectedly reached the level of a global crisis by affecting the social, economic and
political sphere, and causing numerous problems, in a sense, people will never go back to
their usual lifestyles. One of the most severe effects of the pandemic has been in the field
of education and training. It negatively affects all students, starting from kindergartens and
also effects especially higher education youth, The aim of the study is to examine the views
of university youth on distance education , their psychological state in the new social life
caused by the epidemic, and to determine students' anxiety levels and perceptions and
attitudes about avoiding uncertainty.
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Yasemin CICEKCISOY KAYA

1. GIRIS

Korona viris pandemisi (Coronavirus Pandemic) olarak tanimlanan ve bir yil
icerisinde tim dinya (Ulkelerini tehdit eden bu salgin beklenmedik sekilde
toplumsal, ekonomik ve siyasal alani etkileyerek kuresel kriz boyutuna ulasmis ve
sayisiz sorunlara neden olarak bir anlamda insanlarin alisageldikleri yasam
tarzlarini belki de eskiye hi¢ donilmeyecek sekilde degistirmistir. Dlinya ylzeyinde
2021 Nisan ayi itibariyle vaka sayisi 129 milyona, Avrupa’da 28, ABD’de 31,
Hindistan’da 12, Rusya’da 4,5 ve Turkiye’de ise 3,5 milyona ulasirken salgin her
Ulkede ekonominin butin kesimlerini, sosyal iletisimi etkilemis ve sonucta da
insanlarin psikolojisinin bozulmasina yol agmistir.

Pandeminin en agir darbelerinden birisi Gnemi itibariyle egitim ve 6gretim alaninda
olmus, anaokullarindan baglayarak tim ogrencileri ve ylksekdgrenim gencligini
olumsuz etkilemistir. Egitim-6gretim alaninda fiziksel ortamda ders yapilmasinin
neredeyse olanaksiz duruma gelmesi, daha énce de belli durumlarda kullaniimakla
birlikte ¢cevrimici (online) ya da uzaktan egitimi zorunlu ve surekli hale getirmis bu
da gerek egitimciler ve gerekse égrenciler igin yeni bir deneyim olmustur.

Her yas ve meslek grubunu olumsuz etkileyen pandeminin en agir darbelerinden
birisi 6nemi itibariyle egitim ve Ogretim alaninda olmus, anaokullarindan
baglayarak tim &grencileri ve ylksekdgrenim gengligini olumsuz  etkilemistir.
Egitim-6gretim alaninda fiziksel ortamda ders yapilmasinin neredeyse olanaksiz
duruma gelmesi, daha 6nce de belli durumlarda kullaniimakla birlikte gevrimigi
(online) ya da uzaktan egitimi zorunlu hale getirmis bu da gerek egitimciler ve
gerekse dgrenciler igin yeni bir deneyim olmustur.

Bu arastirma, universite gencliginin uzaktan egitim (UE) hakkindaki goérugleri,
salginin yol agtigi yeni toplumsal yasamdaki psikolojik durumlarinin incelendigi ve
ogrencilerin endise duzeyleri ile belirsizlikten kaginmaya iliskin algi ve tutumlarini
saptamay! amaglayan énci bir galisma olarak planlanmigtir. Onceki dénemlerde
geleneksel egditim formatina alismis ve dolayisiyla daha dodru bir kiyaslama
yapabileceklerinden, bu c¢alismada universitelerin yalniz 3. ve 4. siniflarinda
okuyan dgrencilerden veri toplama yoluna gidilmistir.

Pandemi sirasinda egitimin strdUrilebilmesi icin tlke yonetimleri bilisim ve iletisim
teknolojilerinin yeterliligi nispetinde teknik ve cihaz temini yonunden destek
sag@lasa da Internet erigsiminin yaygin ve etkin kullaniminin dlkeler i¢in oldugu kadar
aileler icin de agir bir maliyeti olmustur. Bu surecte dgretim elemanlarinin yas ve
deneyimleri de ¢ok genis bir yelpaze olusturdugundan g¢evrimicgi ders verme ve
teknolojiyi kullanma becerileri de sorun yaratmig, bunun dnlne gegilmesi icin farkli
yontemler gelistirimeye caligilimistir. Ogretmenlerin pedagojik yaklagmalarinda
degisik tekniklerin kullanilmasi zorunlu olurken, égrenciler agisindan da benzeri
guglikler gézlenmistir. Ogrencilerin okul ortamindan ve arkadaslarindan uzakta
ders yapmalari sanildigi kadar kolay olmamis, herkesin ev ortaminda kendisini
daha rahat hissetmesi gibi avantajlarinin yani sira 6grenme sureci, egitim kalitesi,
basari dizeyinin élgimu ve degerlendiriimesi agisindan ciddi sorunlara neden
olmustur.

2. KURAMSAL CERGCEVE

Cesitli dunya Ulkelerinde COVID-19 salgini tip alaninda oncelikli ve ayrintili bir
inceleme konusu olurken sosyal bilimlerde ise daha c¢ok o6grencilerin salgin
surecindeki psikolojileri, uzaktan 6gretim yoéntemine iliskin tutumlari ve yasam
tarzindaki degigsimler sorgulanmistir. Konunun gok yeni olmasi nedeniyle pandemi
hakkindaki arastirmalar konuyu aydinlatma agisindan genelde yetersiz kalmis ve
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az sayida olmakla birlikte Turkiye'de ilgi ¢eken farkli calismalar yapilmigtir
(Sergcemeli ve Kurnaz, 2020; Bilge ve Bilge, 2020; Cetin ve Anuk, 2020). Uzaktan
egitim (UE), pandemi krizi bagslamadan dnce de Turkiye ile birlikte pek ¢ok tlkede
kullanilan bir egitim-6gretim yontemi olmakla birlikte salgin surecinde klasik
anlamda ylz-ylze egitimin hemen her dizeyde yapilamaz olmasiyla bu kez bir
zorunluluk olarak karsimiza cikmistir. Universitelerin  olanaklari 8lguistinde
kendilerini UE’e adapte etmeleri gerekince ¢ok sayida 6grencinin sanal ya da
cevrimigi 6gretimden yararlanabilmesi igin yasadiklari tlkenin bilisim ve iletisim
teknolojisi paralelinde basta alt-yapi kalitesi olmak Uzere cesitli zorluklarla
karsilagiimistir. Bu durum ayni zamanda ¢ocuklu aileler i¢in de sorun yaratmis ve
derslerin izlenmesi i¢in bir eve gogu kez birden fazla bilgisayar alim ihtiyaci ve
cesitli kolayliklara ragmen Internet erisimi bedeli mali bir ylk getirmistir.

Tdm egitim kurumlari salginin yayginlagsmasiyla birlikte sinirli bir zaman diliminde
Ozel olarak dizenlenmis egitim materyalleri, teknolojik olanaklari gelistirme
konusunda ciddi hazirliklar yapmiglardir. Ogretim elemanlarinin da ders igeriklerini
yeniden duzenlemesi, yeni ders materyalleri ve farkli pedagojik yaklagimlar
sergilemesi gerekmistir. Bu amacla hazirlanan teknik bilgi iceren kilavuzlar ve
o6gretmenlere yoénelik kisa egitimler yarar saglamissa da istenilen etkinlige genelde
ulagilamamistir.

UE’in basta gelen sorunsali verilecek derslerin temel muifredatta planlandigi
sekilde icerik ve kalitesini korumak, iletisim zorluklarini gidermek ve sanal ortamda
dgrencilerin motivasyonlarini artirmak olmustur. Ogrenciler acisindan ise derslere
devam ve ders c¢aligmalari sirasinda ve sinavlara hazirlanmada mevcut teknolojiyi
kullanarak arkadaslariyla sanal olarak iletisime gecebilmeleri dnemli dlglude
dgrencileri  kolayciiga yoéneltmistir.  Ogrenciler, UE sirasinda Internet
kaynaklarindan yararlanarak g¢ogunlukla ders konularina yonelik 6nceden
hazirlanmis materyalleri kullanmis ve o6zellikle sinif arkadaslarinin yardimiyla
kendilerine verilen ders 6dev ve projelerini adeta bir takim calismasi seklinde
yapmis ve bu da intihal oranini artmistir (Unger ve Merian, 2020). Bu durumu
kontrol etmekte glgclikle kargilasan &gretim elemanlarinin bir bdlimi sanal
ortamda ders verme agisindan da zorlandidi igin gerekli dnlemleri alamamistir. Bu
amagla her egitim kurumu 6gretmenlere UE surecinde 6grencilerin derse ilgisini
artirmalari icin cgesitli tavsiyelerde bulunmus ve teknik yardim saglamissa da
ulkemiz de dahil ilgili butin kesimlerce egitimin yiz yuze, fiziksel ortamda
yapiimasinin daha etkin olacagi goérisu (Yamamoto ve Altun, 2020) agirlik
kazanmistir. Bir diger giincel galismada da benzer sonuca variimakla birlikte yakin
gelecekte Universite o6grencilerinin  ¢evrimici ve fiziksel ortamda derslerin
dontsimli olarak verilmesine olumlu baktiklarini (Kaysi, 2020) da not etmekte
yarar vardir.

Pandemi surecinde yalniz 6grencilerin degil hemen her llke vatandaslarinin kaygi
ve endise duzeyi giderek yukselmis ve farkli Ulkelerdeki caligmalardan elde
edinilen arastirma bulgularinin -meta analiz- sonuglari kiresel bir depresyonun
etkilerini (Notivol ve dig., 2021) net olarak géstermistir. insanlarin belirsizlik igeren
ve Ozellikle tehlike arz eden durumlarda korkuya kapilmalari ve geleceklerinden
kaygi duymasi, davraniglarinda alisiimisin disinda sapmalara, farkliliklara yol
acmakta ve endise bozukluguna (Generalized Anxiety Disorder, GAD-7) yol
acmaktadir. Esasen bireylerin genel stres duzeyini degil, belirsizliklerden dogan
endise dlzeyinin Olcimua Uzerinde bilimsel ¢alismalar mevcut olup, bu alanda
Spitzer ve meslektaglarinin (2007) gelistirdigi dlcek gecerlik ve glvenirlik agisindan
kabul gérmustir. Yaygin (genellestiriimis) Anksiyete Bozuklugu (YAB) kavrami
insanlarda pek ¢ok farkli nesne ya da durumdan kaynaklanan, 6zellikle sureklilik
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gOsteren ve asin dlglde telase, endise anlaminda kullaniimaktadir. Bu konudaki
bir baska arastirma (Gale ve Davidson, 2007), pandemi surecinde bu durumun her
yastan insanda hastaliga yakalanma korkusu, vyalnizliktan bunalma, asiri
huzursuzluk ve konsantrasyon gucligu seklinde kendisini gésterdigi sonucuna
varmistir. Genel anlamda farkli nedenlerle insanlarin kendilerini stres altinda
hissetmeleri gesitli arastirmalarin odak noktasi olmus ve bu galismalarin sonuglari,
konunun énceki ylzyildan itibaren incelendigini ve ¢ kavram lzerinde birlesildigini
gOstermistir. Bunlar kaygi, korku ve endigedir. Aslinda her t¢ kavram da ylUksek
dizeyde bir soyutlamayi ve ayni zamanda birbirine bagli, karmasik bir algiyi ifade
etmektedir. Bununla birlikte endise duygusu kavramini psikologlar daha net
bicimde olcllebilir hale getirmeyi basarmiglardir. Halk arasinda da genel olarak
kaygi, endise olarak adlandirilan bu duyumsama belirsizlikler, caresizlik ve
yalnizlik gibi bireyi rahatsiz edici durumlara bagli olarak asiri huzursuzluk seklinde
g6zlenmektedir. ABD’de yapilan glincel bir arastirma Son ve digerleri (2020)'de
pandemi sirasinda Universite 6grencilerinin algiladiklari stres ve endise diizeyinin
%71 olarak bulunmasi, tlkelerin gelismiglik dizey farki olmaksizin COVID-19'un
bulasma riskinin ne kadar ylksek olabilecedine isaret etmektedir. Bu alanda
Turkiye'de yapilan dikkat ceken bir calismada (Aydin, 2017) kaygl, korku ve endise
durumunun birbiri ile olan iligkisi biyolojik, psikodinamik, bilissel ve varolusgu
felsefe agisindan oldukga ayrintili olarak incelenmis ve yorumlanmis oldugunu da
belirtmekte yarar vardir. Ornek gapi kiiglk olmakla birlikte Cetin ve Anuk (2020)
tarafindan yuritilen ve yalniz Universite 6grencilerini kapsayan arastirmalarinda
farkli akademisyenlere yaptiklari atiflara dayanarak yalnizlik duygusunun son
derece karmasik ve fiziksel oldugu kadar bireysel iligkilerin zayiflamasina ve
kendilerini izole edilmis durumda hissetlerin belirtmektedirler. Bu da psikolojik
olarak bireylerin kaygl, endise diuzeyini olumsuz olarak etkilemektedir. Psikolojik
yénden kendisini daha iyi kontrol edebilen, dayaniklihdi daha ylksek olanlarda ise
tahmin edilebilecegi gibi yalnizlik ve endise algisi disik dizeyde kalmaktadir.

Egitim alanindaki ¢alismalar pandemi déneminde hemen tim (lkelerde baslica
odak noktasi olmus ve her duzeyde egitimin surdurdlebilirligine iliskin gesitli
gorusler tartismaya agilmistir. Bu konuda yapilan arastirma (Diab ve Elgash, 2020;
Rakhmanov ve Dane, 2020) bulgularindan elde edilen ortak sonug, c¢evrimigi
verilen derslerin dgrencilere kolaylik sagladigini ortaya c¢ikarmakla birlikte bu
durumun da farkli zorluklar ve hatta sorunlar yarattigini géstermektedir. UNICEF'in
destegiyle Bulgaristan’da yapilan bir calismada da Yankova (2020) dgrencilerin
yarisinin salgin sirecinde kendilerini fazlasiyla yalniz ve 6fkeli hissettiklerini ortaya
koymustur. Benzer sekilde Avrupa Universiteler Birligi'nin (EUA, 2020) gegen Eylll
ayl sonunda yaptigi calismasinda Ozellikle doktora dizeyindeki égrencilerinin
2/3’Unln geleceklerinden ve ekonomik durumlarindan endise duydugu sonucuna
variimigtir. Bir diger arastirma (Soni, 2020) sonuglari ise UNESCO’nun tavsiyeleri
de dikkate alindiginda uzaktan 6gretimde derslerin kisaltiimig modduller seklinde
verilmesinin égdrencilerde olumlu etki yaptigini fakat egitim kalitesini ylkseltmek
icin pedagojik yontemlerde degisiklige gidilmesi gerektigini isaret etmektedir.
Turkiye’de bu alanda 5 yil 6nce yapilan bir aragstirma (Cabi ve Ersoy, 2017)
bulgulari c¢evrimigi yontemlerin kullaniimasina iligkin 6grencilerin tutumlarinin
genelde olumlu oldugunu godstermekte fakat 2020 donemindeki calismalara
bakildiginda pandemiyle birlikte ogrencilerin konuya iligkin algilarinda guncel
literatirG destekler sekilde carpici degisimler oldugu goriimektedir. Nitekim Anuk
ve Cetin’in (2020) bir arastirmasi bu degisimi net olarak yansitmakta ve yukarida
deginildigi Uzere dis Ulkelerdeki arastirma bulgularina paralel olarak uzaktan
Ogretimde Universite 6grencilerinin %75'inin  performanslarinin azaldigini ve
mezuniyetlerine iligkin kayginin ise (%70) oraninda arttigini ifade ettikleri

48



Istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi (e-ISSN: 2717-7416) Yil:5 Sayi:9 Bahar 2021/1 s.45-63

anlasiimaktadir. Yine Glkemizde hemsirelik 6grencileri Gzerinde yapilan bir baska
calismada da (Okuyan ve dig., 2020) katihmcilarin %80 oraninda mevcut
durumdan endige ettigi ve %60’nin da kendileri sinirli, 6fkeli hissettigi sonucuna
variimigtir.

Hayatin her alaninda karsilagilabilecek dogal ya da toplumsal kriz durumlarinin
Ulke yonetimleri oldugu kadar sonuglar itibariyle bireyleri de etkiledigi ve yakin
gelecege iligkin belirsizlik durumunun bir dizi soruna yol acgtigi, 2001 kuresel
finansal krizinde oldugu gibi yakin gecmigte de gézlenmistir. Belirsizlikle micadele
insan yasaminin énde gelen sorun kaynaklarindan oldugu igin psikoloji, sosyal
psikoloji, érgutsel davranis bilim dali bakis acgilarindan ayrintili olarak incelenmis
ve yaygin olarak kullaniimigtir. Pek ¢ok arastirmaci ve akademisyen tarafindan
yapilan ¢alismalar sonucunda yalin yaklagimi ve élgulebilme kolayhidi bakimindan
Hofstede'’in gelistirdigi kilttirel (yonelimler) boyutlar calismasi genelde oldugu gibi
bu calismada da tercih edilmistir. insanlarin hayat boyu kendilerine yén veren
kultdrel boyutlar baglangicta gu¢ aralid, belirsizlik, disilik ve erlik ile kisa ve uzun
doénemli duslnce (power distance, uncertainty avoidance, individualism vs.
collectivism masculinity-femininity) olmak tzere 4 temel kategoride incelenmistir.
Hofstede’in bu ¢alismasina daha sonra kisa ve uzun dénemli yénelim ile zevk alma
ve kisittama (short vs. long time orientation, indulgence vs. restraint) olarak
tanimlanan iki boyut daha eklenmistir (Yahyagil, 2019).

En genis anlamiyla belirsizlikten kaginma kultarel boyutunu iki ug kategoride
aciklamak gerekirse, birinci u¢ noktadaki insanlar tekduizelikten kagan, kendisine
surekli yeni heyecanlar arayan ve kendisi ve yasadigi toplumda her tarld riskle
mucadele etmeyi tercih etme egilimi olan bireyler anlaminda kullaniimaktadir.
ikinci u¢ noktadaki insanlarda ise kendilerini glivende hissetmek, belirsizlikten ve
hayatlarini etkileyebilecek her tirli degdisimden kacinmak arzusu ve kendilerini
kesin bir guvenlik c¢emberi icinde hissetme egilimleri daha kuvvetlidir.
Belirsizliklerle ve yeni durumlarla karsilasmaktan cekinmeyenlerin bir baska
Ozelligi de daha yaratici kisilik 6zelliklerine sahip olmalardir. Ayrica, yasalari
elestirme, calistiklari kurum ya da yasadiklari toplumda adaletsizlikle kargilastiklari
durumlarda Ustleriyle ve hatta yasa koyucularla micadele etme egilimindedirler.
Diger gruptakiler ise igin ise yasalarin 6n gérdugu kurallara kargi ¢gikmak genelde
anlamsiz ve tehlikelidir, dolayisiyla mevcut durumu destekleyenler arasinda
yerlerini alirlar. Elbette tim bireylerin her zaman bu iki ugtan birisinde olduklarini
kabul etmemek ve iki zit kutbun ortasinda kalan bireyler olacagini da unutmamak
gerekir. Bu alanda yapilan ¢ok sayidaki c¢alismalar irk, cinsiyet ve yas farki
olmaksizin her Ulkenin sosyolojik Ozelliklerinin de etkisi altinda insanlarin
belirsizlikle micadelede birbirlerinden ayrildigini géstermektedir (Hofstede, 1980,
1991; Sargut, 2001; Sigr1 ve Tigli, 2006).

Sikhkla guncellenen ve Ulkelerin kilturel boyutlar bakimindan yapilan istatistiksel
calismalar (https://www.hofstede-insights.com/product/compare-countries/)
Turkiye'de belirsizlikten kaginmanin ¢ok yuksek (%85) oldugunu gdéstermektedir.
ingiltere igin bu oranin (%35), ABD’' de (%46) ve Almanya igin (%65) olarak
saptandigi dikkate alinirsa genelde Turk insaninin kendisini glivende hissetme ve
belirsizliklerden sakinma, degisimden ¢ekinme egiliminin ylksek diizeyde oldugu
anlasilmaktadir. Nitekim yetiskin Universite 6grencilerinin Hofstede’in gelistirdigi
kultdrel boyutlar agisindan dlgen ¢aligsmalar incelendiginde de bu durum rahatlikla
gorilmektedir (Kula ve Sarag, 2016; Korkut ve Keskin, 2015).
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3. METODOLOJI

Orneklem: Arastirmanin evreni Turkiye'deki tniversitelerin 3. ve 4. siniflarinda
okuyan o6grenciler olup, son derece genis oldugundan 6rnek capi yalniz
istanbul’daki yedi 6zel tniversite ile sinirlandiriimak durumunda kalinmistir. Buna
gére olasilik-digi  6rneklem yontemi zorunlu olarak segilerek elveriglilik
(convenience) érneklemi kullanilarak Internet araciligiyla toplam 257 6grenciye
erigsilmis ancak bunlardan hatall giris yapanlar ve verilerdeki ugdegerler (outliers)
ayiklandiktan sonra toplam 239 6grenciden elde edilen veri Uzerinden iglem
yapimistir.

Tasarim: Calisma, deneklerden arastirma amacinda belirtilen konulara iligkin
goriglerini almak ve ayrica belirsizlikten kaginma ve endise dizeylerine iligki
tutumlarini  dlgtGgunden tanimlayici (descriptive) ve iliskisel (correlational)
tasarimda hazirlanmigtir. Tek bir zaman diliminde veri toplandigindan calisma
kesitsel (cross-sectional) bir arastirmadir.

Veri toplama araclari: Calismada tek bir soru formu gelistiriimis olup, birinci
bélimde sosyo-demografik bilgiler ve deneklerin uzaktan egitim, pandemi
hakkinda bilgileri, motivasyonlari, ders c¢alisma ve aldiklari derslerin, sinavlarin
degerlendiriimesi hakkindaki tutumlarina iliskin sorular yer almaktadir. Soru
formunun ikinci boluminde iki ayri kavrami dlgmek amaciyla iki farkh Likert tipi
Olgek kullaniimigtir. Ayrica, 6grencilerin egitim kalitesine iligkin digtncelerini genel
olarak belirlemek amaciyla benzeri arastirmalarda kullanilan soru formalari dikkate
alinarak arastirmaci tarafindan bir dlgcek daha gelistirilmistir. Bunlar:

1) Hofstede (1991) tarafindan gelistirilen kultirel boyutlardan yalniz ‘belirsizlikten
kaginmaya’ (uncertainty avoidance) yonelik 5 maddelik ve 5 basamakl dlgek
kullaniimis olup, yanitlar, “hi¢ katilmiyorum” ve “cok katiliyorum” arasinda
degismektedir. Soru maddeleri llkemizde de pek ¢ok calismada (Altay, 2004;
Macit, 2010) kullaniimis olup gegerlik ve giivenirlik testleri yapiimistir. Ozgiin
soru formlarinda organizasyonlarin igleyisleri esas alindigindan bu ¢alismada
sorular 6grencilere yoneltildiginden is yeri ya da kurum sézcikleri yerine “genel
olarak yapilan her tirli faaliyet ve islerin gorilmesi” seklinde degisime
gidilmistir.

2) Yaygin anksiyete bozuklugu (GAD-7) Olgegi bireylerin karsilastiklari gesitli
olumsuz kosullar ve durumlardaki psisik dayanakligi ve ne dlgide etkilendikleri
belilemek icin Spitzer ve meslektaslari (2007) tarafindan geligtiriimis 7
maddelik, Likert tipinde ve 4 basamakli olup, “asla” ve “neredeyse her gin”
segenekleri arasinda degismektedir. GAD-7 6lgegi Konkan ve meslektaslari
(2013) tarafindan Turkgeye uyarlanarak ‘yaygin anksiyete (endise) bozuklugu’
(YAB) seklinde Turkgeye uyarlanarak, gecerlik ve guvenirlik testleri yapiimistir.
Bu calismada degerlendirme sonuglari genelde yapildigi gibi “hafif, orta ve
siddetli” olarak degil; “endisesiz, hafif, orta ve siddetli” olarak 6zgiin makaleye
uygun sekilde yapilmistir.

3) Genel egitim kalitesi: Bu amagla hazirlanan 9 maddelik ve 6 basamakli Likert
tipi bir soru formu da literatirden yararlanarak hazirlanmig ve oOgrencilerin
salgin ddnemindeki egitim kalitesine iliskin algi ve tutumlarinin dlgimu
hedeflenmistir.

4) Arastirma hipotezleri: Calismadaki temel kavramlarla ilgili teorik gergceve ve bu
alanda yapilan cesitli calismalar ve benzer akademik kaynaklar dikkate
alinarak asagidaki arastirma sorulari ve hipotezler formile edilmistir.
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5)

4.

Hipotezler:
H1) Belirsizlikten kaginma ile endise dizeyi arasinda olumlu bir iligki vardir.
H2) Endise dizeyi yukseldik¢e gelecek kaygisi da yikselmektedir.

H3) Gelecek kaygisindaki degiskenligi en ¢cok acgiklayan iki degisken kendisini
tedirgin, asabi hissetmek ve her an kétl bir sey olacak duygusudur.

H4) Deneklerin sosyal statlist yukseldikge belirsizlikten kaginma ve endise
dizeyleri azalmaktadir.

Arastirma sorulart:
AS1) Belirsizlikte kaginma ve algilanan endise duzeyi cinsiyete gore farklidir.
AS2) Zaman algisi cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

Veri analizi: Calisma tasarimi tanimlayici ve iligkisel oldugundan agirlikh olarak
tanimlayici istatiksel analizler ve kavramlar arasi iligkileri belirlemek igin faktor
ve regresyon analizleri istatistiksel veri ¢dzimleme paketi kullanilarak
yapimistir.

ARASTIRMA BULGULARI:

Arastirmaya katilan toplam 139 katilimcinin %59,6’s1 kadin ve %41,4’0 ise erkek
Universite dgrencileri olup, yaklasik yarisi (%49. 3) 18-20 yas: %37,3'U ise 21-23
yas araladigindadir. Uglincli grubu olusturan 24-26 yas araliginda olanlar % 8,7
ve 26 yasin Uzerinde olanlarin orani da %4,7 olarak belirlenmistir.

Katilimcilarin cinsiyet ve ait olduklari sosyal sinifin dagilimlari asagidaki gizelgede
verilmigtir. Buna goére 6grencilerin yaridan biraz fazlasi (%52,3) orta sinif; yaklasik
1/5’i ise alt-orta ve Ust orta sinif ailelerin ¢cocuklaridir.

Bar Chart
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Sekil 1. Sosyal Sinif Ve Cinsiyet Dagihmi

Gilivenirdik Analizleri:

Arastirmada 5 basamakli Likert tipi G¢ 6lgek kullaniimis olup, bunlar belirsizlikten
kaginma, endise dizeyi ve egitim kalitesine iligkindir. Her U¢ 6lgegin de guvenirlik
analiz sonuglari istatistiksel olarak ylksek dizeyde tatminkardir. Buna gore:
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Tablo 1. Olgeklerin Gilivenilirlik Analizleri

Olgekler Cronbach’s Alpha Degeri | Degisken Sayisi
Belirsizlikten Kaginma 0.796 5
Endise dlzeyi 0,920 7
Egitim kalitesi 0,821 9

Faktor analizleri:

iki ayri faktér analizi yapilmis ve teorik cergeveye uygun olarak her iki dlgek de ‘tek
boyutlu’ (uni-dimensional) olarak sonuglanmistir.

Tablo 2. Belirsizlikten Kaginma Olcegi Faktdr Analizi

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Uygunluk Olciimii .780
Ortalama Ki-kare 359.377

Bartlett Test Serbestlik derecesi 10
Anlamlilik diizeyi .000

Tablo 3. Endise Diizeyi Olcegi Faktér Analizi

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Uygunluk Olgiimii .918
. ) Ortalama Ki-kare 1212.271
_I?g;ttliett s Kuresellik Serbestlik derecesi 21
Anlamhlik dizeyi .000

Her iki tablonun KMO degerlerinden anlagilacagi Uzere sonuglar birinci dlgek igin
‘cok iyi’ ve ikinci Olgek icin de ‘mukemmel’ nitelikte olup, Bartlett analizi degeri de
verilerin istatistiksel analizlere uygunlugunu gostermektedir. Ayrica her iki dlgek
icin de korelasyon matrisindeki tim degerlerin 0.50’nin olduk¢a tzerinde oldugu ve
dolayisiyla veri analizi ydnunden bir sorun olmadigdi anlagiimaktadir.

Tablo 4. Tanimlayici istatistikler

Pandemi ve Egitim Ortalama gg‘rg:”

COVID-19 salgini genel olarak beni korkutuyor. 2,40 0,72
Salgin hakkinda yeterli bilgim olduguna eminim. 2,23 0.61
Salgindan korunmak igin (maske, mesafe, temizlik) gibi dnlemlere 256 0.87
¢cok uyamiyorum. : ’
Salginin yayillimiyla ilgi verilen bilgilere glivenmiyorum. 2,67 0,83
A§| ) k_pnusunda Ozellikle yetigkinler icin ge¢ kalinacagini 260 0.84
dusundyorum.
Su an mimkdin olsa da asi olmak istemiyorum. 2,64 0,91
Salgin nedeniyle gelecek kaygisi tasiyorum. 2,40 0,84
pzaktan egitimde aldigim derslerin kalitesinin dugtugune 233 078
inaniyorum.
Cevrimici (online) dersler konuyu bize anlatmaktan c¢ok,

2,51 0,85
ezberletmeye zorluyor.
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Ogretim tyelerinin 6nemli bir bolimu gevrimici derslerde basarili 279 089
olamadilar. , ,
Derslerle ilgili sorularim icin yeterli danigmanlik alamiyorum. *2,86* 0,96
Cevrimigi  derslerin  motivasyonumu olumsuz etkiledigine 246 0.85
inaniyorum. : ,
Fiziksel ortamda ders yapmak kesinlikle daha yararliydi. 2,21 0,72
Cevrimici derslerin tek faydasi &grenciler icin sinavlarin %D g% 096
kolaylagmasi oldu. , ,
Sosyal medya platformlari salginda yalnizliktan kurtulmanin en iyi 260 0.82
yontemi oldu. , ,
Imkan buldukga yasitlarimla bir araya gelmek beni cok 226 072
rahatlatiyor. : ,
Ailem salgin dolayisiyla gegim sikintisina girdi. 2,69 0,88
Salginin tlke ekonomisine sanilandan daha gok zarar verdigine 211 067
inaniyorum. : ,
Hemen herkesin yasam pahalihdindan daha da etkilenecegini 201 0.43
saniyorum. , ,
Mezuniyetten sonra kendi Ulkemde iyi bir is bulma umudum 229 0.70
azald.. , ,
Salgin sirasinda aile Uyelerimin psikolojisi olduk¢a bozuldu. 2,56 0,84
s:lldgim déneminde zaman, bana sanki daha agir gegiyormus gibi 2,65 0,92
Arada sirada haftanin glnlerini dahi karigtirdigim oluyor. 2,53 0,84

Not: Ortalamalar ti¢ basamakli 6lgekten elde edilmistir.

Salgin sirasinda verilen egitimin kalitesi acisindan 6grencilerin algilarina iligkin
dikkati ¢cekecek nitelikteki 8 grafik goérsellik saglamasi acgisindan asagida
verilmigtir. Ayrica analizlerde de gorllecedi Uzere o6grencilerin belirsizlikle
mucadeleden cekindikleri ve endise duzeylerinin ise oldukga ylksek oldugu
anlasiimaktadir. Nitekim belirsizlikten kaginma o6lgeginin 5 basamakl, endise
dizeyinin ise 4 basamakli Likert oldugu dikkate alinmasi gerektiginden,
belirsizlikten kaginma ortalamasinin (4.64), digerinin de (2.41) olmustur.

Uzaktan egitimde aldigim derslerin kalitesinin dlstlgdne inaniyorum.

Percent

[ 1]

0 T T T T
Yantsiz Evet Pek Dedil Hayr

Uzaktan egitimde aldigim derslerin kalitesinin diistiigiine inanmyorum.

Sekil 2. Derslerin Kalitesi
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Gevrimici (online) dersler konuyu bize anlatmaktan gok, ezberletmeye zorluyor.

B0

Percent

]

T T T T
Yantsiz Evet Pek Degil Hayir

Gevrimigi (online) dersler konuyu bize anlatmaktan gok, ezberletmeye
zorluyor.

Sekil 3. Uzaktan Egitimde Ders Konularin Ezberlenmesi

G gretim Gyelerinin dnemli bir b6IGmi gevrimigi derslerde basaril olamadilar.

40

30+
E
[
2
o 207
o
104
0 T T T T
Yanitsiz Evet Pek Degil Hayr
Ogretim liyelerinin nemli bir blimii ¢evrimigi derslerde bagarili olamadilar.
Sekil 4. Ogretim Uyelerinin Performansi
Gevrimigi derslerin motivasyonumu olumsuz etkiledidine inaniyorum.
B0
50
40+
E
[
2
@ 30
o

L

T T T T
Yanitsiz Evet Pek Degil Hayir

Cevrimigi derslerin motivasyonumu olumsuz etkiledigine inaniyorum.

Sekil 5. Ogrenci Motivasyonu
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Uzaktan egitim siUrecinde derslerin nasil islendigi ve kullanilan cihazlara iligkin 3

ayri grafik asagida sunulmustur:

Uzaktan egitimle verilen dersleri genel olarak hangi cihazlardan takip ettiniz?

60

40

Percent

204

T T T
‘antsiz Akl Telefon Bilgisayar

T T
Diger Tablet

Uzaktan egitimle verilen dersleri genel olarak hangi cihazlardan takip ettiniz?

Sekil 6. Uzaktan Egitimde Kullanilan Cihazlar

Uzaktan egitimde dersleriniz genel olarak nasil yapilmigtir?

Percent

[ 1

[ 1

T T T
Yantsiz Senkron Wideo Anlatim

T
Asgenkron

Uzaktan egitimde dersleriniz genel olarak nasil yapilmigtir?

Sekil 7. Derslerin islenis Sekli

Senkron ve Asekron verilen derslerde hangi sistemler (yaziimlar) kullaniimigtir?

Percent

207

o | — 1

-

T T T T T T
Yantsiz Microsoft Zoom  Google Meet  Adobe Blackboard
Teams

T y
Dider Skype

Senkron ve Asekron verilen derslerde hangi sistemler (yazilimlar)

kullaniimigtir?

Sekil 8. Uzaktan Egitimde Kullanilan Sistemler
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Percent

Kendimi asabi, endigeli ve sanki patlamak Gzere hissettim.

T
Asla

T
Bir Kag Gin

T
Godu Gan

T
Neredeyse Her Gun

Kendimi asabi, endiseli ve sanki patlamak lizere hissettim.

Sekil 9. Endise Dizeyi

Ogrencilere dogrudan egitim kalitesine iliskin olarak yoneltilen 9 soruya (ilgili
Olgekte 1=tamamen katiliyorum/6=Hi¢ katiimiyorum) cok dikkat cekici yanitlar
alinmistir. Ogrenciler Tablo 5’de gériilecegi tizere oldukca olumsuz yanitlar vermis
ve memnuniyetsizliklerini belirtmislerdir.

Tablo 5. UE Surecinde Egitimin Kalitesi

wip|ey unuwaw

uspuuswlIpua|iBlig oA eweIde un MQA apuloains uibjes

‘IpAIoIpa ulwge) LiejwiseyeA aA winny uluLB|INBUQA B)IsIaAIuN

‘IpAielak 1611zey winibs uepjezn uus)sIsAIU

‘IpJeyulwle) Usiedaq wiuelny IAlfojouys) ulejuBWSle W16

‘IpAII819A apjauab 1wa)sis wiyiba uepezn

‘Ip|Ipe L8jWaUoA swlipusiebap ulwiieseq yapis|siaq

JIpljwiaA Jepey wiibs aznA znA ‘wnibs uepiezn

1IplopoW aWwuaIBo g 1Ile 8ouaq wiybe uepezn

“JljIqe|iue|Iny SpJa|sIep win} epwiiBe unbig wiibs uepezn

[Ortalama
Std. Ayrilig

3.15
1.513

3.52
1.512

3.55
1.456

4.10
1.354

3.42
1.639

3.66
1.601

2.62
1.668

3.08
3.609

2.55
1.685
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Histogram
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Frequency

Mean =
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Uzaktan egitim sistemi genelde yeterliydi.

Sekil 10. Uzaktan Egitimin Yeterliligi

Hipotez testleri:

342

Std. Dev. = 1639
N=237

H1) Belirsizlikten kaginma ile endise dizeyi arasinda olumlu bir iligki vardir.
Calismanin 1, hipotezi icin Pearson korelasyon analizi yapilmis olup,
beklentinin aksine anlamli bir sonug elde edilmemistir.

H2) Endise diizeyi yuksek olanlarin gelecek kaygisi da ylksek olmaktadir.

Bu hipotezin testi icin ‘gelecek kaygisi’ sorusu ordinal (siralama) oldugu icin bir
ANOVA testi yapilmis ve analiz sonucu hipotezi desteklemistir.

Tablo 6. ANOVA Tanimlayici istatistikler

Endi Std 95% Ortalama igin
Diger: Orneklem | Ortalama | > Std. Hata giiven aralig:
y yriis Alt sinir Ust sinir
1 Yanitsiz 16 16.7500 5.57973 1.39493 13.7768 | 19.7232
2 Evet 150 18.4400 5.96014 .48664 17.4784 19.4016
3 Pek Degil 31 13.1935 5.27522 .94746 11.2586 | 15.1285
4 Hayir 39 13.6410 7.14322 1.14383 11.3255 | 15.9566
Toplam 236 16.8432 6.43435 41884 16.0181 17.6684
Tablo 7. ANOVA
Endise Dlzeyi Kareler Serbesth_k Ortalama E . | Anlamhlik
Toplami derecesi karesi Degeri
(Birlestirilmis) 1195.426 3 398.475 | 10.833 .000
_ Agirliksiz | 255.209 1 255.209 | 6.938 .009
o N
S5 Dogrusal | Ak | 785.228 1 785.228 | 21.347 |  .000
=
O® Sapma 410.198 2 205.099 | 5.576 .004
Gruplar igi 8533.773 232 36.784
Toplam 9729.199 235
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Tablo 8. Levene’s Test

Test of Homogeneity of Variances

Endise D_Uzeyi
Levene Istatistik katsayisi |Serbesti derecesi 1 [Serbesti derecesi 2 |Anlamlilik diizeyi
1.873 3 232 135

Levene’s testi, varyansin tirdeslik (homojenite) degerini ‘insignificant’ (anlamsiz)
olarak gbstermesi analizin uygunlugunu ve sonucun givenirligini isaret etmektedir.
Buna gore ilgili grafikte de gorildigu Uzere endise dizeyi yiksek olanlarin
digerlerine gore blylk oranda gelecek kaygisi gelistirdikleri anlasilmakta ve bu da
ikinci hipotezin desteklendigini gostermektedir.

19.00—

18.007

17.00=

16.009

Mean of EndigeDuzeyi

15.007

14.005

13.00

T T T T
Yantsiz Evet Pek Dedgil Hayir
Salgin nedeniyle gelecek kaygisi tagiyorum.

Sekil 11. Endise Dizeyi Ve Gelecek Kaygisi

Galismanin Gglncu hipotezi (Gelecek kaygisini en g¢ok etkileyen iki degisken
kendisini tedirgin, asabi hissetmek ve her an kétl bir sey olacak duygusu
aciklamaktadir.) seklinde formule edilmis oldugundan bir regresyon testi ile analiz
yapimistir.

Tablo 9. Gelecek Kaygisi Ve Endige Duzeyi Regresyon Analizi

Model R R Kkare Ayarlanmis Tahminin F degeri degisimi
Ozeti R Kare standart hatasi anlamlihk dizeyi
1 .2812 .079 .075 .809 .000

a. Bagimsiz degisken (Constant), Her sey beni tedirgin etti ve kolayca sinirimi bozar oldu.
b. Bagimli degisken: Salgin nedeniyle gelecek kaygisi tagiyorum.

58




Istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi (e-ISSN: 2717-7416) Yil:5 Sayi:9 Bahar 2021/1 s.45-63

Tablo 10. Gelecek Kaygisi Ve Endise Dizeyi Regresyon Modeli

Standardize Standardize
Model Edilmemis Katsayi Hata t Anlamhilik
B Std. Hata Beta
(sabit) 2.932 131 22.357 .000
1 | Her sey beni tedirgin etti ve
L -.217 .048 -.281 -4.479 .000
kolayca sinirimi bozar oldu.

* Bagimh degisken: Salgin nedeniyle gelecek kaygisi tagiyorum.

Analiz sonucu gelecek kaygisini agiklayan maddeleri saptamak icin yapilan
analizde regresyon modeline giren tek degiskenin (tedirgin edici ve sinir bozucu)
oldugu anlasilmis olup, diger hig bir degisken denkleme girmemigtir. Beta degerinin
negatif, etki glctiniin de yaklasik 1/3 oraninda olmasi ve yuksek anlamlilik dizeyi
tasimasi calismanin tguncl hipotezinin kismen dogrulandigini gostermektedir.

Arastirmanin 4. ve son hipotezi “Deneklerin sosyal statist ylkseldikge
belirsizlikten kacinma ve endise dizeyleri azalmaktadir.” olup, sosyal stati
maddesi ordinal oldugundan bir ANAVO analizi tekrar yapiimis olup, sonuglar
asagidaki tablolarda sunulmustur.

Tablo 11. Varyans Homojenite Testi

\Varyans Tlrdeslik Analizi
Levene lst. Serbesti derecesi |Serbesti derecesi |[Anlamlilik
Degeri 1 2 Dizeyi
Belirsizlikten
K .908 4 229 460
acinma
EndiseDuzeyi .844 4 231 499

Goruldagu gibi arastirmanin temel iki kavramina ait Levene’s testi istatistiksel
olarak anlamsiz ¢ikmis olup, analize uygun oldugunu godstermekledir. Ancak,
ANOVA testindeki F degeri belirsizlikten kaginma igin anlamsiz, endise duzeyi igin
anlamli ¢ikmistir. Bu durumda yalniz endise dizeyi ile sosyal statli arasindaki
ortalamalara iliskin grafik kabul edilmis ve istatistiksel dederler Tablo’ 12’ da
verilmigtir.

Tablo 12. Bagimsiz T-Test Analizi

Independent Samples Test
Varyans esitligi Ortalama esitligi t-test analizi
icin Levene test
degeri
95% Ayriliklar
2 yonlii Ortalam |Ayriliklari ¢.n giiven
Serbest a n -
Anlamlili anlamhh araligi
F K T |derece K diizevi ayriliklar | standart Al st
si y I hatasi
sinir_ | sinir
Varyans - 1.3666
esitligi .019 .890 .603 | 232 547 .32041 | .53102 |.7258 | 5
Belirsizlikte |varsayimi 3
n Varyansla -

Kaginma rl e§|tv 600 197.94 549 32041 53412 | 7328 1.3737
olmadigi 4 9 1
varsayimi

. Varyans

Endige esitighn  |2475 | 117 |12 | 234 034 [1.79923 | .gaags |1345 |3.4638

Duzeyi 9 7 9
varsayimi
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Varyansla
rl e§|t¥ 2.08 |191.42 038 179923 | 86206 .0988 |3.4995
olmadigi 7 0 7 8
varsayimi
Varyans -
esitligi 297 .586  |.829 | 237 .408 -.09993 | .12060 |.3375 |.13766
varsayimi 1
Zaman Varyansla
Algisi A rlye it 205.93 .
St -.823 ' 411 -.09993 | 12142 |.3393 |.13946
olmadigi 6 >
varsayimi
Varyans 21.08 - - )
esitligi ) .000 2.74 237 .007 -.29993 | .10933 |.5153
1 .08454
varsayimi 3 2
Zaman
Varyansla
Algist B Ml esit " [180.05 Ny -
olmadig 2.;33 8 .009 -.29993 | .11364 .5%41 07569
varsayimi

Sekil 12'de gorildigu Uzere tim katihmcilarda gelir dizeyi (sosyal statl)
yukseldikge bireylerin salgin nedeniyle gelistirdikleri endise dizeyi de
azalmaktadir. Dolayisiyla arastirmanin son hipotezi de desteklenmis olmaktadir.

22.50

20.007

17.507

Mean of EndigeDuzeyi

15.00

12.507

T T T T LT
Dlglk Gelir Alt-Crta Gelir Orta Sirf Ust Orta Ust Gelir

Hangi gelir grubuna (sinifa) ait eldugunuzu diisiinliyorsunuz?

Sekil 12. Sosyal statl ve endige dizeyi arasindaki baginti

Veri analizlerinin son asamasinda c¢alismanin iki arastirma sorusuna yanit
aranmistir. S6z konusu sorular:

1) Belirsizlikte kaginma ve algilanan endige dizeyi cinsiyete gore farkhdir.
2) Zaman algisi cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

Her iki arastirma sorusu i¢in de bagimsiz t-testler yapilmis olup, sonuglar asagida
verilmistir.

Test sonucu belirsizlikten kaginma ve ‘zaman benim igin agir geciyor’ maddeleri
icin anlamiz fakat endise dizeyi ve ‘haftanin gunlerini karigtirdigim oluyor
maddeleri igin istatistiksel olarak anlamli olmustur (Tablo 10). Buna gore
katilimcilarin endise dizeyi arasinda kadinlarin algilamalari daha ylksekken,
erkekler ‘haftanin glnlerini’ kadinlara gére daha fazla karistirmaktadirlar.
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Tablo 13. Bagimsiz t-test analizi tanimlayici istatistikler

Group Statistics
Cinsiyet | N | Ortalama | Std. Ayrilis | Std.Hatanin ortalamasi
. 1 Kadin (139 | 23.3309 | 3.93864 .33407
Belirsizlikten Kaginma
2 Erkek |95 | 23.0105 | 4.06201 41675
i . 1 Kadin (139 | 17.5827 | 6.07907 .51562
Endise Dlzeyi
2 Erkek | 97 | 15.7835 | 6.80415 .69086
1 Kadin (140 | 2.6071 .90320 .07633
Zaman Algisi A
2 Erkek |99 | 2.7071 .93952 .09443
1 Kadin (140 | 2.4071 .74810 .06323
Zaman Algisi B
2 Erkek |99 | 2.7071 .93952 .09443

5. SONUC VE TARTISMA

Arastirma sonuglari Oncelikle c¢alisma amacinin odak noktasini olusturan
pandeminin égrencileri korkuttugunu, endise diizeyini artirdigini, aile bireylerinin
psikolojilerinin de bozuldugunu belirtmiglerdir. Uzaktan egitim (UE) acisindan
birincil dnemdeki 6grenci algisi suregte ‘derslerin ve sinavlarin kolaylastigr’,
‘motivasyonlarinin azaldigr, “yeterli danismanlik alamadiklar’ ve “egitimcilerin
ders vermekte zorlandiklar” ve ayrica UE’ in ders konularini anlamaktan daha ¢ok
kendilerini ezberlemeye yonlendirdikleri seklindeki yanitlar kesinlikle dikkate
alinmalidir.

Ogrencilerin %70 oraninda derslerini bilgisayarla izlemesi olumlu bir gdsterge
olmakla birlikte %40 oraninda da cep telefonlarinin kullanilmasi, bu cihazlarin
sagladidi avantajlar dikkate alindiginda disunduricudur. Ayrica derslerin yaklasik
%70 oraninda ‘senkron’ ve yine yaklasik oranda ‘Microsoft teams’ seklinde
yapiimis oldugunu da belirtmek gerekir.

Ogrencilerin hemen hepsi belirsizlikle miicadelede yetersiz kalmis ve salgin
sirasinda ¢ogu kez endiseye kapildiklarini ifade etmiglerdir. Bununla birlikte endise
dizeyi ile belirsizlikten kaginma arasinda beklentinin aksine olumlu bir iligki
saptanmamigsa da tim 6grencilerin 2/3’'U ‘gelecek kaygisi ylksek dizeyde olan
ogrenciler (%63,6) olup, bu grubun endise diizeyi de ¢ok ylksek olmustur. Esasen
‘endiselenmekten kendimi alikoyamadim’ diyen dégrencilerin %38’i birka¢ gin bu
duyguyu yasadiklarini belirtirken, her 5 dgdrenciden birisi endiselenmediklerini
belirtmiglerdir. Bu bulguya ek olarak égrencilerin endise diizeyini en ¢ok agiklayan
husus pandemi surecinde “her seyin kendilerini tedirgin ettigi ve kolayca sinirimi
bozdu” seklindeki yanitlari olmustur.

Oldukga ilgi gekici diger bir sonug ise endise dizeyi ile katihmcilarin sosyal
statulerine iliskin olup (Sekil 12) 6grencilerin ailelerinin sosyal stattleri ylkseldikge
endise duzeylerinin de azaliyor olmasidir. Bu durum blylk dlgtide ailelerin gelirleri
yukseldikge  sagladiklari  olanaklarin da daha vyeterli olmasindan
kaynaklanmaktadir.

Ogrenciler pandemi siirecinde YOK’Uin aciklamalari ve genel olarak derslerin
iglenis sekli, egitimcilerin teknolojiyi kullanma becerileri ve Universitelerin UE
sirasindaki hazirliklarinin yeterli olmadigi gérusundedir. Yine 6grencilerin egitim
kalitesi acisindan istenilen diizeyde memnun kalmadiklari anlagiimaktadir. Ayrica,
uzaktan egitimin yeterli oldugunu dustinen 6grencilerin orani %17’de kalirken,
diger %17’lik grup bu dislinceye pek katilmadiklarini ve yaklasik 1/3'U de (%28,4)
katiimadiklarini ve hi¢ katilmadiklarini belirtmislerdir.
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Ozet olarak, pandemi siirecinin 6grencilerin psikolojilerinin bozuldugunu, hastaliga
yakalanmaktan korktuklarini, sosyal medyayi kullanmanin nispeten olumlu oldugu
dusuncesindedirler. Ayrica, ailelerinin de olumsuz etkilendigini, tGlke ekonomisinin
tahminden daha fazla zarar gérdigini ve mezuniyetten sonra tatmin edici bir is
pozisyonu bulma olanagindan da umutlu olmadiklari da anlasiimaktadir. Pandemi
surecinde egitim kalitesinin dastiginl, sinavlarin kolaylastigini belirtmeleri ise
arastirma sonuglari agisindan énemlidir. Olduk¢a dikkat ¢ceken bir baska bulgu da
salgindan korku duyanlarin endise duzeylerinin de arttigi ancak, ailelerinin sosyal
statlistinlin diizeyi yukseldikge, 6grencilerin endise dlizeyinin de azaldigi olmustur.

Belirsizlikle mucadele konusunda Turkiye ortalamasina (%85) uygun bicimde
Universite 6grencilerinin belirsizlikten kaginma ¢abalarinda basarili olamadiklarini
da not etmek gerekir. Ozetle, aragtirma sonuglari genel olarak degerlendirildiginde
ogrencilerin psikolojik olarak olumsuz yonde etkilendikleri unutulmamalidir. Bunun
icin pandemi sirasinda zorunlu olarak agirlik kazanan uzaktan egitim surecinde
egitimcilerin daha dikkatli hazirlik yapmalari, ders planlarini ve sunumlarini daha
etkin sekle déndstlirmeleri, 6grenci motivasyonunu artirmak igin farkh teknikler
kullanmalari ve sinavlarda kopyaciligin éniine gecmek icin ciddi 6nlemler alinmasi
gerektigini de eklemek uygun olacaktir.
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0oz

Bu arastirmada interaktif pazarlamanin finans sektériini temsil eden bankacilik sektérii
lizerindeki etkilerinin incelenmesi, bankacilik sektériinde interaktif pazarlama karmasi
elemanlarinin degerlendiriimesi ve bu elemanlarin kullanim alanlarinin ortaya konulmasi
amaclanmaktadir. Bu dogrultuda arastirma konusu ile ilgili degiskenlerin ele alindidi kitap,
makale, tez, konferans, bildiri, tarihli kayit ve rapor gibi akademik ¢alismalardan
arastirmaya katki saglayacak bilgiler bilgiler elde edilmis ve sistematik bir sekilde
incelenmistir. Arastirma sonucunda elde edilen bulgulara gére interaktif pazarlamanin
finansa sektériindeki 6nemi her gegen glin artis géstermektedir. Yogun rekabet ortaminin
bulundugu gliniimiiz pazarlama dlinyasinda, tiiketici profili de dikkate alinarak interaktif
pazarlama unsurlarina daha ¢ok 6nem verilmeli, sistemdeki eksiklikler giderilerek herkese
uygun bir interaktif sistem, tliketicinin kullanimina sunulmalidir. Bunu yaparken finansal
isletmeler, geleneksel pazarlamaya gbére daha az maliyetli interaktif pazarlama
uygulamalarindan elde ettikleri verim ve karliligi tiiketicilere yansitmall, interaktif kanallarin
daha cok kisi tarafindan kullanilirhgini saglamak icin islem maliyetlerini minimize etmelidir.

Anahtar Kelimeler: interaktif Pazarlama, Finans Sektori, interaktif Pazarlama Karmasi,
Bankacilik
Jel Kodlan: M31, G21, G20

THE EFFECTS OF INTERACTIVE MARKETING IN THE BANKING SECTOR

ABSTRACT

In this study, it is aimed to examine the effects of interactive marketing on the banking
sector representing the finance sector, to evaluate the interactive marketing mix elements
in the banking sector and to reveal the usage areas of these elements. In this direction,
information that will contribute to the research was obtained from academic studies such
as books, articles, theses, conferences, papers, dated records and reports, in which
variables related to the research subject were discussed and were examined
systematically. According to the findings of the research, the importance of interactive
marketing in the finance sector is increasing day by day. In today's marketing world, where
there is an intense competitive environment, more attention should be paid to interactive
marketing elements, taking into account the consumer profile, and an interactive system
suitable for everyone should be made available to the consumer by eliminating the
deficiencies in the system. In doing so, financial enterprises should reflect the efficiency
and profitability they obtain from less costly interactive marketing applications to
consumers, and minimize transaction costs in order to ensure the use of interactive
channels by more people.

Keywords: Interactive Marketing, Finance Sector, Interactive Marketing Mix, Banking
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1. GIRIS

Gunumuzde teknolojide yasanan hizli degismeler, toplumsal yapi basta olmak
Uzere, siyasi ve iktisadi yapida ¢ok boyutlu degisim ve donlislimin yasanmasina
neden olmustur. Bu kapsamda toplumlar, tlketici tercihlerinde degisime giderken,
yasadiklari dénemin bir geredi olarak teknoloji kullanimini da donuUstirerek
interaktif teknoloji kullanimina agirlik vermiglerdir. Globallesen ekonomilerde,
rekabet Ustinligld ve sosyal refahin elde edilmesinde interaktif teknolojilerin bir
arind olan interaktif pazarlama stratejik bir 6nem elde etmigtir. Bugindn
dinyasinda interaktif mecralar, hizli bilgi paylasimi ve etkilesime ek olarak,
pazarlama ve satig alaninda da olduk¢a 6nemli avantajlar getirmektedir.

isletmelerin bllyiik tiiketici kitlelerine erisim yolunda, diisiik maliyetli pazarlama
araclarindan biri olan interaktif pazarlama, yeni dinya duzeni dahilinde isletmelerin
pazarlama ve satis hedeflerine katma deger saglamakla birlikte, ayni zamanda
isletmelere itibar da kazandirmaktadir. Interaktif pazarlama, dogasi geregince
hedef tlketici kitlesi Uzerindeki etkisini olduk¢a ¢abuk sergilemekte ve isletmenin
ariin ve hizmet pazarlamalarina oldukga hizli bir geri dénisin gergceklesmesini
saglamaktadir. Ayrica interaktif pazarlama, geleneksel pazarlama mecralarinin
kapsadigi rastgele bir kitleyi degil, isletmelerin Griin ve hizmetlerine ilgi duyan genis
kapsamli bir kitleyi kapsar niteliktedir. “Gunimuz itibariyle hem yerel hem de
uluslararasi arenada énemli bir konu durumuna gelen interaktif pazarlama ve bu
pazarlama turandn neden oldugu degisimler, gelecek nesiller agisindan o denli
o6nemli bir hal alacaktir ki, ancak bilgi toplumu olmay! basarabilmis toplumlar
kiresel diinyada s6z sahibi olabilecektir (Ath, 2013, s. 1).

interaktif platformlarin sundugu olanaklardan faydalanan isletmeler, bu platformlar
aracihiglyla daha buyuk tlketici kKitlelerine, daha duastk maliyetle eriserek
pazarladiklari Griin ve hizmetlerin tanitimini yapmakta, satis sonrasi hizmet imkani
sunmakta, tuketicilerin deneyimledikleri Griin ve hizmetlere dair geri bildirim imkani
saglamaktadir. Teknolojide yasanan hizli gelismeler ve interaktif cihaz kullaniminin
artmasi, tlketici yasam sekillerini degistirmekle birlikte ayni zamanda tlketim
davraniglarini da degistirmistir. Teknolojinin kendisini pazarlamasi ve teknoloji
aracihgiyla Urin ve hizmetlerin pazarlanmasi sayesinde isletmeler interaktif
pazarlamaya agirhk vermeye baslamiglardir (Ryan, 2016, s. 166). GUnumuz
pazarlama anlayisinda hemen hemen her sektér, interaktif pazarlama anlayisi
6nem kazanmis ve bu 6nemden finans sektdri de oldukga etkilenmistir. Bu
calisma da interaktif pazarlamanin finans sektorini temsil eden bankacilik sektori
Uzerindeki etkilerini ortaya koymakta ve buna iligkin énerilerde bulunmaktir. Yerli
ve yabanci lietaraturde bankacilik sektdrinde interaktif pazarlama uygulamalarinin
konu edindigi birgok arastirma bulunmaktadir (Howcroft ve dig., 2002; Bacioglu,
2009; Kayan, 2009; Musiimi ve Ramadhan, 2011). Bu arastirmada ise literatiirde
yer alan arastirma bulgular sistematik bir sekilde derlenmigtir. Arastirmanin bu
noktada literatire katki saglamasi ve sonraki arastirmalar icin veri olusturmasi
acisindan onemli oldugu dugunulmektedir.

2. INTERAKTIF PAZARLAMA VE iSLETMELER AGISINDAN ONEMi

Uriinlerin tlketicilere duyurulmasi ve satigin baglatiimasi etkinliklerinin temelini
pazarlama etkinlikleri meydana getirmektedir. Ginumuzin pazarlama anlayiginda,
pazarlamada kullanilan kanallar, eskiye gore daha fazla gesitlilik gostermektedir.
Pazarlama etkinlikleri teknoloji gelistikce farkli kanallarda uygulanmaya baslanmis,
bu kapsamda ylz yilize pazarlama ile baslayan klasik pazarlama faaliyetleri,
teknolojik gelismelerle birlikte mektup ve katalog araciliyiyla pazarlama, telefonla
pazarlama, televizyon kanallari ve dijital kanallar araciligiyla pazarlama ve son
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olarak interaktif pazarlama olmak Uzere cesitli kanallarla yapilir hale gelmistir
(Civelek ve Guglu Sozer, 2003, s. 167).

internet araciligiyla yapilan pazarlama faaliyetlerini ifade eden interaktif
pazarlama, gunimuizde siklikla kullanilan, en etkin ve ayni sekilde en ¢ok
elestirilen pazarlama kavramlarindan biri durumundadir (Bacioglu, 2009, s. 32).
interaktif pazarlama, geleneksel medya mecralarindan farkli ydntemlerle
isletmenin ve Urettikleri Grin ve hizmetlerin tanitiminin  yapilmasi ve batdn
pazarlama etkinliklerine destek vermek amaciyla internet, mobil ve diger dijital
platformlar Uzerinden yapilan pazarlama faaliyetleridir. Bu faaliyetlerden en
onemlisi de, internet teknolojilerinin geleneksel medyadan daha ucuz ve kolay bir
sekilde, daha buyuk kitlelere ulasabilecek nitelikte bir ortamin saglanmasi ve
pazarlama stratejilerinde radikal degisimlere neden olmasidir (Chaffey ve digerleri,
2013, s. 102). interaktif pazarlama sayesinde geleneksel pazarlama, teknolojinin
getirmis oldugu yararlar araciligiyla daha etkin ve hizli bir duruma gelmistir. Genel
itibariyle interaktif pazarlama, internetin kar elde etme amaciyla kullanimini ifade
etmektedir (Kilig, 2010, s. 20).

interaktif unsurlarin kullanimiyla uygulanan ve bitiin pazarlama etkinliklerinin
interaktif alanda gergeklestirimini saglayan pazarlama ydntemi olan interaktif
pazarlama, her ne kadar geleneksel pazarlama faaliyetlerinin interaktif alanda
uygulanmasi olarak tanimlansa da, geleneksel pazarlama uygulamalarina goére
daha fazla avantajlara sahiptir (Dholakia ve Bagozzi, 2001, s. 168). interaktif
pazarlamanin dogru bir sekilde anlasilmasi ve pazarlama acgisindan dogru
stratejilerin uygulanmasi, isletmeler acgisindan oldukg¢a kritik bir énem arz
etmektedir (Kocak Alan, Tumer Kabadayl ve Eriske, 2018, s. 494). interaktif
pazarlama araciligiyla isletmeler, teknolojik araglardan faydalanarak tiketici ile
cesitli bicimlerde iletisim kurulmakta ve bu kapsamda kisiye 6zel pazarlama
etkinlikleri etkin olarak gergeklestiriimektedir (Gllmez ve Kitapgi, 2003, s. 86-87).
interaktif platformlarin sunduklari olanaklardan faydalanan isletmeler, interaktif
kanallar araciligiyla daha blyuUk kitlelere daha dusuk maliyetlerle ulagarak, sunmusg
olduklari GrGn ve hizmetlerine dair pazarlama faaliyetleri yartttrken, ayni zamanda
tuketicilere de satis sonrasi hizmet olanaklari sunulmakta ve Urin ve hizmete dair
fikirlerini rahatca iletebilecekleri bir ortama erisim olanagi taninmaktadir (Ryan,
2016, s. 166).

3. BANKACILIK SEKTORUNDE INTERAKTIF PAZARLAMA URUN VE
HIiZMETLERI

GUnUimuz finans sektoriinde pazarlama yaklagiminda degisime gidilmig, Urin
odakl pazarlama yaklasiminin yerini masteri odakl yaklagim almistir. S6z konusu
yeni yaklasimda uran dagitiminin musteriye ne sekilde ve nasil yapilacagindan
cok, musteriyle uzun vadeli kalici iligkilerin nasil kurulacagi veya mdusgteri
sadakatinin nasil olusturulacagi, finans sektérinde pazarlamanin &ncelikli
amaglari olmustur. Finans sektériinde mdusteri talep ve beklentilerinin énem
kazanmasi sonrasi degisim goOsteren pazarlama anlayigi, gunumuz itibariyle salt
musterinin talep ettigi hizmetin sunulmasiyla sinirli olmayip, musteri sadakati
olusturmak ve musteriyi uzun vadeli bir iligki icinde isletmeye baglamak amaciyla
pazarlama unsurlarindan yararlanilmaya baslanmistir. Bu kapsamda finans
sektérinde pazarlama faaliyetlerinin amaci, isletmelerde yeni musteriler elde
etmek kadar, var olan musteri elde tutmayi da dahil etmektedir. Bitlin bunlara ek
olarak musgterilerin talep ve gereksinimlerin kargilanmasi ve musteri sadakatinin
olusturulmasi faktorleri de finans sektoriinde pazarlamanin amaglari arasina
girmektedir (Ocak, 2011, s. 67-68).
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Finans sektoriinde pazarlama, var olan ve olasi mdisterilerin taleplerinin
degerlendiriimesi ve ileride olusabilecek olasi ihtiyaclarin énceden belirlenmesi
amaciyla stratejilerin olusturulmasi ve bu stratejilere gére Urin ve hizmet
olusturulmasi, bunlar olusturulurken igletmenin kendisi i¢in karliik saglayacak
imkanlara sahip olmasini icermektedir (Gumus, 2014, s. 211-212). Ginimuzde
teknolojide yasanan gelismeler, finans isletmelerinin yeni Urin ve hizmetler
gelistirmeye ve bu hizmetleri tiketicilere ulastirmada etkin bir rol oynamaya itmigtir.
Bu durum finans isletmelerinin sektérdeki Urin ve hizmet karmasinin
farklilasmasina ve daha fazla gesitlenmesine neden olmustur. isletmelerin finans
sektorinde interaktif pazarlama faaliyetleri igindeki Griin ve hizmetleri asagida ele
alinmaktadir.

Otomatik takas sistemleri: isletmeler arasinda bulunan ticari &édemelerin
yapilmasinda ve c¢ek takas islemlerinin daha hizli ve etkin olarak
gerceklestiriimesine olanak taniyan bir sistemdir. Genel olarak maas, ipotek,
sigorta, kredi ve fatura Odemelerinde 1975-1980 ddneminde yaygnlikla
kullaniimistir. Ancak sektérde yasanan teknolojik gelismeler nedeniyle giiniimuzde
etkin bir ara¢ degildir (Mishkin, 2001, s. 54). Sistem 2010 yilinda yapilan
degisiklikle bankalarin kendi i¢ sistemlerine uyarlanarak bir¢cok firmanin personel
maas 6demesi bu sistem araciligi ile gergeklestiriimektedir (Atli, 2013, s. 93-94).

Elektronik fon transferi (EFT): EFT sistemi temel itibariyle yurt icindeki bir
bankadan diger bir bankaya elektronik ortamda Turk Lirasi (TL) cinsinden kaydi ve
gergcek zamanl olarak 6deme yapiimasina imkan saglayan elektronik 6deme
sistemidir. Diger bir ifadeyle bir banka EFT sistemi araciligiyla baska bir banka
hesabina para yollayabilirken, baska bir bankadan kendi hesabina para ¢ekemez
(Ath, 2013, s. 94-95).

Uluslararasi para transferi (SWIFT): Havale, banka transferleri, doviz alim ve
satim, plasman/mevduat, ithalat ve ihracat islemleri, teminat mektubu, menkul
kiymetlere iliskin islemler gibi bircok bankalar arasi isleme olanak taninmaktadir.
Baska bir deyisle SWIFT, EFT isleminin yabanci para birimi ile yapiimasidir
(Kayan, 2009, s. 142-143).

POS cihazi: Aligveriste kullanilan kartin gegerliliginin kontrol edilmesi, kart
hesabinin 6deme bakiyesinin yeterliligi, yapilan aligverigin hangi Uye igyerinden,
hangi banka tarafindan ve hangi kartla yapildigi bilgilerini Bankalararasi Kart
Merkezine gonderen ve dogrulama sonunda ddeme tutarinin karttan tahsil edilerek
ddeme igleminin tamamlanmasini saglayan elektronik bir cihazdir (Vurucu ve Ari,
2017, s. 308).

Otomatik vezne makineleri (ATM): Para ¢gekme, limit gorintileme, hesap Ozeti,
yapilmis harcamalari goéruntileme, para yatirmak icin sikga kullanilan otomatik
vezne makinelerin, ayni zamanda kredi karti islemleri, yatinm iglemleri, borsa
islemleri, doviz islemleri gibi cok genis bir alanda hizmet vermektedirler (Balci,
2000, s. 28; akt., Bacioglu, 2009, s. 114).

Smart veya akilli kart: Bilgisayar dinyasindaki son teknolojilerin Grini olan ve
Ozel olarak, kredi kartlariyla ilgili guvenlik sorunlarinin Ustesinden gelinmesi
amaciyla ¢ikarilmis kartlardir. Yurt disinda “chip card” olarak da bilinen bu kartlarin
temel Ozelligi UGzerlerine vyerlestirilen mikrogipler sayesinde, kart sahibinin
aligverigini bankanin ana bilgisayarina erismeden gergeklestirme olanagi
sunmalaridir (Senseven, 2010, s. 57).

67



istanbul Ticaret Universitesi Girisimcilik Dergisi (e-ISSN: 2717-7416) Yil:5 Say1:9 Bahar 2021/1 s.64-74

Telefon bankacihigi: Son donemli kullanimi hizli bir gekilde artan bireysel
bankacilik uygulamalari agisindan 6rnek teskil etmektedir. Telefon bankaciligi
sayesinde tlketiciler, islemlerini kisa slrede gerceklesmekte, evden ¢ikmadan
kimi bankacilik hizmetlerini yapabilmektedir (Bacioglu, 2009, s. 110-111).

internet bankaciligi ve mobil bankacilik: Tiiketiciye yer ve zaman siniri olmadan
interaktif bir cihaz aracihidiyla bankacilik hizmetlerinin internetten sunumu
amaciyla hazirlanan alternatif dagitim kanali durumundadir. internet erigimi
bulunan herhangi interaktif bir cihaz ile zaman kisitlamasi olmaksizin dinyanin her
yerinde kullanilabilen bir hizmettir (Altinisik, 2003, s. 10).

Kiosk bankaciligi: Baglanti ve iletisim merkezi durumundaki kiosklarin amaci,
etkilesimli interaktif ortamlarda tiketicilerin Grln, hizmet ve bilgiye hizli ve etkili
olarak erisimini saglar nitelikte tam bir ¢6zUm saglamaktir (Demirel Stizer, 2001;
akt., Bacioglu, 2009, s. 114).

4. FINANS SEKTORUNDE INTERAKTIF PAZARLAMANIN ETKILERI
Bankacilik sektorinde yasanan teknolojik gelismeler, yeni kanallari olustururken,
ayni zamanda mevcut kanallarin da fonksiyonlarini artirmaktadir. Nitekim 6nceden
salt bakiye gorintileme ve para c¢ekmede kullanilan otomatik vezne
makinelerinde, gelistirilen teknolojiler sayesinde para yatirma, fatura 6deme gibi
islemler yapilabilir olmustur (Oztiirk, 2008, s. 3). Bdylece kolay erisilebilirlik,
maliyetin disUkligl, zamandan tasarruf gibi ¢esitli etkenler sebebiyle oldukga hizli
olarak interaktif bankaciliga yénelik tercihlerde artis gozlenmistir. interaktif
pazarlamanin finans sektoriindeki etkilerini zaman faydasi, yer faydasi, cesit
faydasi ve kalite faydasi olmak Uzere doért baglik altinda incelemek mimkUindur

4.1. Zaman Faydasi

Klasik bankacilik sisteminde tluketiciye sunulacak hizmetin Uretiminde emek
faktort gecerli oldugu icin, s6z konusu hizmet belli saatlerde tiketiciye hazir
olmalidir. Tuketicinin hangi hizmeti ne zaman talep edeceginin bilinmesi zor olmasi
sebebiyle klasik bankacilik sisteminde ancak belli zamanlarda hizmet
verilebilmektedir. Bankacilik sektoriinde trln ve hizmetlerin Uretimi ile tiketimi her
zaman ayni anda gergeklesmemektedir. Bu kapsamda zaman faydasi, tuketicinin
artin ve hizmetlere talep ettigi an ulagabilmesi durumudur (Ath, 2013, s. 81).

Gunumuzde teknolojide yasanan gelismeler ve tiketicilerin refah seviyelerinde
gerceklesen artisa esdeger olarak, farli zamanlarda farkli talepler
gergeklesebilmektedir. interaktif bankacilik sayesinde tiiketiciler istekleri zaman
istedikleri hizmetlerden yararlanabilmektedir (Akkili¢, 2005, s. 112).

4.2. Yer Faydasi

isletmeler icin bitiin Uriin ve hizmetlerin, istenilen yerde uretimi mimkin
olmamaktadir. Bu nedenle uretimi yapilan Urin ve hizmetin Gretildigi yerden
tiketiciye ulastirimasi yer faydasini olusturur. Bagka bir deyigle yer faydasi
tlketicilerin  yararlanacaklari Urin ve hizmetleri istenilen yerde talep
edebilmeleridir. Bilhassa hizmet sektdrinde tuketicilerin hizmet aldigi kisi veya
kuruma dogrudan gitmek durumunda kalmasi, geleneksel pazarlama kapsaminda
hem tuketici hem de Uretici agisindan buyuk sikintilara yol agmaktadir (Ath, 2013,
s. 81-82).

Bu durum bankacilik sektoru icin de aynidir. Ancak teknolojik gelismelerle birlikte
ortaya gikan interaktif bankacilik sayesinde tiketiciler, sabit telefon, televizyon, cep
telefonu, bilgisayar, otomatik vezne makineleri ve tablet gibi interaktif araclar
sayesinde bankacilik islemlerini gerceklestirebilme 6zgurligine sahip olmusglardir.
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4.3. Cesit Faydasi

Geleneksel pazarlamada Urin ve hizmet icin yer ve zaman faydasi olusturmak,
isletmeler acisindan Uretim maliyeti disinda fazladan maliyetlerin olusmasina
neden olmaktadir. S6z konusu maliyetlere ek olarak cgesitlilik sunabilmek,
isletmeler agisindan oldukca yliksek maliyetlerle karsilasilmasina yol agmaktadir.
Ancak bu durum interaktif pazarlamada farklidir. Bu kapsamda interaktif alanda
¢ok daha fazla Griin ve hizmet cesidi, stoklama maliyeti olmaksizin tlketiciye
sunulabilmektedir. Bu durum bankacilik sektériinde de aynidir. interaktif bankacilik
sayesinde ¢ok sayida bankacilik Grin ve hizmeti tliketiciye daha kolay bir sekilde
sunulabilmekte, tlketicinin bankacilik hizmetlerinden kolaylikla yararlanabilmeleri
icin hemen hemen subeden yapilan bitln igslemler interaktif bankacilik Grin ve
hizmetleri sayesinde gergeklestiriimektedir. Ornek olarak, para transferi menusi
altinda sik kullanilan hesaplari kaydetmek, 6deme menlsu altinda sik 6denen
faturalar kaydetme, déviz ve kiymetli maden islemlerinde alim-satim emri verme
cesitlendirmeye birer érnektir.

4.4. Kalite Faydasi
Kalite kavrami hizmet sektoru igin de oldukga onemlidir. Hizmet kalitesi, tuketici
beklentileri ile tlketiciye sunulan hizmetin tutarlilik seviyesidir. Hizmet kalitesi,
tuketici tarafindan algilanan performans seviyesi veya tuketicinin hizmetten
memnun olma seviyesi olarak da tanimlanabilir. Bu tanimlarda gorulen ortak nokta,
hizmet kalitesinin tlketici tarafindan belirlenmesidir (Toktas ve Giil, 2006, s. 11).
Hizmet kalitesi, isletmeler acgisindan rekabet avantaji elde etmek amaciyla
kullaniimakta olup, isletmenin ve sunmus oldugu hizmetin goreli bir sekilde
tlketicide biraktigi genel izlenimdir (Hank ve Baek, 2004; akt., Ycel, 2013, s. 83).

Hizmet kalitesi algisi bankacilik sektort acisindan oldukga 6nemlidir. Bu nedenle
bankalar, gelisen teknolojinin de yardimiyla tiketicilere c¢esitli dagitim kanallari
aracihigiyla, onlarin iglemlerini daha hizl, kolay ve guvenilir olarak saglamak ve
kalite algisini artirmak amaciyla interaktif bankacilik yontemlerine yonelmislerdir.
“internetin banka i¢i ve disinda kullanimi sayesinde hem banka galisanlari
arasindaki iletisimin, hem islem maliyetlerinin, hem de islem sureglerinin
azaltiimasina ek olarak, yeni tutundurma yontemlerini ortaya ¢ikarmasi, ekonomik,
cografi ve siyasi nitelikteki engelleri bertaraf etmesiyle genel olarak kalite faydasini
saglamaktadir (Akkilig, 2005, s. 112).”

5. BANKACILIK SEKTORUNDE INTERAKTIF PAZARLAMA
UYGULAMALARINI KONU ALAN CALISMALAR

Yerli ve vyabanci literatirde bankacilik sektériinde interaktif pazarlama

uygulamalarinin konu edindigi bircok teorik ve ampirik arastirma bulunmaktadir.

S6z konusu arastirmalardan elde edilen bulgular Tablo 1’de 6zetlenmektedir.

ilgili aragstimalara bakildiginda Howcroft, Hamilton ve Hewer'in (2002) Birlesik
Krallik'ta ev merkezli bankacilik faaliyetlerine yonelik tiketici tutumlari ve bu
faaliyetlerin kullanimi ve adaptasyonunu degerlendirdikleri ¢alismalarinda geng
tuketicilerin yash tlketicilere gore internet bankaciligina daha ¢ok guvendidi,
tuketicilerin internet ve mobil bankacihdin zaman kazandirdigini dusundukleri,
gengc tuketicilerin yagl tuketicilere gore bankacilik iglemlerinde yuz yuze iletigsime
daha az 6nem verdikleri ve egitim duzeyi ile internet ve telefon bankacihgi
kullanimi arasinda anlamli bir iliskinin olmadigi sonucuna ulasiimistir.
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Tablo 1. Bankacilik Sektoriinde interaktif Pazarlama Uygulamalarinin Konu
Edindigi Arastirma Ozetleri

Yazar (lar) YiIl  Yéntem Sonug (lar)
Kullanicilarin interaktif pazarlamanin hizmet
kalitesini iyilestirdigine, guvenlik riski tagsimadigina
ve basit ve hizli islemlere olan ihtiyaglariyla uyumlu
Leblanc, G. 1990 Nicel olduguna inandiklarini gériimustar.
ATM kullanicilarinin temel endigesinin, guvenlik,
makine arizasi olasihigi ve paranin bitmesi olasiligi
Kwan, W.H. 1991 Nicel oldugunu bulmustur.
Tuketicilerin internet ve mobil bankaciligin
kendilerine zaman kazandirdigini distindikleri,

Howcroft, B., geng tuketicilerin yash tuketicilere goére bankacilik
Hamilton, R. ve islemlerinde yuz ylize iletisime daha az 6nem
Hewer, P. 2002 Nicel verdikleri goraimustur.

Tuketicilerin bilgisayar ve internet teknolojilerini
kullanimlarina iliskin deneyimlerinin internet
bankaciligina iligkin tutumlarini ve davranislarini

Karjaluoto, H., etkiledigi ve internet teknolojilerini kullanan kisilerin
Mattila, M. ve interaktif pazarlama ydntemlerini daha fazla tercih
Pento, T. 2002 Nicel ettikleri gértlmustur.

Elektronik postanin 6zellikle dogrudan pazarlama
sistemi blinyesinde potansiyel musterilere ulagsma,
bagimlilik ve tutundurma stratejilerini
gerceklestirebilme potansiyeline sahip bir interaktif
Hasiloglu, S. B. 2006 Nicel pazarlama teknolojisi oldugu belirtilmistir
Bankalarin ATM ve mobil bankacilik faaliyetlerine ek
olarak interaktif pazarlama uygulamalari iginde diger
uygulamalarla entegre bir bicimde bankacilik
islemlerinin yapilmasini ve hedef kitleye ulasiimasini
sag@layan kart uygulamalari, POS uygulamalari,
kiosk uygulamalarinin pazarlama faaliyetlerinde ¢ok
Bacioglu, H. K. 2009 Nicel onemli bir rol oynadigi goérulmustir
Teknolojik altyapiya dayanan dagitim kanallarinin
bankalara ve musterilere ¢esitli avantajlar sagladigi
Kayan, M. O. 2009 Nicel  gérulmistir
Guvenilirlik, yanit verme ve glivencenin
Banglades'teki interaktif bankacilik uygulamalarinin
tuketicileri memnun etmeye daha fazla katki

Nupur, J. M. 2010 Nicel sagladigl ortaya konulmustur.
internet bankaciligi ile miisteri memnuniyeti
Musiime, A., & arasinda anlamli derecede bir iligki oldugunu ortaya

Ramadhan, M. 2011 Nicel konulmustur

Karjaluoto ve arkadaglarinin (2002) caligsmasinda Finlandiya’daki internet
bankaciligini kullanan tiketicileri etkileyen faktorler analiz edilmigtir. Bu kapsamda
arastirmalarinda sosyo-demografik faktorler ile internet bankaciligi kullanimi
arasindaki iliski degerlendirilmistir. Arastirma sonucuna katilimcilarin énemli bir
boélimunin (%39,8) faturalarini internet Uzerinden 6dedikleri, %17’sinin 6deme
kanal olarak 6deme hizmetlerini kullandigi, %15’inin ATM'leri ve %14,7’sinin ise
otomatik 6deme kanalini tercih ettigi gértlmastir. Arastirmada katilimcilarin
yalnizca %12,1'inin gsubedeni 6deme yaptigi gorulmustur. Arastirmada ayrica
sosyo-demografik nitelikler ile internet kullanimi arasinda anlamli bir iligkinin
oldugu goérulmuistir. Bununla birlikte tlketicilerin bilgisayar ve internet
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teknolojilerini kullanimlarina iliskin deneyimlerinin internet bankaciligina iligkin
tutumlarini ve davranislarini etkiledigi sonucuna ulasiimistir.

Nupur (2010) tarafindan Banglades’te interaktif bankacilik ve misteri memnuniyeti
arasindaki iligskinin 6lcimlendigi arastirmada, e-bankacilik degiskenlerinin
Banglades'te mugteri memnuniyeti Uzerindeki etkisinin ortaya konulmasi amaciyla
SERVQUAL modeline ve literatir taramasina dayali olarak guvenilirlik, yanit
verme, guvence, empati ve somut konular olmak lzere bes hizmet kalitesi boyutu
olusturulmustur. Bu degiskenler, hizmet kalitesi ile misteri memnuniyeti arasindaki
iliskiyi kesfetmek igin e-bankacilikta test edilmistir. Arastirma sonucuna gdre bu
faktorlerin interaktif bankacilikta muasteri memnuniyetinin temel hizmet Kkalitesi
boyutlari oldugu, ayrica guvenilirlik, yanit verme ve givencenin Banglades'teki
interaktif bankacilik uygulamalarinin tuketicileri memnun etmeye daha fazla katki
sagladigi ortaya konulmustur.

Musiimi ve Ramadhan’in (2011) Uganda’da internet bankaciidi hizmetinin
tlketicinin benimsemesini etkileyen faktorleri belirlenmesi amaciyla yaptiklar
¢alismalarinda, internet bankaciligi hizmeti, musteri adaptasyonu ve mdusteri
memnuniyeti arasindaki iliski incelemislerdir. Arastirma sonucuna gore internet
bankaciligi ile musteri memnuniyeti arasinda anlamli derecede bir iligski oldugunu
ortaya konulmustur. Bu kapsamda bireysel musterileri hedeflemeye daha fazla
vurgu yapilmasini ve c¢abalarin sarf edilmesi ve internet bankaciliyi hizmet
saglayicilarinin, ticaret organizasyonlarina, sergilere katilimin yani sira yeni
internet bankaciligi teknolojilerinin  benimsenmesi yoluyla hizmet hakkinda
farkindalik yaratmanin yenilik¢i yollarinin géstergelerine dikkat etmesi tavsiye
edilmigtir.

Hasiloglu'nun (2006) elektronik posta ile pazarlamada reklam ve etkisinin
Olclldugu arastirmasinda bu kavram Uzerine geligtirilen modelin etkinliginin
Olcllmesi amaclanmistir. Arastirmada tlketici etkileme slreci modellerinin temel
taslarini olusturan AIDA modeli érnek alinarak elektronik posta ile pazarlamaya
(EPP) uyarlanmigtir. Bu yaklasim gergevesinde, EPP’de tiketici etkileme sureci Ug
asamadan meydana gelmektedir. Bu asamalardan ilki bilgi icerikli mesajlarin
kullanildigi bilissellik, ikinci asama olarak bilgi ve reklam icerikli mesajlardan
yararlanilan etkileme ve Ugincl asama ise reklam icerikli mesajlarin 6n planda
oldugu davranig asamasi yer almaktadir. Sonug¢ olarak, gelistiriien model,
hipotezlerle test edilerek ispatlanmistir.

Bacioglu’nun (2009) bankacilikta interaktif pazarlama yontemleri, uygulamalari ve
etkinligini  dlcimledigi arastirmasinda bankalarin elektronik uygulamalari
pazarlama stratejilerinde nasil kullandiklari, hangi amaglarla kullandiklari, hangi
altyapi ile bu yéntem ve uygulamalardan faydalandiklari analiz edilmistir. Arastirma
sonucuna gore ATM ve mobil bankacilik faaliyetlerine ek olarak bankalarin
interaktif pazarlama uygulamalari iginde diger uygulamalarla entegre bir bigimde
bankacilik iglemlerinin yapilmasini ve hedef kitleye ulasiimasini saglayan kart
uygulamalari, POS uygulamalari, kiosk uygulamalarida bankalarin pazarlama
faaliyetlerinde ¢ok énemli bir yer arz etmesi gerektigi sonucuna ulasiimistir.
Bununla birlikte bankalar yapacaklari bu yatirmlarla orta vadede maliyetlerini
onemli dl¢clide dusurecekleri ve operasyonel verimlilik, misteri memnuniyeti gibi
gunimiz pazarlama stratejilerinin genel amaci olan hedef kitleye en uygun
araclarla ulagarak isletme hedeflerini gergeklestirecekleri 6ngértlmustur.

Kayan’in (2009) calismasinda bankacilik hizmetlerinin pazarlanmasina yoénelik
yapilan arastirmada banka hizmetlerinin sunumunda hizmet sunumu ile hizmet
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Ureticisinin  birbirinden ayriimasini  saglayan elektronik tabanh dagitim
kanallarindan olan kredi kartlarinin Halkbank'taki uygulamasi genelde banka
dizeyinde, 6zelde Samsun Bolge Koordinatorligu dizeyinde incelenerek alternatif
dagitim kanallarinin banka hizmetlerinin pazarlanmasindaki etkisi arastiriimistir.
Arastirma sonucuna goére banka hizmetlerinin dagitiminin hizmetler icin anlatilan
genel kaliplarin disina ¢ikmis oldugu gézlemlenmistir. Gelisimi devam eden yeni
bir bilim dal olan hizmet pazarlamasi i¢in, banka hizmetlerinin pazarlanmasi
calismasinda goéruldigid gibi bitin  hizmetleri kapsayacak kesin ilkelerin
konulamayacagi anlasiimistir.

6. SONUC

Pazarlama bakimindan finansal isletmeler, para, kredi ve sermaye alanlarinda
onemli fonksiyonlara sahip birer hizmet igletmeleridir. Yogun rekabetin yasandigi
finans sektorinde, sektordeki isletmeler artik geleneksel Urin ve hizmetlerin
yerine, inovasyon odakli yeni nesil Urin ve hizmetler sunma yoluna gitmek
durumunda kalmaktadir. Bu kapsamda interaktif pazarlama da finans sektéri icin
kaginilmaz bir duruma girmektedir. Nitekim finans sektoriinde bulunan igletmeler,
mevcut musterilerini elinde tutmak, musteri sadakati olusturmak ve potansiyel
masgterileri  ¢ekebilmek icin interaktif pazarlama ydéntemlerini kullanmak
zorundadirlar.

Yerli ve vyabanci literatirde bankacilik sektérinde interaktif pazarlama
uygulamalarinin  konu edindigi teorik ve amprik arastirmalarda interaktif
pazarlamanin bankacilik sektérl  agisindan olumlu etkileri oldugu ortaya
konulmaktadir. Bu arastirmalarda arastirmacilar bankacilik sektérli agisindan
interaktif pazarlamanin farkli yodnlerine odaklanmiglardir. Arastirmalarda
bankalarin maliyetlerini distrmek ve es zamanl olarak gelirlerini artirmak igin
finansal hizmet saglayicilari Uzerindeki rekabetci baskilarla sube aglarini
rasyonellestirmeye devam etmekte olduklari ve bu nedenle finans saglayicilarin,
oncelikle tuketicileri egitmeyi ve ev tabanl bankaciligin daha fazla kullaniimasini
tesvik etmeyi amaclayan proaktif stratejiler gelistirmekte olduklari belirtimektedir.
Ayrica bankalarin bu stratejilerinde basarili olabilmesi igin, iyilestiriimis hizmet
kalitesi, yani paranin karsiligini veren, hatasiz, kullanigl ve kullanimi kolay hizmet
gibi hususlara odaklanmalari gerektigi vurgulanmaktadir (Howcroft vd.,, 2002). Bu
dogrultuda banakalar tarafindan gelistirilen interaktif pazarlama uygulamalari
icinde diger uygulamalarla entegre bir bicimde bankacilik iglemlerinin yapiimasini
ve hedef kitleye ulagiimasini saglayan kart uygulamalari, POS uygulamalari, kiosk
uygulamalarinin pazarlama faaliyetlerinde ¢ok énemli bir rol oynadigi gérilmastir
(Bacioglu, 2009). Bunun yaninda elektronik postanin da 6zellikle dogrudan
pazarlama sistemi bunyesinde potansiyel musterilere ulasma, bagimhlik ve
tutundurma stratejilerini  gergeklestirebilme potansiyeline sahip bir interaktif
pazarlama teknolojisi oldugu belirtilmistir (Hasiloglu, 2006).

Arastirmacilarin odak nokotalarindan biri de tiketicilerin internet kullanma
deneyimi ile interaktif pazarlama kanallarini tercih etme sikligi arasindaki iliskidir.
Bu arastirmalarda tiketicilerin bilgisayar ve internet teknolojilerini kullanimlarina
iliskin deneyimlerinin internet bankaciligina iliskin tutumlarini ve davraniglarini
etkiledigi ve internet teknolojilerini kullanan kisilerin interaktif pazarlama
yontemlerini daha fazla tercih ettikleri gortimustir (Karjaluoto vd., 2002).
Arastirmacilar bankalarin ve tiketicilerin interaktif pazarlamayi tercih etme
nedenlerinden hareketle interaktif pazarlamanin bankalara ve tuketicilere ne tur
avantajlar sagladigina odaklanmiglardir. Bu baglamda teknolojik altyapiya
dayanan interaktif dagitim kanallarinin bankalara ve musterilere cesitli avantajlar
sagladigini bulgulamislardir. Buna gore tiketicilerin internet ve mobil bankaciligin
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kendilerine zaman kazandirdi§ini disidndudkleri, interaktif pazarlamanin hizmet
kalitesini iyilestirdigine, glivenlik riski tagimadigina ve basit ve hizli islemlere olan
ihtiyaclariyla uyumlu olduguna inandiklari gérilmustir (Lebnac, 1990; Howcroft
vd.,, 2002; Kayan, 2009). Diger taraftan genc tuketicilerin yash tiketicilere gore
bankacilik islemlerinde ylz ylize iletisime daha az énem verdikleri ve yash
tlketicilerin ise o6zelikle ATM kullanimi konusunda guvenlik, makine arizasi
olasiligi ve paranin bitmesi olasiligi konusunda ¢okca endiselendikleri ve ATM'yi
¢ok karmasik olarak algiladiklari gorilmastir (Lebnac, 1990; Kwan, 1991;
Howcroft vd.,, 2002).

Sonug olarak, gunimizde interaktif pazarlamanin finansa sektériindeki énemi her
gecen gin artis gdstermektedir. Bu durum Ulkemizde oldugu kadar gelismis ve
gelismekte olan butlin dlkeler icin de ortalama olarak aynidir. Yogun rekabet
ortaminin bulundugu gunimiz pazarlama dlnyasinda, tiketici profili de dikkate
alinarak interaktif pazarlama unsurlarina daha ¢ok énem verilmeli, sistemdeki
eksiklikler giderilerek herkese uygun bir interaktif sistem, tlketicinin kullanimina
sunulmalidir. Bunu yaparken finansal igletmeler, geleneksel pazarlamaya goére
daha az maliyetli interaktif pazarlama uygulamalarindan elde ettikleri verim ve
karlihgi tuketicilere yansitmall, interaktif kanallarin daha ¢ok kisi tarafindan
kullanilirhidini saglamak igin igslem maliyetlerini minimize etmelidir. Bununla birlikte
Ulkemizde interaktif finans kanallarinin heniiz tam anlamiyla gelismemis oldugu
dikkate alindiginda, bu tur alanlara gerekli yatirnmlarin yapilmasi ve bodylelikle
mevcut ve potansiyel tlketicilerin bu kanallari kullanim oranlarinin artiriimasi,
musteri sadakatinin saglanmasi ve memnuniyetinin gercgeklestirimesine
odaklaniimaldir.
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