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Temel amact hizmet pazarlamasmin odak noktasi konumundaki dis miisteri tatmini artirmak olan
i¢csel pazarlama, i¢ miisteri konumundaki calisanlar: ise alma, elde tutma ve motivasyonunu
hedeflemektedir. Igsel pazarlama, hakkinda yayimlanms yeterli sayida makale bulunmamasmdan
dolayr iilkemizde hala daha énemi kavranamamis olan bir konudur. Genel olarak ¢alisanlarin orgiit
icinde kalma istegi, orgiit amag ve degerlerine olan baghligi olarak tamimlanmakta olan érgiitsel
baghhk isgorenin ¢aligngr orgiite karst hissettigi bagin giiciinii ifade etmektedir. Arastirmada
kurumlarin basariya ulasmasimin kilit noktasi1 olan i¢ miisteri tatminin, tiniversite ¢alisanlarimn
orgiitsel baghliklarima etkisi incelenmigstir. Faaliyet alani geregi, insanla ilgilenen egitim sektoriiniin
en onemli basamagr olan ve gelecek nesillerin yetistirilmesinde dnemli payr olan iiniversitede,
calisanlarin orgiitsel baghhik diizeylerinin yiikseltilmesi adina ¢alisanlarin memnuniyet ve baghlik
diizeyleriyle ilgili olarak yilda en az bir kez yapilacak arastirmalarla, bu arastrmadan ¢ikan
sonuglarin kiyaslanmasi ve elde edilen sonuglar dogrultusunda, calisanlarin érgiitlerine olan baghilik
diizeylerini artirici nitelikte uygulamalara agirlik verilmesi kurumun orgiitsel gelisimine yonelik
olumlu katki saglayacaktir.

Anahtar Kelimeler: Hizmet Pazarlamasi, I¢sel Pazarlama, Orgiitsel Baghlik, Calisan Tatmini,
Calisan.

Jel Kodlar1: M31, D23

ABSTRACT

Internal marketing, whose main objective is to increase external customer satisfaction as the focus of
service marketing, aims at recruiting, retaining and motivating employees in the internal customer
position. Internal marketing is still a matter of not being understood in our country because there are
not enough published articles about it. In general, organizational commitment, which is defined as
the desire of employees to remain in the organization, their commitment to the goals and values of the
organization, expresses the power of the connection that the employee feels towards the organization
in which he works. In this research, the effect of internal customer satisfaction, which is the key point
of the success of the institutions, on the organizational commitment of the university employees was
examined. Due to the field of activity, the most important step of the education sector dealing with
human beings and having an important role in the education of future generations, the results of this
study will be compared with the results of the research conducted at least once a year in relation to
the level of satisfaction and commitment of the employees in order to increase the employees'
organizational commitment level. In line with the results, giving weight to the practices that increase
the level of commitment of employees to their organizations will contribute positively to the
organizational development of the institution.

Keywords: Service Marketing, Internal Marketing, Organisational Commitment, Employee
Satisfaction, Employee.

Jel Codes: M31, D23

! Bu calisma Ahmet Hayrettin TUNCAY i “igsel Pazarlamanin Orgiitsel Baghhga Etkisi” baslikli yiiksek

lisans tezinden tiretilmistir.
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1. GiRiS

Pazarlama disiplininde yeni bir paradigma
olarak  goriilebilecek i¢sel pazarlama
kavrami, kisa sayilabilecek tarihsel gelisim
stirecinde tanim ve kapsam olarak oldukc¢a
genislemistir, ancak pazarlama disiplinine
katkida bulunabilmesi i¢in daha
derinlemesine ve daha anlamli arastirmalara
ihtiya¢ duyuldugu arastirmacilar tarafindan

belirtilmektedir.  Giliniimiiz ~ sartlarinda
basartya ulasabilmek i¢in i¢ ve dig
miisterilerin baghligimni kazanmak
gerekmektedir. Dig  misteriyi  tatmin
etmenin yolu Oncelikle i¢ miisteriyi
memnun  etmekten  gecmektedir.  Ic
miisterilerin  memnuniyetlerini  artirmak

amaciyla oOrgiit tarafindan gergeklestirilen

faaliyetlere igsel pazarlama faaliyetleri
denilmektedir. Gliniimiizde sirketler ve
kurumlar  yiiksek diizeyde kar elde

edebilmek igin rakiplerinin karsisinda
strekli iistin  konumda olmalidir. Bu
konum, orgiitii rakip orgiitlerden farklh
kilmali, ekonomik fayda saglamali ve
bagkalar1  tarafindan  kolayca  taklit
edilemeyecek 6zelliklere sahip olmalidir.

Igsel pazarlama kavramiyla ilgili teorik
belirsizlik ve farklilasma artmus; buna
paralel olarak az sayida sirket ve kurum
i¢csel pazarlama kavramindan uygulamada
yeterince yararlanabilmistir.

Genel olarak c¢alisanlarin  orgiit icinde
kalma istegi, Orgiit amac¢ ve degerlerine
olan baglilig1 olarak tanimlanmakta olan
orgiitsel baglilik iggdrenin calistigl Orgiite
kargt  hissettigi bagin  giiciinii  ifade
etmektedir. Glinlimiizde kiiresel rekabet
giicli kazanarak, degisen ¢evre kosullarina
uyum saglamanin yolu Orgiitin ama¢ ve
degerleriyle biitiinlesmis, orgiite yiiksek bir
bagla bagli sadik isgdrenlerin sayisini
artirmak ve bu tiir iggorenleri Orgiitte
tutmaktan gecmektedir. Isgdrenlerin Srgiite
olan baghligin1 artirmak igin her tiir
ihtiyaglarina miimkiin oldugunca cevap
vermek, memnuniyet diizeylerini artirmak
gerekmektedir.

Calismada kurumlarin bagariya ulasmasinin
kilit noktast olan i¢ miisteri tatminin
liniversite ¢alisanlarinin orgiitsel
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baghliklarma etkisi incelenerek, sonug
olarak yoneticilere Onerilerde
bulunulmustur.

2. TEORIK CERCEVE
2.1. Hizmet Pazarlamasi Kavram

Hizmet, mutlaka olmasa da dogal olarak az
ya da cok elle dokunulmaz bir yapisi olan,
miisteri ile hizmet personeli ve/veya
hizmeti saglayanin fiziksel kaynaklari,
mallar1 veya sistemleri arasindaki etkilegim
aninda olusan ve miisteri sorunlarina ¢dziim

olarak sunulan bir faaliyet dizisidir.”
seklinde tanimlanmustir. (Gronroos,
1990:27). I¢inde bulundugumuz ¢agda

tiketim mallarimi satin alan tiiketicilerin
genellikle ozel siparisler verdikleri nadir
goriiliir. Tiiketiciler raflarda sunulan mallar
satin  alirlar.  Endistriyel = mallarda
miisterinin inisiyatif alan1 biraz daha fazla
olsa da bu gergegin endiistriyel mallar icin
de gegerli oldugu soOylenebilir. Hizmet
sektoriinde ise durum tamamen farklilik arz
etmektedir. Hizmetlerin yaratilmas: ve
tiketilmesi eszamanli  gergeklestigi ve
miisteri hizmet silirecine bizzat katildig:
icin, hizmetleri bireysel miisterilerin
ihtiyaglarini kargilayacak sekilde
diizenleme imkani olduk¢a fazladir.
(Lovelock, 1994: 55)

2.2. i¢sel Pazarlama Kavram

Son yillarda artan uluslararasi rekabet ve
globallesme sonucu isletmeler hizmet
kalitesini  iyilestirmeye  ve  tiiketici
taleplerine duyarli olmaya yoOnelmislerdir.
Ozellikle, ABD ve Kanada gibi GSMH’nin
% 70°den fazlasini hizmet sektoriiniin
olusturdugu hizmet ekonomilerine ge¢cmis

tlkelerde, hizmet sektoriiniin  Gneminin
farkina varilmigtir. (Bansal, Mendelson,
Sharma, 2001:62)

Igsel pazarlama kavramim ilk olarak

kullanan bilim adami Gronroos, kavrami
orgiitiin kendi i¢ miisterilerini (galisanlar)
bliyilk Ol¢clide memnun etmeyi prensip
edinen, pazarlama faaliyetlerine yon veren
ve miisteri merkezli Orgiitin olusumuna
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katkida bulunmay1 cesaretlendirerek yardim
eden faaliyetler olarak tanimlamistir.
(Chang, 2007:266)

I¢sel pazarlama, firma faaliyetlerini gerek ig
gerekse  dis  miisterilerin  tatminini
saglayacak sekilde organize etmek, nihai
firma misyonuna ulasmak amaci ile
yetenekli personeli istihdam etmek ve elde
tutmak, firmanin tiim c¢alisanlarini igsel
iletisimi ve motive edici diger unsurlari
kullanarak dig miisteri tatminini saglamaya
yoneltmektir. (Yaprakli, Ozer, 2001:58)

Alici-satict iliskileri igletmelere pazarlama

firsati saglamakta olup, miisteri
memnuniyeti igsel pazarlamanin
uygulanmasina  baglidir. Cilinkii  igsel

pazarlama, mutlu misteriler elde etmenin
yolunun mutlu ve tatmin olmus ic
miisterilerden gectigini ifade etmektedir.
Baska Dbir deyisle, i¢sel pazarlama
cabalariyla etkili digsal pazarlama davranisi
icin  uygun  ortam  saglanmaktadir.
(Ballantyne, 2000:276)

Igcsel pazarlama, calisanlart i¢ miisteri
olarak algilayan bir siiregtir. Isgdrenin
yaptig1 isi Uriin olarak disiliniirsek, amag
isgdrenin iiriinden memnuniyetinin
saglanmasi olmalidir. Isgéren yaptig1 isle
ilgili istek ve beklentilerini  tatmin
edebiliyorsa kurumunu iyi temsil edebilir.
(Berry, 1981:34)

Icsel pazarlamanin temel faaliyetleri orgiit
ici bilgi akisinin  saglanmasi, personel
egitimi, katilimci ruh olusturulmasidir. I¢sel
pazarlama i¢ miisterileri ve dis miisterileri
arasinda bir etkilesim kurar ve eski
migterileri ile iligkileri devam ettirmeyi
hedefler. Eski miisterileri elde tutmak
onemlidir, ¢linkii yeni miisteri kazanmanin
maliyeti sirketler igin oldukga yiiksektir.
(Pentt1, 29.04.2009)

Icsel iliski yonetimi olarak icsel pazarlama,
sistem igerisinde igbirligi ve basarinin
geligimsel yonetimi ile pozitif is iligkilerini
hizlandirmaya dayali tiimlesik bir siiregtir.
Boyle bir igsel miisteri iliskileri yonetim
sistemi, birkag anahtar Ozellige sahiptir.
(Varey, Lewis, 1999:941)

icsel Pazarlamanin Orgiitsel Baglliga Etkisi

- Miisterinin goriisii, lirlin/hizmet kararlar
ile birlestirilir,

- Miisterinin taahhiidii
kabul edilir,

- Ortak kazang¢ igin fikir miibadelesinde
aciklik vardir,

sosyal sozlesme

- Isbirligi ile galisanlar arasinda daha biiyiik
bir 6zdeslesme gelisir,
- Uriin  tasarimi, dretim ve hizmette

miisterinin fikirleri alinir,

- Tedarikgiler ve miisterilerin arasinda
yakin ortaklik vardir,

- Miisteriler bireysel insan olarak goriiliir,
yani deger saglayicidirlar,

- Tedarikgiler ve miisterilerin arasinda
devaml etkilesim ve diyalog vardir,

- Miisteri ihtiyaglarin kesfetme,
uyandirma, yaratma ve karsilama iizerine
bir odaklanma vardir,

- Iliskiler bir girisim varliklar1 olarak
goriiliir,

- Miisteri bilgileri (istekler, beklentiler,
ihtiyaclar, goriisler ve memnuniyeti
diizeyleri) sistematik olarak toplanir ve
yayilir,

- Icsel pazarlamada iletisimin béliinme
analizi boyunca devam etmesi hedeflenir.

2.3. i¢sel Pazarlamanin Amaclar:

I¢sel pazarlamanin temel amaci, dis miisteri
tatminin  saglamaktir. Ciinkidi  isletme
faaliyetlerinin odak noktasi dis miisteridir.
Bu tatminin saglanmasi sayesinde, miisteri
bagliligi ve isletmeyi daha sonra tekrar
tercih etme olasiligi artacak ve sonugta
isletme karliliginda ve Pazar payinda artiga
yol agacaktir. Bunu saglamanin yolu ise,
i¢sel pazarlamanin temel prensipleri dikkate
alinarak, caliganlarin tatmin olduklar1 etkin
bir siire¢ olusturmaktan gegmektedir. Bu
nedenden dolayi, miisteri yonlii bir orgiit
kiltiirii olusturarak, nitelikli elemanlar1 ise
alarak, egiterek, isletme i¢inde etkin bir
iletisim sistemi saglayarak, motive ederek
dis miisteri tatmini artirilabilir. (Varinli,
2008:114-115)
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Icsel pazarlamanmn yukarida agiklanan
temel amacinin disindaki diger amaglar
sunlardir: (Varey, Lewis, 1999:928)

- Organizasyondaki nitelikli ¢alisanlarin
orgiitsel bagliligini artirmak,
- Yonetim ve calisanlar arasinda

motivasyonu saglamak ve artirmak,

- Degisen ekonomik, politik ve teknolojik
cevrede rekabet edebilir hizmet sunumu
icin uygun yonetim bi¢imini belirlemek
ve benimsemek,

- Verimliligi artirmaktir.

2018

2.4. i¢sel Pazarlama Modelleri

Rafiq ve Ahmed’in igsel pazarlama
modeline (Sekil 1) gore gelisim asamalari
dikkate alinarak ig¢sel pazarlama, miisteri
tatminini  saglamak amaciyla isletme
stratejilerini ve fonksiyonel stratejileri etkin
bir  sekilde  uygulamalar1  yOniinde
calisanlarin motive edilmesi, fonksiyonlar
aras1 koordinasyonun ve biitiinlestirmenin
saglanmast ve degisime karst tepkinin
istesinden gelinebilmesi ic¢in pazarlama
benzeri yaklasimdan yararlanan planh
cabalardir. (Rafiq, Ahmed, 2000:453)

Sekil 1: Rafiq ve Ahmed’in I¢sel Pazarlama Modeli

Fonksivonlar aras

Calisan

Koordinasvon ve
Biitiinlegsme

Hizmet
Kalitesi

Motivasyonu

Yetkilendirme

Kaynak: (Rafiq ve Ahmed, 2000:453)

Lings tarafindan gelistirilen ve Sekil 2°de
gosterilen igsel pazarlama modelinde ise,
igsel pazar arastirmasi, igsel iletisim ve
igsel karsihlk  verme  sliregleri  yer
almaktadir. Igsel pazarlama arastirmasi
stirecinde igsel pazarlama ile ilgili bilgiler,
isin  Onemli niteliklerini, ¢alisanlarin
calisma kosullart ile ilgili tatminini,
calisanlarin tatminini etkileyen igsel ve

digsal faktorleri, aym calisan icin rekabet
eden isletmeler ve bu isletmelerin
uygulamalarini, kanuni diizenlemeler gibi
digsal kosullar1 icermektedir. Icsel iletisim
stirecinde igsel pazarlama programinin bir
parcgasi olarak etkili igsel iletisime ihtiyag
duyulmaktadir. Yonetimle calisanlar
arasindaki  iletisim  i¢sel  pazarlama
karmasinin  bir unsurudur ve bu Kkitle
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iletisimi yeni pazarlama stratejileri ile ilgili
bilgi edinmeyi, haber biiltenleri ve diger
kaynaklarmn  kullaniminm1  kapsamaktadir.
Ayni zamanda igsel pazarlama karmasinin
bir parcasi olarak iletisimde, raporlar ve
sunularin kullanimini ve resmi toplantilarin
diizenlenmesini  Onerilmektedir. Icsel
karsilik verme siirecinde ise igsel pazar

icsel Pazarlamanin Orgiitsel Baglliga Etkisi

hakkindaki bilgilere karsilik verme birkag
farkli sekilde gerceklesebilmektedir.
Bunlar; iglerin tasarimina yonelik yerinde
karsiliklar, finansal odiiller ve finansal
olmayan Idari odiillerin  kullanilmasi,
yonetimin itibarin1 artirmaya yonelik arzu
edilen sonug, egitim ve hedeflenen igsel
iletisimdir. (Lings, 2004:409-410)

Sekil 2: Lings’in I¢sel Pazarlama Modeli

Earsiikh ceger verme

Dz galizanlzrm
pazarlama kosullan

Tgsel pazarlama bélimi

{csel Pazarlama
Oyantasyonn
Her iki bolim icin
/ stratefiles
Icsel Pazarlama Tonetim ve galiganlar
Araztumazn arazmda
Yonaticiler arasmda
p — istenilen, ihttyag duyulan
I Detisim A — | " calion hakimda
Cahganlarm fhtiyaclanm
/ karzilayzhilecek iglerin
: i
Tesel Kargilik tazatlmmas;
Verme — |

Mizzg ve prim sistemi

Ténstime karg) savm

Egtm

Kaynak: (Lings, 2004:409)

2.4. i¢sel Pazarlamanin Yararlar

Igsel pazarlama programlar1 basarili bir
sekilde uygulandigi takdirde isletmelere
onemli yararlar saglamaktadir. Bunlar;

-Isten ayrilma oraninda diisiis saglanir.
Calisanlarin isletmeye bagliliginin artmasi
sonucu ig gicli devir hiz1 diistiigiinden
dolay1 ise alma, egitim maliyetleri, hatali
irin ve hizmet {retiminde azalis
bakimindan giderlerin azalmasini saglar.

- Calisanlarin ise bakis ag¢is1 degisir, islerini
severek yaparlar, dolayisiyla ¢alisan
tatmininde artig olur.

- Calisanlarin  memnuniyet diizeylerinin
yiikselmesi sonucu, kendilerini islerine
adadiklarindan dolayr hizmet kalitesinde
artig saglanir.

- Organizasyonda degisime ve yeniliklere
acik bir oOrgilit kiltiiriiniin olugmasina
yardimct olur. Calisanlarin  degisime
gosterdikleri tepkilerin azalmasini saglar.
(Arnett, Laverie, Mclane, 2002:87)

3. ORGUTSEL BAGLILIK KAVRAMI

Orgiitlerde  etkinlik ~ ve  verimliligin
artirilmasina yonelik davraniglar, literatiirde
son yillarda genis bir bicimde ele
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alinmaktadir. Ozellikle orgiitsel baglilik
konusu, entelektiie]l sermayenin yonetimi
s6z konusu oldugunda biyik Onem
kazanmistir. Nitelikli isgiicliniin 6rgiitiine
bagli olarak caligmasi, biitiin yetenek ve
bilgisini oOrgiitii icin kullanmasi Orgiitsel
baglilig1 yakindan ilgilendiren bir konudur.

Bireyler kendilerini  o6rgiitlerine  bagl
hissettikleri  Ol¢lide igyerinde basarili
olacaklardir. Aksi takdirde, her an o
isletmeden uzaklagmanin yolarint

arayacaklar ve kendilerinden bekleneni
veremeyeceklerdir. Birey-6rgiit iligkisinin
gelistirilmesi  zannedildigi kadar kolay
degildir. Uygulamada siklikla goriilen
sorunlardan biri de isletmelerde bireyleri
Orgiite baglamada yasanan sorunlardir.
Ozellikle son yillarda yasanan ekonomik
krizlerde maliyeti diislirmenin en kolay
yolunun personel sayisinin azaltilmasindan
gectigi diisiincesi ve uygulamalari, kademe
azaltma,  oOrgiitsel  kiigiilme,  dogru
biiyiiklige getirme gibi uygulamalar
calisanlarin  oOrgiitleriyle olan iliskilerini
zedeler goziikmektedir. Calisanlarin orgiite
giiveni azalmaktadir. Orgiit yoneticilerinin
caliganlarin1 ~ Orgiite baglama yollarm
aramalar1 ve desteklemeleri bir zorunluluk
haline gelmistir. (Ozdevecioglu, 2003:113-
114)

Orgiitsel ~ baghilik, calisanin  orgiitle
biitiinlesmesi ve Orgiite istirak etmesinin
goreceli giiciidiir. Orgiitsel baghlik, iic
unsurla karakterize edilmektedir. Bunlar:

- Orgiitin amac¢ ve degerlerine giiclii bir
inang ve kabul gdsterme,

- Orgiit adina anlamli ¢aba gdstermeye
istekli olus,

- Orgiitte  {iyeligin siirdiiriilmesine arzu
duymadir. (Dogan, Kilig, 2007:39)

2018

3.1. Orgiitsel Baghlik Diizeyleri

Orgiite baghligin  sonuglar;, baghligin
derecesi ile ilgili olarak olumlu ya da
olumsuz olabilmektedir. Orgiitsel amaglar
kabul edilebilir olmadiginda, c¢aliganlarin
yiksek diizeydeki bagliligi, orgiitiin
dagilmasini  hizlandirabilmektedir. Diger
taraftan amaglar akilci ve kabul edilebilir
oldugunda ise, yiiksek diizeyde bir
bagliligin etkili davranislarla sonu¢lanmasi
olanag s6z konusudur. Orgiitsel baglilik
isten ayrilma davranisi ile diisiik diizeyde;
yetersiz performans, artan devamsizlik ve
gecikme gibi geri ¢ekilme davraniglariyla
ise, daha yiksek diizeyde iliskilidir.
Orgiitsel bagliligin  sonuglarma iligkin
olarak, davranmigsal sonuglarin baglilikla en
giicli iliskiler i¢inde oldugu bulunmustur.
Bunlardan 6zellikle is tatmini, giidiilenme,
katiim ve Orgiitte kalma istegi Orgiitsel
baglilikla olumlu, is degisikligi ve
devamsizlik ise baglilikla olumsuz bir iliski
igerisindedir. (Balay, 2000:83-84)

Randal’in orgiitsel baglilikla ilgili yapmis
oldugu c¢aligmada, baglilik diizeyleri ve bu
diizeylerin c¢aligana ve oOrgiite yonelik
olumlu ve olumsuz sonuglari
vurgulanmigtir. Ortaya ¢ikan diisik, 1liml
ve yiksek orgiitsel baglilik kavramlari
Tablo 1’ de 6zetlenmektedir.

3.1.1. Diisik Orgiitsel
Sonuclari

Baghhk ve

Diisiik diizeyde baglilik, hem bireysel hem
de orgiitsel diizeyde olumlu ya da olumsuz
etkiler yaratabilmektedir. Disiik diizeyde
orgiitsel baglilikta ¢alisan, kendisini Orgiite
baglayan giligli tutum ve egilimlerden
yoksun olmakla  birlikte,  calisanin
yaraticiligt ve gelismeye aciklifi ortaya
cikabilmektedir. Orgiite diisiik diizeyde
baglilik  gosteren  ¢alisanlar, bireysel
calismalarda geri olduklar1 gibi, aym
zamanda grup bagliliginin saglanmasinda
da en az cabay1 gosterirler. Bu yilizden bu
tip calisanlar, oOrgiit icinde duygusuz
caliganlar  olarak  adlandirilmaktadirlar.
Diisiik orgiitsel baglilik; sdylenti itiraz ve
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Tablo 1: Baglilik Diizeylerinin Olast Sonuglari
Baghhk Bireysel Orgiitsel
Diizeyi Olumlu Olumsuz Olumlu Olumsuz
e Bireysel e Yavag mesleki o Disiik performanslt o Yiiksek isdevri, gecikme,
yaraticilik, gelisme ve ilerleme, isgorenlerin orgiitten devamsizlik, orgiitte
yenilikgilik ve e Dedikodu sonuglu ayrilmas ile orgiite kalmaya isteksizlik, diigiik
ozgiinliik, bireysel maliyetler, yeni iggorenler alma ve is kalitesi, orgiite
e Insan e Olasi ihrag, ayrilma Orgiitsel morali sadakatsizlik, orgiite kars1
Diisiik kaynaklarinin daha veya orgiitsel amaglart yiikselterek iggiicii yasa dis1 faaliyetler,
verimli kullanimu. bozma. devir hizini azaltma, o Sinirli rol tistii davranis,
o Orgiit ici rol modeline zara verme,
dedikodularm o6rgiit zarara yol agic1 dedikodu,
icin yararli olabilecek isgoren lizerinde sinurl
sonuglar1. orgiitsel kontrol.
o lleri diizeyde o Simnurli mesleki e Artan isgbren o isgorenlerin daha fazla
sahiplenme gelisme ve ilerleme kidemi, gorev alma ve orgiitsel
duygusu, giivenlik, firsatlari, o Sinurli ayrilma vatandaglik davranislarinin
yeterlilik, sadakat ve ¢ Bagllik diizeyinin istegi, sinirlanmast,
I gorev, digiik, 1liml veya yiiksek o Simurli is devri, o Iisgorenlerin gorevleri
1mh - . .. .
e Yaratici olup olmadiginin o Yiiksek is tatmini. disindaki bireysel
isgorenler, kolaylikla beklentileri ile orgiitsel
e Bireysel kimligin anlasilamamasi. beklentileri dengelemesi.
orgiitten ayri Orgiitsel etkinligin azalmas.
tutulmasi.
o [sgorenlerin o Bireysel gelisme, e Giivenli ve istikrarli e Giivenli ve istikrarli
mesleki gelisim ve yaraticilik,yenilikgilik ve isgiic, isgiicii,insan kaynaklarinin
yeterliliklerinin hareket olanaklarinin e Daha yiiksek tiretim verimsiz kullanima,
artmasi, bastirilmas, i¢in isgdrenlerin o Orgiitsel esneklik,
e Olumlu o Degisime karst orgiitsel beklentileri yenilik¢ilik ve uyum
davranislarin biirokratik direng, kabul gérmesi, yoksunlugu,
odiillendirilmesi, o Sosyal ve ailevi o Gorev ve o Gegmisteki politika ve
Yiiksek o Isgorenlerin iligkilerde gerilim. performans agisindan stirelere asir1 giiven
islerini tutkuyla e Iisgorenler arasindaki isgorenler arasinda duyma,
yapmalarinin dayanigmanin yiiksek rekabet, e Asiri caba gosteren
saglanmasi. yetersizligi, o Orgiitsel amaglarin isgorenlere 6fke ve
Gorev disinda da orgiitiin karsilanabilmesi. diismanlik besleme,
bir araya gelmesi igin o Orgiit yararina yasadist
siirli zaman ve enerji. ve etik olmayan eylemlere
girigme.

Kaynak: (Balay, 2000:93-94)

sikdyetlerle sonuclandigi i¢in Orgiitiin adina  yeterligine  sahip  olmakta,  Orgiitiin
leke  gelmekte, miisterilerin  giiveni  beklentilerini  karsilarken, bir yandan
yitirilmekte, ~ yeni  durumlara uyum  oOrgiitle biitinlesmeyi bir yandan da kisisel
saglanamamakta ve gelir diislisleri meydana  degerlerini korumayr siirdiirmektedirler.
gelmektedir. Orgiitte yayilan bicimsel  (Balay, 2000:88)

olmayan zararl iletisim, Orgiitiin otorite Bunun yaninda orgite ihmh  diizeyde

yapisini tehdit etmekte ve iist yOnetimin
mesrulugunu sorgulanir hale getirmektedir.
(Dogan, Kilig, 2007:54)

3.1.2. Ihmh
Sonuclar

Orgiitsel Baghlik ve

Calisan deneyiminin giiglii, fakat orgiitsel
acidan Ozdeslesmenin ve bagliligin tam
olmadig1 baghlik diizeyidir. Ilimli baglilik
diizeyinde yer alan c¢alisanlar, sistemin
kendilerini yeniden sekillendirmesine karsi
ctkmakta ve bu ylizden birey olarak
kimliklerini korumaya caba
gostermektedirler. Bu diizeydeki ¢alisanlar,
orglitiin ancak bazi degerlerini kabul etme

baglilik, her zaman olumlu sonuglar ortaya
cikarmayabilir. Bu diizeydeki ¢alisanlar,
topluma kars1 sorumluluk ile orgiite sadakat
arasinda bir bocalama ya da c¢atigmaya
maruz kalirlar. (Bayram, 2006:136)

3.1.3. Yiiksek Orgiitsel Baghhk ve
Sonuglari

Yiiksek orgiitsel baglilik diizeyindeki
calisanlar, oOrgiite giicli tutum ve

egilimlerle baglilik gdsterirler. Yiiksek
orgiitsel baglilik calisana, meslekte basari
ve lcrette doyum saglamasinin yani sira,
calisanin sadakatine karsilik ona yetki
devrederek ve onu st pozisyonlara
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getirerek bir sekilde oOdiillendirmektedir.
(Balay, 2000:89)

Yiiksek  dlizeyde  orgiitsel — baglilik
duygusuna  sahip  c¢alisanlarin;  isin
kendisinden, orgiitteki  geleceklerinden,

denetimden, is arkadaglarindan doyumlari
yiiksektir. Bu c¢alisanlar mutsuzluk, hayal
kirikligi, orgiit ama¢ ve kiiltliriinlin
degismesi, isten doyumsuzluk ve az
odillden mahrum  birakilmig  hissine
kapilmalar1 hallerinde Orgiitten
ayrilmaktadirlar. (Bayram, 2006:136)

Yiksek diizeyde orgiitsel baglilik, orgiit
icinde olumlu sonuglara neden olmaktadir.
Calisanin yiiksek diizeyde bagliligi, orgiite
giiven verir ve bu giiven sonucu Orgiitte
kararli is giicii grubunun olugmasi saglanir.
Orgiit biinyesinde var olan kararli ve
giivenilir is giicli ise, Orglit amaclarim
isteyerek kabul etmekte ve oOrgiit icin en
verimli irtini ortaya koymaya
calismaktadir. (Balay, 2000:90)

Orgiitsel bagliligin ¢alisan bazinda yiiksek
diizeyde olmasi, verimlilik artigi, lretilen
mal ve hizmet Kkalitesinde artis, Orgiit
icerisinde etkili iletisim gibi yararlar da
saglamaktadir. (Randall, 1987:464)

4. ARASTIRMANIN METODOLOJISI

Arastirmanin metodolojisi kisminda
arastirmanin amaci, evreni ve Orneklemi,
aragtirmanin  yontemi ve bulgular1 yer

2017

calistiklar1 kurum ile olan iligkilerini ve bu
iligkilere bagli olarak olusan duygu ve
diisiincelerinin  kuruma baghlik diizeyini
ortaya koymaktir.

4.2. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Arastirmada “kesifsel arastirma” modeli
uygulanmistir. Yapilan anket caligmasi ile

hizmet  sektoriinde  miisteri  tatmini
acisindan  igsel pazarlamanin  Onemi
belirlenmeye caligilmustir. Ayrica

calisanlarin  kurumlarma ait duygu ve
diistincelerinin cinsiyet, yas, egitim, medeni
durum, personel tiirii ve hizmet siiresi
demografik o6zelliklerine gore farklilasma
durumu incelenmistir. Arastirma boyunca

calisanlar  ankete  katilanlar  olarak
tanimlanacaktr.

Arastirma, Isparta Siileyman Demirel
Universitesi’nde yapilmustir. Anket

iniversitede gorev yapmakta olan 170
akademik, 170 idari personele 2009 yili
mayis ayinda Universite Rektorliigii’nden
gerekli izin alindiktan sonra, elektronik
ortamda uygulanmistir.

Ankette yer alan sorular konu ile ilgili
literatlire bagl kalinarak, Meyer ve Allen
tarafindan  hazirlanmig  olan  Orgiitsel
baghlik 6lgegi ve Mugla Universitesi
tarafindan hazirlanan akademik ve idari
personel memnuniyet anketinden
yararlanilarak hazirlanmistir.

Her bir soru, 1°’den 5’e¢ kadar degisen (1=

Imaktad Hi¢ Katilmiyorum ve 5= Tamamen
aimaitadir Katiliyorum) Likert Tipi Olgek ile
4.1. Arastirmanin Amaci degerlendirilmistir.

Bu aragtirmanin amaci, i¢sel miisteri olarak
kabul  edilen kurum  ¢alisanlarinin,
Tablo 2: Demografik Degiskenler
Demografik Degisenler n %
Cinsiyet
Kadin 109 32,1

Erkek 231 67,9
Yas
18-25 24 7,1
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Demografik Degisenler n %

26-35 132 38,8
36-45 122 35,9
45 ve lizeri 62 18,2
Egitim Diizeyleri

Lise 36 10,6
Onlisans 60 17,6
Lisans 109 32,1
Lisanstisti 135 39,7
Medeni Durum

Evli 253 74,4
Bekar 87 25,6
Goreyv Siireleri

1 Yildan Az 21 6,2
1-3 Y1l 28 8,2
4-6 Y1l 40 11,8
7-9 Y1l 51 15,0
10 ve Uzeri Y1l 200 58,8
Personel Tiirii

Akademik 170 50,0
Idari 170 50,0
Calisanlarin % 67,9’ unun erkek, bulunmamaktadir.  Calisanlarin  biiyiik
%  32,’inin  ise  kadin  oldugu c¢ogunlugunun yiiksekdgrenim mezunu
anlagilmaktadir. Bu oran ana kitle olan olmasi, c¢alisanlar arasinda ilkdgretim

iiniversitenin kadrolu akademik ve idari
personelinin erkek/kadin orantyla neredeyse
bire bir aymdir. Katilimeilarmm % 7,1’inin
18-25 yaslar1 arasinda, % 38,8’inin 26-35
yaslar1 arasinda, % 35,9’unun 36-45 yaslari
arasinda, % 18,2’sinin ise 45 yas ve lizeri
yaglarda oldugu anlagilmaktadir. Buna gore,
ankete katilan caliganlarin biiytik
¢ogunlugunun orta yas grubunda oldugunu
sOylemek miimkiindiir. Katilimeilarin %
25,6’sinin bekar, % 74,4’lniin evli oldugu
anlagilmaktadir. katilimeilarin % 39,7’sinin
lisansiistii, % 32,1 inin lisans, % 17,6’sinin
on lisans ve %10,6’sinin lise mezunu
oldugu anlagilmaktadir. Ankete katilan
calisanlar arasinda ilkdgretim mezunu

mezunu bulunmamasi kurumun personel
aliminda segici davrandigini ve yoOnetim
tarafindan personelin egitimine devam
etmesine destek oldugunun bir
gostergesidir. Katilimcilarin % 6,2’sinin bir
yildan az, % 8,2’sinin 1-3 yil arasi, %
11,8’inin 4-6 yil arasi, % 15’inin 7-9 yil
arasi, %58,8’inin ise 10 yilin iizerinde bir
siiredir gorev yaptiklar1 anlagilmaktadir.
Ankete katilan ¢aligsanlarin = %  50’si
akademik, % 50°si idari personelden
secilmistir.

4.2.1. Giivenilirlik Analizi Bulgulari

Yapilan giivenilirlik testinde Cronbach Alfa
a degeri 0.928 olarak bulunmus dolayisiyla
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yiiksek derecede giivenilirlik saglanmigtir.  degerinden Onemli Olgiide farkli olup
Sonug % 92,8 derecesinde giivenilir olup, olmadigini belirlemek i¢in Tek o6rnek T
diger analizlerin yapilmasi i¢in uygundur. Testi uygulanmistir.

4.2.2. Tek Ornek T Testi Analizleri

Ormeklem grubuna ait ortalamanin, daha
onceden belirlen 0,05 significant

Tablo 3: Tek Ornek T Testi Tablosu

. sig.(2-
Hipotezler t tarafl Ortalama Sonuc
H1. Kurumupusaglgdlgl mad(.i.1 1ml.<anlar yeterlidir. 9,105 000 3,6029 Kabul.
(Maas, mesai {icreti, ek ders iicreti vb.)
H2 Kurumum gelec;ek kariyerimle ilgili yeterli 3,148 002 3,2235 Kabul.
giivence vermektedir.
H3. Ofislerin fiziksel ¢aligma ortam1 yeterlidir. )
(Biiyiikliik, aydinlatma, 1sitma, akustik) 1,287 199 2,9088 Red.
H4. Ofislerin temizligi yeterlidir. -4,097 ,000 2,7088 Red.
HS. Umversnemlz. b}hslm teknolojileri -9.237 000 2.4529 Red.
bakimindan yeterlidir.
H6. Universitemizin giivenlik nlemleri yeterlidir. 4,212 ,000 3,2882 Kabul.
H7. Yonetim tarafindan Ipsap kgynaklarl 13,897 000 3,8706 Kabul.
planlamasi yapilirken fikirlerimiz alinir.
HS. _Umve.r§1te.ogr.en01. ada.yla.rma yapilan tanitim 14,270 000 3,8765 Kabul.
faaliyetleri ile ilgili fikirlerimiz alinir.
HoO. Kumm icerisinde yapilan sosyal etkinlikler 3,341 001 3,2265 Kabul.
yeterlidir.
H10. Kl_lrumun sundugu ulagim olanaklari 15,551 000 3,9647 Kabul.
yeterlidir.
H11. Dersliklerin fiziksel ¢aligma ortami
yeterlidir. (Biiyiikliik, aydinlatma, 1sitma, akustik) 1,163 ,246 3,0765 Red.
H12. idari personelle iletisim ortami olumludur. -,420 675 2,9706 Red.
H13. Tim calisanlarin yetenekleri yaptiklari ige 10,808 000 3,6618 Kabul.
uygundur.
H14. Yaptigim gorev yetenek ve niteligime - 000 22235 Red.
uygundur. 11,707
H15. Kurum yoneticilerinin personele yonelik 1192 234 2.9176 Red.
genel tutum ve yaklasimlar1 olumludur.
H16. Kurum.lger.lsmde Idari personelin kendi 1672 095 2.8941 Red.
aralarindaki iliskiler olumludur.
H17. Kurum igerisinde yeterli seviyede isbirligi 3,202 001 3,2029 Kabul.
ve dayanigma vardir.
H18. Pe_rsonele yonelik hizmet i¢i egitimler 5,642 000 3,3588 Kabul.
yeterlidir.
Hl?' Odiil sistemimiz 6rgiit amaglarimiza 8,524 000 3,5353 Kabul.
baglhdir.
H20. Odiil sistemimiz, érgiitiin amaglarina
ulagmasina yardim eden davranislari, eylemleri ve | 6,741 ,000 3,4235 Kabul.
bagarilari harekete gecirmeye 6nem verir.
H21. Akademik personelle iletigim ortami 1183 238 2.9235 Red.
olumludur.
H22. Kariyer hayatimin geri kalanini bu kurumda -6.388 000 25588 Red.
gecirmekten mutluluk duyarim.
H23. Calistigim kurumun problemlerini kendi -
problemlerim gibi gériirim. 18,993 ,000 1,9559 Red.
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Hipotezler t sig.(2- Ortalama Sonu¢
tarafl

H24. E_Su kurumda kendimi ailenin bir pargast gibi -6,005 000 25912 Red.

hissediyorum.

H25. Bu kuruma karg1 duygusal bir bag -6,901 000 25353 Red.

hissediyorum.

H26. Calls_tlglm kuruma kars1 giiclii bir aidiyet -6.748 000 2.5647 Red.

duygusu hissediyorum.

H27. Suan bu kurumdan ayrilmam, bundan

sonraki hayatimda maddi zarara ugramama neden 2,744 ,006 3,2000 Kabul.

olur.

H28. S_ugn bu kurumda kalmam, istekten ziyade 2762 006 2.8059 Red.

gereklidir.

H29. Bu kurumdan ayrllmay} dusun.r.n?k igin cok -1.828 068 2.8735 Red.

az se¢im hakkina sahip oldugumu diisiiniiyorum.

H30. Benim i¢in bu kurumdan ayrilmanin

olumsuz sqnuglan}ldan biri de bask&i bir kurumun 438 662 3,0294 Red.

burada sahip oldugum olanaklar1 saglamama

ihtimalidir.

H31. Bagka bir is ayarlamadan bu kurumdan

ayrildigimda neler olacagi konusunda endise -2,643 ,009 2,8176 Red.

duyuyorum.

H32. Bu kurumda ¢aligmaya devam etmemin Red.

6nemli nedenlerinden biri de ayrilmamin kisisel -,090 ,928 2,9941

fedakarlik gerektirmesidir.

H33. Bemm_ avantajima olsa bile, %a11§t1g1m 7573 000 2.4765 Red.

kurumdan simdi ayrilmak bana dogru gelmiyor.

H34. Bu kurum benim sadakatimi hak ediyor. -4,978 ,000 2,6618 Red.

a: 0,05

H1. Kurumun sagladigt maddi imkanlar
yeterlidir. (Maas, mesai iicreti, ek ders
tcreti vb.): Significant degeri 0,05’ten
kiiciik oldugu ve t degeri pozitif (9,105)
oldugu i¢in “Kurumun sagladigi imkanlar
yeterlidir.” hipotezi kabul edilir. Yani
katilimcilara gore iniversitenin - kurum
olarak sagladigi maasg, mesai licreti, ek ders
iicreti vb. imkanlar yeterlidir.

H2. Kurumum gelecek kariyerimle ilgili
yeterli gilivence vermektedir: Significant
degeri 0,05’ten kiigiik oldugu igin ve t
degeri  pozitif (3,148) oldugu igin
“Kurumum gelecek kariyerimle ilgili yeterli
giivence vermektedir.” hipotezi kabul edilir.
Yani  katilimcilara  gbre  iiniversite
calisanlarin gelecek kariyeriyle ilgili yeterli
gilivence vermektedir.

H3. Ofislerin fiziksel c¢aligma ortami
yeterlidir. (Biiyliklik, aydinlatma, 1sitma,
akustik): Significant degeri 0,05’ten biiyiik
oldugu i¢in “Ofislerin fiziksel c¢aligma
ortami1 yeterlidir (Biiyiikliik, aydinlatma,

1sitma, akustik)” hipotezi reddedilmektedir.
Yani katilimcilar iiniversitede yer alan
ofislerin fiziksel ¢aligma ortaminin yeterli
olup olmadigi konusunda kararsizdirlar.

H4.  Ofislerin  temizligi  yeterlidir:
Significant degeri 0,05’ten kiiciikk oldugu
icin katilimeilar kararhidir. Fakat t degeri
negatif (-4,097) oldugu igin “Ofislerin
temizligi yeterlidir.” hipotezi
reddedilmektedir. Yani katilimcilara gore
iniversitede yer alan ofislerin temizligi
yetersizdir.

H5. Universitemiz bilisim teknolojileri
bakimindan yeterlidir: Significant degeri
0,05’ten kiiciik oldugu icin ve t degeri
negatif (-9,237) oldugu i¢in “Universitemiz
bilisim teknolojileri bakimindan yeterlidir.”
hipotezi reddedilmektedir. Yani
katilimcilara  gore  {iniversite  bilisim
teknolojileri bakimindan yeterli degildir.

H6. Universitemizin giivenlik onlemleri
yeterlidir: Significant degeri 0,05’ten kiiglik
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oldugu icin ve t degeri pozitif (4,212)
oldugu igin “Universitemizin giivenlik
onlemleri yeterlidir.” hipotezi kabul edilir.
Yani katilimcilara gore {iniversitenin
giivenlik dnlemleri yeterlidir.

H7. YoOnetim tarafindan insan kaynaklari
planlamas1 yapilirken fikirlerimiz alinir:
Significant degeri 0,05’ten kiiciik oldugu
icin ve t degeri pozitif (13,897) oldugu icin
“Yonetim tarafindan insan kaynaklar
planlamasi yapilirken fikirlerimiz alinr.”
hipotezi kabul edilir. Yani katilimcilara
gbre Universite yOnetimi tarafindan insan
kaynaklar1 planlamasi yapilirken
calisanlarin fikirleri alinmaktadir.

H8. Universite 6grenci adaylarma yapilan
tanittim faaliyetleri ile ilgili fikirlerimiz
almir: Significant degeri 0,05’ten kiiciik
oldugu icin ve t degeri pozitif (14,270)
oldugu icin “Universite dgrenci adaylarina
yapilan tamitim  faaliyetleri ile ilgili
fikirlerimiz alinir.” hipotezi kabul edilir.
Yani katilimcilara gdre iiniversite dgrenci
adaylarina yapilan tanitim faaliyetleri ile
ilgili ¢aligsanlarin fikirleri alinmaktadir.

H9. Kurum igerisinde yapilan sosyal
etkinlikler yeterlidir: Significant degeri
0,05’ten kiiclik oldugu igin ve t degeri
pozitif (3,341) oldugu i¢in “Kurum
icerisinde  yapilan  sosyal etkinlikler
yeterlidir.” hipotezi kabul edilir. Yani
katilimcilara gbre iiniversitede yapilan
sosyal etkinlikler yeterlidir.

H10. Kurumun sundugu ulasim olanaklari
yeterlidir: Significant degeri 0,05’ten kiiglik
oldugu icin ve t degeri pozitif (15,551)
oldugu i¢in “Kurumun sundugu ulasim
olanaklar1 yeterlidir.” hipotezi kabul edilir.
Yani katilimcilara gbre {iniversitenin
calisanlarina sundugu ulasim olanaklar
yeterlidir.

H11. Dersliklerin fiziksel ¢alisma ortam
yeterlidir. (Biiyiikliik, aydinlatma, 1sitma,
akustik): Significant degeri 0,05’ten biiyiik
oldugu icin “Dersliklerin fiziksel c¢alisma
ortam1 yeterlidir. (Biiyliklik, aydinlatma,
1s1tma, akustik)” hipotezi reddedilmektedir.
Yani katthmcilar  dersliklerin  fiziksel
calisma ortamimin biiyiiklik, aydinlatma,
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1sitma ve akustik bakimindan yeterli olup
olmadigi konusunda kararsizdirlar.

H12. idari personelle iletisim ortami
olumludur: Significant degeri 0,05’ten
biiyiik oldugu icin “Idari personelle iletisim
ortami olumludur.” hipotezi
reddedilmektedir. Yani katilimecilar idari
personelle iletisim ortaminin olumlu olup
olmadig1 konusunda kararsizdirlar.

HI3. Tim  calisanlarin  yetenekleri
yaptiklart igse uygundur: Significant degeri
0,05’ten kiiciik oldugu i¢in ve t degeri
pozitif  (10,808) oldugu i¢in “Tim
calisanlarin  yetenekleri  yaptiklart  ise
uygundur.” hipotezi kabul edilir. Yani
katilimcilara goére tniversite calisanlarinin
timiiniin ~ yetenekleri  yaptiklari  ise
uygundur.

H14. Yaptigim gorev yetenek ve niteligime
uygundur: Significant degeri 0,05’ten
kiiciik oldugu icin ve t degeri negatif (-
11,707) oldugu igin “Yaptigim gorev
yetenek ve niteligime uygundur.” hipotezi
reddedilmektedir. Yani  katilimcilara
yapmakta olduklart goérev yetenek ve
niteliklerine uygun degildir.

H15. Kurum yoneticilerinin  personele
yonelik genel tutum ve yaklagimlari
olumludur: Significant degeri 0,05’ten
biiylik oldugu i¢in “Kurum ydneticilerinin
personele  yonelik genel tutum ve
yaklasimlart olumludur.” hipotezi
reddedilmektedir. Yani katilimcilar kurum
yoneticilerinin personele yonelik genel
tutum ve yaklagimlarinin olumlu olup
olmadig1 konusunda kararsizdirlar.

H16. Kurum icerisinde Idari personelin
kendi aralarindaki iligkiler olumludur:
Significant degeri 0,05’ten biiyiikk oldugu
icin “Kurum icerisinde Idari personelin
kendi aralarindaki iliskiler olumludur.”
hipotezi reddedilmektedir. Yani katilimcilar
kurum igerisinde Idari personelin kendi
aralarindaki  iliskilerin ~ olumlu  olup
olmadig1 konusunda kararsizdirlar.

H17. Kurum igerisinde yeterli seviyede
isbirligi ve dayamisma vardir: Significant
degeri 0,05’ten kiiciik oldugu icin ve t
degeri pozitif (3,202) oldugu icin “Kurum
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icerisinde yeterli seviyede isbirligi ve
dayanigsma vardir.” hipotezi kabul edilir.
Yani katilimcilara gore iiniversitede
calisanlar arasinda yeterli seviyede isbirligi
ve dayanigma vardir.

H18. Personele yonelik hizmet i¢i egitimler
yeterlidir: Significant degeri 0,05’ten kiiciik
oldugu icin ve t degeri pozitif (5,642)
oldugu i¢in “Personele ydnelik hizmet ici
egitimler yeterlidir.” hipotezi kabul edilir.
Yani katilimcilara  gore  iniversitede
personele yonelik diizenlenen hizmet igi
egitimler yeterlidir.

H19. Odiil sistemimiz 6rgiit amaglarimiza
baglidir: Significant degeri 0,05’ten kiigiik
oldugu icin ve t degeri pozitif (8,524)
oldugu icin “Odiil sistemimiz odrgiit
amaclarimiza baglidir.” hipotezi kabul
edilir. Yani katilimcilara gore iiniversitede
uygulanan 06diil sistemi oOrgilit amaclarina
baglidir.

H20. Odiil sistemimiz, drgiitiin amagclarina
ulagsmasina yardim eden davranislari,
eylemleri ve basarilar1 harekete gecirmeye
O6nem verir: Significant degeri 0,05’ten
kiiciik oldugu igin ve t degeri pozitif
(6,741) oldugu igin “Odil sistemimiz,
Orgiitiin amaglarina ulagmasina yardim eden
davraniglar;, eylemleri ve  basarilar
harekete gecirmeye Onem verir.” hipotezi
kabul edilir. Yani katilimcilara gore
iiniversitede  uygulanan  6dil  sistemi
Orgiitiin amaglarina ulagmasina yardim eden
davraniglari, eylemleri ve  basarilar
harekete gegirmeye dnem vermektedir.

H21. Akademik personelle iletisim ortami

olumludur:  Significant degeri 0,05’ten
bliyliik oldugu i¢in “Akademik personelle
iletisim  ortam1  olumludur.”  hipotezi
reddedilmektedir. Yani katilimcilar
akademik personelle iletisim ortaminin
olumlu  olup olmadigi  konusunda
kararsizdirlar.

H22. Kariyer hayatimin geri kalanini bu
kurumda gecirmekten mutluluk duyarim:
Significant degeri 0,05’ten kiiciik oldugu
i¢cin ve t degeri negatif (-6,388) oldugu i¢in
“Kariyer hayatimm geri kalanim1 bu
kurumda gecirmekten mutluluk duyarim.”
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hipotezi reddedilmektedir. Yani katilimcilar
kariyer hayatlarmin geri kalanim1  bu
kurumda gegirmekten mutluluk
duyacaklarini diisinmemektedirler.

H23. Calistigtm kurumun problemlerini
kendi  problemlerim  gibi  gOriiriim:
Significant degeri 0,05’ten kiiciik oldugu
icin ve t degeri negatif (-18,993) oldugu
icin “Calistigim kurumun problemlerini
kendi problemlerim gibi goriiriim.” hipotezi
reddedilmektedir. Yani katilimcilar
calistiklar1 kurumun problemlerini kendi
problemleri gibi gormemektedirler.

H24. Bu kurumda kendimi ailenin bir
parcast gibi hissediyorum: Significant
degeri 0,05’ten kiigiik oldugu igin ve t
degeri negatif (-6,005) oldugu i¢in “Bu
kurumda kendimi ailenin bir parcasi gibi
hissediyorum.” hipotezi reddedilmektedir.
Yani katilimcilar calistiklart  kurumda
kendilerini  ailenin  bir parcast  gibi
hissetmemektedirler.

H25. Bu kuruma karsi duygusal bir bag
hissediyorum: Significant degeri 0,05’ten
kiiciikk oldugu i¢in ve t degeri negatif (-
6,901) oldugu i¢in “Bu kuruma Kkarsi
duygusal bir bag hissediyorum.” hipotezi
reddedilmektedir. Yani katilimcilar
calistiklar1 kuruma karst duygusal bir bag
hissetmemektedirler.

H26. Calistigim kuruma karsi giiclii bir
aidiyet duygusu hissediyorum: Significant
degeri 0,05’ten kiiciik oldugu igin ve t
degeri negatif (-6,748) oldugu igin
“Calistigim kuruma karst gi¢lii bir aidiyet
duygusu hissediyorum.” hipotezi
reddedilmektedir. Yani katilimcilar
calistiklar1 kuruma kars1 giiclii bir aidiyet
duygusu hissetmemektedirler.

H27. Suan bu kurumdan ayrilmam, bundan
sonraki hayatimda maddi zarara ugramama
neden olur: Significant degeri 0,05’ten
kiigik oldugu igin ve t degeri pozitif
(2,744) oldugu icin “Suan bu kurumdan
ayrilmam, bundan sonraki hayatimda maddi
zarara ugramama neden olur.” hipotezi
kabul edilir. Yani katilmcilar suan
caligmakta olduklar1 kurumdan
ayrilmalarinin bundan sonraki hayatlarinda
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maddi zarara ugramalarina neden olacagim
diisiinmektedirler.

H28. Suan bu kurumda kalmam, istekten
ziyade  gereklidir:  Significant  degeri
0,05’ten kiicliik oldugu i¢in ve t degeri
negatif (-2,762) oldugu i¢in “Suan bu
kurumda  kalmam, istekten  ziyade
gereklidir.” hipotezi reddedilmektedir. Yani
katilimcilar suan bulunduklar1 kurumda
kalmalarinin  istekten ziyade  gerekli
oldugunu diisinmemektedirler.

H29. Bu kurumdan ayrilmayi disiinmek
i¢cin ¢ok az se¢im hakkina sahip oldugumu
distintiyorum: Significant degeri 0,05’ten
biiyiik oldugu igin “Bu kurumdan ayrilmayi
distinmek i¢in ¢ok az se¢im hakkina sahip

oldugumu distiniiyorum.” hipotezi
reddedilmektedir. Yani katilimcilar
bulunduklari kurumdan ayrilmay1

diistinmek i¢in ¢ok az secim hakkina sahip
olup olmadiklart konusunda kararsizdirlar.

H30. Benim i¢in bu kurumdan ayrilmanin
olumsuz sonuglarindan biri de bagka bir
kurumun burada sahip oldugum olanaklari
saglamama ihtimalidir: Significant degeri
0,05’ten biiyiik oldugu i¢in “Benim igin bu

kurumdan ayrilmanin olumsuz
sonuglarindan biri de baska bir kurumun
burada  sahip oldugum  olanaklar
saglamama ihtimalidir.” hipotezi
reddedilmektedir. Yani katilimcilar

bulunduklar1 kurumdan ayrilmanin olumsuz
sonuglarindan birinin de baska bir kurumun
bulunduklar1 kurumda sahip olduklari
olanaklar1 saglayamama ihtimali olup
olmadigi konusunda kararsizdirlar.

H31. Baska bir is ayarlamadan bu
kurumdan ayrildigimda neler olacagi
konusunda endise duyuyorum: Significant
degeri 0,05’ten kii¢iik oldugu ve t degeri
negatif (-2,643) oldugu i¢in “Bagka bir is
ayarlamadan bu kurumdan ayrildigimda
neler olacagi konusunda endige
duyuyorum.” hipotezi reddedilmektedir.
Yani katilimeilar bagka bir is ayarlamadan
bu kurumdan ayrildiklarinda neler olacag:
konusunda endise duymamaktadirlar.

H32. Bu kurumda
etmemin Onemli

caligmaya devam
nedenlerinden biri de
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ayrilmamin kisisel fedakarhk
gerektirmesidir: Significant degeri 0,05’ten
biiyiik oldugu i¢in “Bu kurumda g¢alismaya
devam etmemin 6nemli nedenlerinden biri
de ayrilmamin kisisel fedakarlik
gerektirmesidir.” hipotezi reddedilmektedir.
Yani katilimcilar bulunduklart kurumda
calismaya devam etmelerinin  O6nemli
nedenlerinden birinin de ayrilmalarinin
kisisel fedakarlik gerektirip gerektirmedigi
konusunda kararsizdirlar.

H33. Benim avantajima olsa bile, ¢alistigim
kurumdan simdi ayrilmak bana dogru
gelmiyor: Significant degeri 0,05°ten kii¢iik
oldugu ve t degeri negatif (-7,573) oldugu
icin “Benim avantajima olsa bile, ¢alistigim
kurumdan simdi ayrilmak bana dogru
gelmiyor” hipotezi reddedilmektedir. Yani
katilimcilar kendi avantajlarma olsa bile,

calistiklar1 kurumdan simdi ayrilmanin
kendilerine dogru gelmedigi goriisiine
katilmamaktadirlar.

H34. Bu kurum benim sadakatimi hak
ediyor: Significant degeri 0,05’ten kiigiik
oldugu i¢in ve t degeri negatif oldugu icin
“Bu kurum benim sadakatimi hak ediyor.”
hipotezi reddedilmektedir. Yani katilimcilar
calismakta olduklari kurumun sadakatlerini
hak ettigini diisinmemektedirler.

5.SONUC

Icinde bulundugumuz kiiresellesme caginda
orgiitlerin rekabet istiinliigi
kazanabilmelerinde en etkili kaynak olarak
kabul edilen insanin Orgiitsel amaglar
dogrultusunda yonetilebilmesi igin Orgiit
calisanlarinin motivasyonlarini,
memnuniyet  diizeylerini ve  Orgiitsel
bagliliklarin1  artirmaya  yonelik  igsel
pazarlama faaliyetleri igerisine girmeleri
gerekmektedir. Bu c¢alisma ¢aliganlarin
orgiite olan baglhliklarinin artirilabilmesi
icin i¢ miisteri olarak kabul edilen
calisanlara  yonelik  igsel  pazarlama
faaliyetlerine 6nem verilmesi gerektigini
ortaya koymaktadir.

Bu c¢alismada, i¢sel pazarlamanin oOrgiitsel
baghiliga etkisi gecerli ve gilivenilir bir
sekilde Olciilerek ve bagimsiz degiskenlerle
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bagimli degisken arasinda istatistiksel
olarak  anlamli  sonuglar  bulunarak

calismanin amacina ulagilmigtir. Analiz
sonuglarina gore farkli bilesenlerin, kurum
performansi iizerinde farkli etkilere sahip
oldugu goriilmektedir.

Calisanlarin ~ Ozelliklerinin  incelenmesi
sonucu caliganlarin biiyiik cogunlugunun
erkeklerden olustugu gozlenmistir.

Kurumda kadin c¢alisanlarin istihdaminda
artis yapilarak kadin calisanlarin sayisi
artirilip, bu yolla kurum iginde var olan
erkek egemen kltiir ortaminin
degistirilmesine katki saglanabilir. Bununla
birlikte ¢alisanlarin % 50’den fazlasinin on
yil ve iizerinde bir siiredir gérev yapan

Universite  calisanlarinin ~ biiylik  bir
cogunlugunun  deneyimli  personelden
olustugunun ispatidir. Aym zamanda

iiniversite ¢aliganlarin orgiite bagliliginin
bir gostergesidir. Bunun yani sira kurum
yeni personel alimina devam etmektedir.

Orgiitsel bagliligi etkileyen en Onemli

etkenlerden  olan  maddi  olanaklar
bakimindan kurumun sagladigi  maddi
olanaklar personelin geneli tarafindan
yeterli gorilmekle beraber, akademik

personelin memnuniyetinin idari personele
gore daha az oldugu tespit edilmistir.
Akademik  personelin  memnuniyetinin
artirilmast  bakimindan  arastirmalarinin
projelerle desteklenerek finanse edilmesi
gerekmektedir.

Orgiitsel baglilig1 etkileyen diger bir faktor
olan kurum ig¢i yiikselme bakimindan
kurumun ¢aliganlarin gelecek kariyerleri ile
ilgili giivence verdigi, calisanlarin bu
kurumda yiikselebileceklerini
distindiiklerini gozlenmektedir. Bu,
iiniversite yoOnetiminin kurumun gorevde
yiikselme kriterlerine sadik kaldigr ve
gorevde yiikselmede istiin  performans
gosteren ¢alisanlara oncelik  verildigini
gostermektedir.

Calisanlarin isyerinde mutlu olmalart ve
yaptiklar1 ise motive olabilmeleri ig¢in
caligma ortaminin biiytikliik, aydinlatma,
1sitma, akustik ve temizlik bakimindan
yeterli olmasi gerekmektedir. Calisanlarin
orgilite olan bagliligimi etkileyen caligma
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ortami bakimindan {iniversitenin sagladigi
imkanlarin  yeterli oldugu, ¢alisanlarin
genelinin  ofislerin  ¢alisma ortamindan
memnun oldugu, ancak ofislerin
temizliginden memnun olmadiklart
gorlilmiistir.  Calisanlarin  vakitlerinin
bliyik bir cogunlugunun gecirdikleri
ofislerin  temizliinin yetersiz  olmasi
calisanlarin orgiitsel bagliliklarinin
azalmasina neden olmaktadir. Bunun igin
iniversite yonetimi tarafindan ofislerin
temizligine daha fazla Onem verilmeli,
sorunun ¢Oziimii i¢in gerekliyse temizlik
personeli  sayisinin  artirilmast  yoluna
gidilmelidir.

Icinde bulundugumuz bilgi ¢aginda yapilan
caligmalarin ~ ve  projelerin  biiyilik
cogunlugunun bilgi teknolojileri yardimiyla
yapilmasi nedeniyle bilisim teknolojileri de

calisanlarin  orgiitsel bagliligt etkileyen
onemli unsurlardan biridir. Personelin
bilisim teknolojileri ile ilgili
memnuniyetinin  artirillmas1t  amaciyla,
tniversite genelinde kullanilmakta olan
otomasyonlarin  giincellenmesi, mevcut
bilgisayarlardan yetersiz olanlarin
kapasitesinin ~ yiikseltilmesi ya  da

yenilenmesi, network aglarinin yenilenmesi
gerekmektedir.

Calisanlarin  fikirlerine deger verilmesi,
calisanlarin  saygi  gormesi  Orgiitsel
bagliliklarii etkileyen diger bir faktordiir.
Universite yonetimi tarafindan rutin olarak
gerceklestirilen beyin firtinasi
toplantilarinda  ¢alisanlarin  {iniversitenin
sorunlarina yonelik ve Universitenin nasil
daha basarili hale getirilebilecegine yonelik

¢0ziim Onerilerinin dinlenmesi ve
uygulamaya gecirilmesi oOrgiitsel bagliligin
artirtlmast  admma  biiyiik 6nem arz
etmektedir.

Universitenin orgiitsel baglihigi etkileyen
diger faktorler olan giivenlik, sosyal
etkinlikler ve ulasim imkanlar1 bakimindan
da g¢alisjan memnuniyetini  sagladigi
goriilmektedir.

Akademik ve idari personelin calistiklar
birime yonelik olarak verdikleri ifadelere
katilim derecelerine iliskin goriisleri genel
olarak incelendiginde orgiite olan baglilik
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diizeylerinin fazla yiiksek olmadigi, buna
gore; en yiksek diizeyde katilim
gosterdikleri ifadeler devam baghlig1 ile
ilgili ifadeler olurken; onu sirasiyla
normatif ve duygusal baghlik ile ilgili
ifadeler izlemektedir. Konuyla ilgili
literatiirde ise orgiitsel bagliliga yonelik s6z
konusu boyutlarin énem derecesine iliskin
en c¢ok istenilen durum, {niversitedeki
durumun tam tersine, ¢alisanlarda oncelikle
yilksek duygusal baglilik, daha sonra
normatif baglilik ve en son da devam
bagliliginin olmasi hususudur.

Igsel pazarlama ile ilgili ifadelere olumlu

cevaplar  verilirken, Orgiitsel ~ baglilik
diizeyinin disiik ¢ikmast celiski
yaratmaktadir. Bu dikkate deger bir

durumdur. Calisanlarin orgiitlerine baglilik
diizeylerinin yikseltilmesi, gerek oOrgiitsel
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