Saglik ve Sosyal Refah Aragtirmalari Dergisi 2020, Cilt 2, Say1 2, s. 22-34 Arslanoglu, Bektemiir ve Gemlik
= EEEEE—————————

Saghk ve Sosyal
Refah Arastirmalan
Dergisi

(2020) Cilt 2, Say1 2, 5. 22-34

I¢sel Pazarlamanin Calisanlarin is Tatmini Uzerine Etkisi*

Ali Arslanoglu®
Giiven Bektemur?
Nilay Gemlik3

Oz

Anahtar Kelimeler

Amag: Bu ¢alismanin amaci igsel pazarlamanin ig tatmini {izerine etkisini
belirlemektir.

Yontem: Bu calisma tanimlayici ve kesitsel bir ¢aligmadir. Caligmada daha 6nce
gegerlilik ve giivenirliligi yapilmig Olgeklerden olusturulmustur. Calisma 6zel bir
hastanede basit rastgele Orneklem yontemiyle secgil 273 kisiye uygulanmustir.
Katilimcilarin sosyo-demografik zelliklerini kapsayan 6 soru yer almaktadir. ikinci
boliimde icsel pazarlama uygulamalari ile ilgili 17 madde yer almaktadir. Ugiincii
boliimde is tatmini ile ilgili 20 madde yer almaktadir. 5°li likert tipi cevaplarin
ortalamalari lizerinden analizler istatistik programu ile yapilmustir.

Bulgular: Sosyo-Demografik Ozelliklere Iligkin Bulgular; katilimcilarin, cinsiyetlerine
bakildiginda %72,8’inin erkek oldugu gorilmiistiir. Medeni durumlaria bakildiginda;
%61,5’1 evli, yaslarina bakildiginda; genel olarak bakildiginda %77,8’inin 26-40 yas
arasinda oldugu gériilmektedir. Ogrenim durumlarina bakildiginda; %65,7’si 6n lisans
oldugu goriilmektedir. Haftalik ¢aliyma saatlerine bakildiginda; %74,2’si 41-50 saat
arasinda caligtigini beyan etmistir. Arastirmanin birinci hipotezi kapsaminda igsel
pazarlamanin is tatmini {izerindeki etkisi incelenmistir. I¢sel pazarlama toplam
varyansin %45,3’linii agiklamaktadir. Standardize edilmis beta katsayisi ve t degerleri
incelendiginde bagimsiz degisken olan igsel pazarlamanin bagimli degisken olan is
tatminini anlaml bir sekilde etkiledigi s6ylenebilir (t=21,188, p<,001). Kurulan modelin
de anlaml oldugu goriilmektedir (F=448,918, p<0,001).

Sonug: I¢sel pazarlama ile is tatmini arasinda pozitif yonde anlamli bir iligki oldugunu
gostermektedir. I¢sel pazarlama, calisanlarin i¢ miisteri olmalar ve igsel {iriinler olarak
da isler tizerine odaklanir. Buna bagl olarak, ¢alisanlarin ihtiyag ve isteklerini tatmin
edecek is ortamu gelistirilir ve ¢aliganlarda bu sekilde motive edilir. Bu nedenle igsel
pazarlama is tatminiyle iliskilidir ve is tatmini etkiler. i¢sel pazarlamanin is tatminini
etkiledigi sonucuna varilmis ve hipotez kabul edilmistir.
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The Effect of Internal Marketing on Work Satisfaction of Employees

Abstract

Objective: The aim of this study was to determine the effect of internal marketing on
job satisfaction.

Methods: This is a descriptive and cross-sectional study. In the study, it was formed
from the scales which were valid and reliable before. The study was conducted on 273
randomly selected individuals in a private hospital. There are 6 questions covering the
socio-demographic characteristics of the participants. In the second part, there are 17
articles about internal marketing practices. In the third section, there are 20 items related
to job satisfaction. 5-point Likert-type answers were analyzed by means of statistics
program. About Article
Results: Findings on Socio-Demographic Characteristics; 72.8% of the participants Received:

were male. Looking at their marital status; 61.5% of them are married; In general, it is 05.19.2020

seen that 77.8% are between the ages of 26-40. Looking at their educational status; It is

seen that 65.7% is associate degree. Weekly working hours; 74.2% stated that they Accepted:
worked between 41-50 hours. In the first hypothesis of the research, the effect of internal 06.20.2020
marketing on job satisfaction was examined. Internal marketing explains 45.3% of the

total variance. When the standardized beta coefficient and t values are examined, it can

be said that internal marketing, which is an independent variable, has a significant effect

on job satisfaction, which is a dependent variable (t = 21,188, p <, 001). The established

model is also significant (F = 448,918, p <0.001).

Conclusion: There is a positive relationship between internal marketing and job

satisfaction. Internal marketing focuses on employees being internal customers and

business as internal products. Accordingly, a work environment is developed and

motivated to satisfy the needs and desires of the employees. Therefore, internal

marketing is associated with job satisfaction. The hypothesis was accepted that internal

marketing, reward and motivation, effective communication and employee

development affect job satisfaction.

Internal Marketing,
Job Satisfaction,
Health Service
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GIRIS
I¢sel Pazarlama

I¢inde bulunulan kiiresellesme déneminde organizasyonlarin rekabette iistiinliik kazanabilmeleri i¢in en etkili
kaynak oldugu kabullenilen insanin 6rgiit amaclar1 dogrultusun da hareket edebilmesi i¢in orgiitteki tiim
calisanlarin motivasyonunu, memnuniyetlerini ve orgiite bagliliklarinin diizeyini artirabilmek i¢in igsel
pazarlama faaliyetlerini uygulamaya koymalar1 gerekmektedir (Tuncay, 2009, 86).

Isletmeler “Miisteri Memnuniyetini artirabilmek ve sadik miisteriler olusturabilmek icin her yil fazla
oranlarda para harcamaktadirlar. Fakat konuya iligkin yapilan son arastirmalar, igletmelerin 6nce mutlu
calisanlar yaratmalar1 gerektigini belirtmektedir. Buna gdre, artan ¢alisan memnuniyeti, is gdren tatminini ve
orgiitsel baglilig1 artirtyor, artan baglilik isletme hedeflerinin gelistirilmesi ve performansin yiikselmesi
olarak yansimaktadir. Ulkemizde bu gercegi fark eden isletmeler calisanlar1 igin Ozel stratejiler
gelistirmektedir. Hedef, memnun ve sadik miisteri, ardindan da daha fazla kar (Altinbasak ve dig., 2008,
371). Basar1 kazanmis bir pazarlama stratejisi olusturabilmek amaciyla i¢sel pazarlamanin ve dissal
pazarlamanin biitiin olarak degerlendirilmesi gerekmektedir.

Giliniimiiz rekabet kosullarinda isletmeler ayakta kalabilmek i¢in yonetici ve ¢aliganlarini; miisteriye hizmet
ve miigteri tatmini, ¢calisanlarin motivasyonu ve tatmini, {iriin ve hizmetlerde farklilasma, piyasa ihtiyaclarina
cevap verebilme, esneklik ve kalite konularinda siirekli iyilestirmeler gostermeye tesvik etmektedir.
Konumuzun odak noktasini ve baglantili alanlarini belirlemek agisindan bu yaklagimi kisaca 6zetlemek
gerekirse i¢csel pazarlama birgok kavram ile iliskilendirilebilir: Pazar yonliiliik, hizmet kiiltiirii ve hizmet
sunanlarin yetkilendirilmesi gibi (Ay ve Kartal, 2003). Ayrica, insan Kaynaklar1 Y 6netimi, Toplam Kalite
Yonetimi (TKY) ve yine son yillarda kalite konusunda bahsedilen Siire¢ YoOnetimi gibi yaklagimlarla
benzerlik gosterdigini sdylemek miimkiindiir (Varinli, 2012, 114). Is gorenlerin kurumun degerleri ve
vizyonu altinda birlestirilmesiyle ortak bir pazarlama kiiltiirii yaratilmasi isteniyorsa bu uygulamaya ihtiyag
vardir.

Giiniimiizde isletme alaninda ki gelismelere bakilacak olursa; pazarlama stratejilerinde yasanan degisim
dikkatleri bu konuya ¢ekmektedir. Gegmiste sadece dis miisteriler hedef alinarak yapilan uygulamalar yerine,
isletme caliganlarinin da misteri gibi kabul edildigi uygulamalar esas alinmaya baglamistir. Bu degisim genel
anlamda 6nemli bir konudur (Arslanoglu, 2018, 6).

Ciinkii tiretim hattindaki {iriin ya da mamullerin i¢ misteriler tarafindan denendikten sonra piyasaya
siiriilmesi isletmelere maliyet, zaman, kalite, prestij ve daha pek ¢ok agidan avantajlar saglamaktadir. Uretim
hattinda yasanan sikintilar, tiriin son tiiketiciye ulagmadan 6nce denendigi i¢in, olas1 sorunlar1 miisteri kayb1
yasamaksizin giderebilme imkén1 sunmaktadir (Diindar ve Giineri Firlar, 2006). Ayn1 zamanda {iriin piyasa
degerinin altinda verilerek calisanlara ayricalik yapildig hissi olusturularak motivasyon ve calisan tatmini
artirllmaya ¢aligilmaktadir. Bu agidan bakildiginda gerek kar amagsiz orgiitler ve kamu kurumlari, gerekse
imalat ve hizmet sektorleri gibi hemen hemen biitiin organizasyonlar agisindan énemli ve uygulanabilir bir
kavramdir (Urk, 2015, 2).

Sirketler miisterilerle etkilesimlerini pekistirmek ya da orgiitsel performanslarini artirmak niyetindelerse
geleneksel pazarlama yaklagimlari yeterli degildir (Wu, Tsai ve Fu, 2013). Miisterilerinin tatminini artirmak
icin oldukg¢a yiiksek miisteri odakli davraniglari ile ¢aliganlar, miisterileri ve organizasyon arasindaki uzun
donemli iligkileri gelistirmeye yol agarlar ve miisteri odakli davranislar organizasyon performansini artirabilir
(Wu, Tsai ve Fu, 2013).

Icsel pazarlama, ozelliklede hizmet isletmelerinde zamanla daha ¢ok onem verilmeye ve uygulanmaya
baglanan bir yaklasim oldugu dikkatleri ¢ekmektedir. Hizmet isletmelerindeki personel ile miisteriler
arasindaki iligkilerin ve iletigimlerin giicli isletmelerin performanslarimi olumlu sekilde etkilediginden,
hizmet isletmeleri ¢alisanlariyla aralarindaki iliskilerini de gelistirmeye itina gostermektedirler (Ozdemir,
2014).
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Is Tatmini

Is tatmini kavrami, 1920’li yillarda ileri siiriilmiis olmasina ragmen dneminin anlasilmasi ancak 1930 ve
1940’11 yillar da olmus ve farkli farkli sosyal bilimler alaninda arastirmanin konusu olmustur. Uzun
zamandan beri arastirma konusu olmasina ragmen is tatmini, ¢agdas yonetim anlayisina gore Onemini
kaybetmeyen bir etken olarak yer almaktadir (Filiz, 2014).

Is tatmini, bilim insanlarinin ¢alisma sartlari1 soyut bir sekilde degerlendirmesinde, yoneticilerin ve
arastirmacilarin 6rgiitsel baglilik, ekstra rol davranisi, is géren devir hizi ve isten ayrilma niyeti gibi orgiitsel
sonuglar1 degerlendirmesinde 6nemi olan bir kavramdir. Ayrica is tatmininin, ig, meslek ve bunlar1 da iceren
olgular {izerine biiyiik etkisi oldugu, dolayisiyla kurulus ve 6rgiitsel davranis bilimlerinde en fazla arastirilan
konular arasindadir (Soysal ve Tan, 2013).

Is tatmini hususunda dikkati ¢eken bir diger husus, kavramsal olarak ortaya atildigindan bu tarafa degisik
yaklagimlar ile konu edilmesidir. Fakat nasil degerlendirilir ise degerlendirilsin, is tatmini sonug itibariyle
insanlarin duygu ve deneyimlerini, bu deneyim ve duygulara sahip kisiyle onun isi ve ¢evresi arasinda olan
iligkileri gostermektedir. Farkli bir bakis agisiyla, her i goérenin is yasaminin sonunda isine, is gevresine ve
orgiitiine ait bircok deneyimleri olugmaktadir (Kok, 2006).

Is tatmini, calisma kosullarinin ya da isten elde edilen ¢iktilarin bireysel olarak degerlendirilmesi ve kisinin
beklentiler, degerler, normlar sistemlerinden gegerek islenen isler ve ¢alisma sartlarina ait algilarina karsi
ortaya c¢ikardigi icsel tepkilerden olusmaktadir. Bagka bir ifadeyle, bireyin is tecriibesini ve igini
degerlendirmesi sonucunda ortaya ¢ikan olumlu ya da zevkli hislere is tatmini denir (Soysal, Oke, Yagar ve
Tung, 2017).

Is tatmini; kisilerde, is hayat1 ya da s6z konusu kisilerle calistiklari isyeri sartlar1 arasindaki uyumlulugun
sonucunda goriilen memnuniyetlik duygusu ve kisilerin islerine kars1 almis olduklar1 olumlu bir tutum diye
tamimu  yapilmaktadir. Is tatmini denildiginde, isten kazamilan maddi cikarlarla calisanlarin birlikte
caligmaktan zevk duydugu calisma arkadaslari ve bir eser ortaya koymanin sagladigit mutluluk akla
gelmektedir. Kisilerin gergeklestirmek istedikleri hedefleriyle kurulus hedeflerinin uyumlulugu, kisilerin
isten bekledikleri ddiillerle kazandiklar1 ddiillerin kiyaslanmasi, is tatminiyle yakindan alakali konulardir
(Iscan ve Timuroglu, 2007).

Is tatmini, bireyin isine kars1 tutumudur. Bir is gorenin isi hakkinda olan diisiincelerini etkilemekte olan
degiskenler arasinda ticret, terfi olanaklari, sosyal haklar, yoneticiler, mesai arkadaslari, i sartlari,
haberlesme, giivenlik, verimlilik ve isin 6zelligi yer almaktadir. Bu degiskenlerin hepsinin is tatminini farkl
bicimlerde etkiledigi goriilmektedir (Ozdevecioglu ve dig., 2003).

Isletmeler bir taraftan iirettikleri iiriinlerin kalitesini yiikseltmek amaciyla ¢alisir iken bir taraftan da
calisanlarin iglerinden aldiklar1 doyumlarini yiikseltmeye caligsmaktadirlar. Nitekim is tatmini hem caliganlar
acisindan hem de orgiitler acisindan ¢ok 6nemli bir unsurdur. Isten tatminsizlik; isten soguma, moral
diisiikliigii, yabancilagsma, verim diisiikliigii, fiziki rahatsizliklar ve sagliksiz bir topluma gidisatin sebebini
olusturmaktadir. Calisanlarin is tatminine sahip olma durumlar1 hem g¢aliganlari hem de ¢aligsmakta olduklar
isletmeleri etkilemektedir. Dolayisiyla is tatmininin kimler i¢in 6énemli oldugu konusunda hem c¢alisan ve
hem de isletme dogrudan etkilenmektedir (Korkmazer ve Ekingen, 2017).

Is tatmininin orgiitsel acidan énemi is tatmini ile verimlilik, yabancilasma, isten ayrilma, catismalar, is
kazalar1 vb. kavramlarla olan iligkisine dayanmaktadir. Is tatmininin saglanamamasi bireylerin uykusuzluk,
istahsizlik, hayal kirikligi gibi rahatsizliklarinin, zihinsel ve fiziksel davranis bozukluklarinin,
organizasyonlarin ¢alisabilirlikten uzaklagmasinin ve yarattig1 bosluk, isten soguma sebebiyle sagliksiz bir
topluma gidisin nedenini olusturacaktir (Gok, 2006). Isletmeler agisindan diger énemli husus ise sinizm
kavramidir. Calisanlar isten tatmin alamamalart durumunda Orgiite karst negatif tutumlar igine
girebilmektedirler. Bu durum diger ¢alisanlar1 da etkileyebilmektedir (Kegeli, 2019).

Is tatmininin bir baska boyutu da is hayatinin bireyin tiim hayatim etkilemesi ve hayat doyumunun veya
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doyumsuzlugunun bir nedeni haline gelmesidir. Is tatminiyle is gorenin aile ve toplum hayati yakin iligki
icerisindedir. Is tatmininin yetersiz oldugu durumlarda, hayat doyumu da diisiik olacaktir (Davis, 1988: 96).

METOT
Arastirma

Bu calisgmanin amaci igsel pazarlama uygulamalarinin is tatmini iizerine etkisini detayli bir gekilde
arastirmaktir. Bu maksatla iki kademeli bir arastirma tasarlanmis. Ilk 6nce kavramlara ait konularin
anlasilmas icin kesfedici bir arastirma yiiriitiilmiistiir. Ikinci asamada ise, anketler hazirlanmistir ve bu
anketlerle tespit edilmis olan sorular i¢in yanitlar aranmigtir.

Birinci asamada kesfedici arastirma metodunun secilmesinin nedeni konularin daha iyi anlasilabilmesi
amactyla ¢aligmanin amaclarina yardimci olacak 6gelerin detayli bicimde ele alinmasi, konularin farkl
boyutlar1 ile incelenmesi ve ikinci asama igin destegini verecek olan kavramlarin aralarinda ki iligkilerinin
aciklanmasidir. Bu sebeple arastirmada, kesfedici arastirma metodunun kaidelerine uygun olacak sekilde,
icsel pazarlama, is tatmini detayli olacak sekilde arastirilmistir.

Ikinci asamadaysa, aciklayici (sebep/sonug) arastirma yontemi kullanilmistir. Bu yontemi se¢menin
nedenleri ise, birinci agsamada detayli bir bigimde arastirilan kavramlara ait hipotezleri olusturmak, aralarinda
olan iligkileri kavramak, bu iligkileri agiklamak, hipotezlerin dogru olup olmadigini istatistiki yontemler ile
sinamak ve iliskilerini sonuglandirmaktir. Bu sebeple arastirmada, acgiklayici arastirma yontemlerinin
kurallarina uygun olacak sekilde, birinci asamada arastirilan kavramlarin aralarindaki iligkileri 6lgmek amaci
ile hipotezler olusturulmus, i¢sel pazarlama uygulamalarinin is tatmine etkisi hastane calisanlarinin
diisiinceleri ile ol¢iilmiistiir ve diislincelerinin etkileri detayli olacak sekilde aragtirilmistir.

Arastirmanin Ol¢eklerinde kullanilmis olan degiskenler, yapilmig olan literatiir taramalari esnasinda titiz bir
sekilde incelenip belirlenen ve farkli insanlar tarafindan degisik hakemli makaleler ve tezlerde kullanilmig
olan, orijinali Ingilizce ve Tiirkge olan dlgeklerdir. Olgeklerde yer almis olan maddeler, bilimsel yéntemlerle
gelistirilen, gecgerlilikleri ve gilivenilirlikleri yapilmis aragtirmalarla test edilen ve kullanilabilirligi tespit
edilen maddelerdir.

Arastirmada veri toplama metodu olarak daha 6nceden hazirlanan, gecerliligi ve gilivenilirligi yapilan 6l¢ekler
kullanilmistir. Kapali u¢lu maddelere yer verilen ve yiiz yilize goriigmeyle uygulanan anket yontemi
kullanilmigtir. Yiiz yiize anket metoduna, cevaplanma oraninin iist seviyede olmasi, gézlem yapmaya firsat
saglamasi vb. avantajlarindan dolay1 6ncelik verilmistir.

icsel Pazarlama is Tatmini

Sekil 1: Arastirmamin Modeli
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Veri Toplama Araclart

I¢sel Pazarlama Uygulamalart Olgegi

Arastirmanin ilk degiskeni icsel pazarlama dlcegidir. Olgek, Elsamen ve Alshurideh tarafindan kullanilmig
ve Urk tarafindan Tiirkce ’ye cevrilerek kullanilmistir. Olgegin bu boliimdeki sorular 5°li Likert tarzinda; 1-
Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3-Kararsizim, 4-Katiltyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum seklinde
hazirlanmistir. Bu dlgekte toplamda 17 madde bulunmaktadir. Olgegin gegerlilik ve giivenirligi 2015 yilinda
Urk tarafindan yapilarak kullanilmustir. Igsel pazarlama 6lceginin gegerlik, giivenirlik ¢alismasini yapan
Urk ’un yazdig1 tez incelenirse alt boyutlara ait Cronbach alfa i¢ tutarlilik katsayilart; 6diil ve motivasyon
0,91, etkili iletisim 0,84, is géren gelisimi 0,75 dir. Tiirk¢ce gecerlik ve giivenirlik ¢alismasi yapilan 6lgegin
Tiirk kiiltiirii icin yeterli sosyometrik 6zelliklere sahip bir 6l¢cme araci oldugu bulunmustur.

Is Tatmini (Doyum) Olgegi

Minnesota Is tatmini (Doyum) Olgegi; 1967 yilinda Weiss ve arkadaslar1 tarafindan gelistirilmistir. 1985
yilinda Baycan tarafindan Tirkge ‘ye gevrilerek, gecerlik ve giivenirlik ¢alismast yapilmistir (Cronbach
Alpha, 0.77). Olgek 1 ila 5 arasinda puanlamasi yapilan 5°li Likert dlgegidir. Olgek, 1-Hi¢ memnun degilim,
2-Memnun degilim, 3-Kararsizim, 4-Memnunum, 5-Cok memnunum seklinde hazirlanmistir. Minnesota Is
Tatmini Olgegi 20 maddeden olusmustur (Filiz, 2014).

Arastirmanin Analizi ve Bulgulart

Sosyo-Demografik Ozelliklere Iliskin Bulgular

Tablo 1: Katihmeilarin Sosyo-Demografik Ozellikleri

Degiskenler n %
Kadin 7 28,2
Cinsiyet Erkek 196 72,8
Toplam 273 100
Evli 168 61,5
Medeni Durum Bekar 105 38,5
Toplam 273 100
25 ve alt1 24 8,9
26-30 87 31,5
31-35 71 26,3
Yas 36-40 54 19,9
41-45 26 9,6
46 ve Usti 11 3,8
Toplam 273 100
Lise 32 11,8
Ogrenim Durumu On lisans 179 65,7
Lisans 45 16,4
Lisansiisti 17 6,1
Toplam 273 100
40 saat 65 23,4
Haftahk  Cahsma 41-50 saat 201 74,2
Saati 51 ve Ustl saat 7 2,4
Toplam 273 100

Tablo 1 incelendiginde; cinsiyetlerine bakildiginda, %28,2’si kadin ve %72,8inin erkek oldugu goriilmiistiir.
Medeni durumlarina bakildiginda; %61,5’1 evli ve %38,5’1 bekardir. Yaslarina bakildiginda; %31,5°1 26-30
yas, %26,3’1 31-35 yas, %19,9’u 36-40 yas arasinda bulunmaktadir. Genel olarak bakildiginda %77,8’inin
26-40 yas arasinda oldugu goriilmektedir. Ogrenim durumlaria bakildiginda; %65,7’si 6n lisans, %16,4’i
lisans oldugu goriilmektedir. Haftalik calisma saatlerine bakildiginda; %74,2’si 41-50 saat arasinda ¢alistigi,
%23,471 40 saat calistigini ve %2,4°{i 51 saat lizerinde ¢alistigin1 beyan etmistir.
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Tablo 2: Kullanilan Olgeklerin Giivenirlilik Sonuglar

Kullanilan Ol¢ekler Cronbach Alfa Madde Sayisi

I¢sel pazarlama 6lcegi 938 17
Odiil ve motivasyon ,892 8
Etkili iletisim ,869 5
Is goren gelisimi ,803 4
Is Tatmini 944 20

Tablo 2°de goriildiigii tlizere arastirmasi yapilan ve 273 kisiye uygulanan Slgegin toplam 37 maddesine
Cronbach Alpha giivenirlik testi uygulanmistir. Sonug olarak i¢sel pazarlama 6l¢eginin degeri 0,938; is
tatmini Olceginin degeri 0,944. Bu sonuglara gore arastirma 6lgeginin gilivenilir oldugu sdylenebilir.

Tablo 3: i¢sel Pazarlama Puanlarinin Cinsiyete Gore Farkhlik Analizi

n X SS t p
icsel Pagarl Kadin 77 35237 92747
gsel Fazariama Erkek 196  3,3263 195489 2.185 029

Caliganlarin igsel pazarlama toplami igin t testi sonucu gore kadinlar ile erkekler arasinda anlamli bir fark
vardir (t=2,185, p<,05). Buna gore cinsiyetin, ¢alisanlarin i¢sel pazarlamayi etkileyen bir faktor oldugu
sOylenebilir.

Tablo 4: i¢sel Pazarlama Puanlarinin Medeni Duruma Gére Farkhihk Analizi

n X Ss t p
I¢sel Pazarlama Evli 168 3,4248 92192
Bekar 105 3,3134 ,99300 1,329 ,184

Caligsanlarin igsel pazarlama toplamu icin t testi sonucu gore evliler ile bekarlar arasinda anlaml bir fark
yoktur (t=1,329, p>,05). Buna gére medeni durumun, ¢alisanlarin i¢sel pazarlama ve alt boyutlarini etkileyen
bir faktdr olmadigi sdylenebilir.

Tablo 5: Katihmcilarin i¢sel Pazarlamanin Haftalik Calisma Saatine Gore Ortalama, Standart
Sapma ve Tek Faktorlii ANOVA Sonuglari

n X SS f p Fark
I¢sel Pazarlama 40 saat 65 3,89 0,85 26,716 0,000 A>B
40-50 saat arasi 201 3,22 0,91 A>C
50 saat Ustii 7 3,21 1,09
A=40 saat B=40-50 saat arasi C=50 saat iistii

Igsel pazarlama uygulamalari igin haftalik galigma saatine gore anlamli olarak farklilagip farklilasmadiginin
belirlenmesi amaciyla yapilan tek faktorli ANOVA sonucuna gore aradaki farklarin anlamli oldugu
bulunmustur (F=26,716, p<,001). Farklarin hangi ortalamalar arasinda oldugunun belirlemesi amaciyla ¢oklu
kargilagtirma testlerinden “Tukey” testi uygulanmis ve hafta 40 saat ¢alisanlarin ortalamasinin, haftada 40-
50 saat calisanlar ve 50 saat iistii ¢alisanlarin ortalamalarindan daha yiiksek oldugu ve anlamli olarak
farklilastigi bulunmustur. Buna gore haftalik calisma saatleri kisilerdeki igsel pazarlama uygulamalari
algisini etkileyen bir faktor olarak goriilmektedir.
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Tablo 6: Calisanlarin icsel Pazarlamanin Yasa Gore Ortalama, Standart Sapma ve Tek Faktorlii
ANOVA Sonugclar

n X SS f p Fark
Icsel Pazarlama 25 ve alt1 24 3,18 0,90 1,761 0,119 -
26-30 87 3,36 0,95
31-35 71 3,33 0,98
36-40 54 3,37 0.96
41-45 26 3,67 0.88
46 ve usti 11 3,70 0,77

Calisanlarin i¢sel pazarlama uygulamalari algilarinin yasa gore anlamli olarak farklilasip farklilasmadiginin
belirlenmesi amaciyla yapilan tek faktoérlii ANOVA sonucunda aradaki farklarin anlamli olmadigi
goriilmistiir (f=1,761, p>0,05).

Tablo 7: Calisanlarin i¢csel Pazarlamanin (")grenim Durumuna Gére Ortalama, Standart Sapma ve
Tek Faktorlii ANOVA Sonuglar

n X SS f p Fark
Iqsel Pazarlama Lise 32 3,74 0,80 3,557 0,014 A>B
On lisans 179 3,40 0,85
Lisans 45 3,41 0,84
Lisansiistii 17 3,70 1.00
A=Lise B=On lisans C=Lisans D=Lisansiistii

Igsel pazarlama igin &grenim durumuna gore anlamli olarak farklilasip farklilasmadiginin belirlenmesi
amactyla yapilan tek faktorliit ANOVA sonucunda aradaki farklarin anlamli oldugu bulunmustur (F=3,557,
p<,05). Farklarin hangi ortalamalar arasinda oldugunun belirlenmesi amaciyla coklu karsilagtirma
testlerinden “Tukey” testi uygulanmis ve lise mezunu ¢alisanlarin ortalamalarinin 6n lisans mezunu
caliganlarin ortalamalarindan daha yiiksek oldugu ve anlamli olarak farklilagtigi bulunmustur.

Katiimcilarin Is Tatmini Puanlarinin Sosyo-Demografik Ozelliklerine Gore Farkliliklar

Tablo 8: Katihmeilarin is Tatmini Algisinin Cinsiyete Gore Sonuclar

Cinsiyet n X S.S T degeri P degeri
is Tatmini Kadin 77 3,8598 , 712656
Erkek 196 3,6587 , 76911 2,783 ,006

Caliganlarin is tatmini algisinin cinsiyete gore farklilik gosterip gdstermediginin belirlenmesi amaciyla t testi
yapilmustir. [ tatmini igin t testi sonucu gore kadinlar ile erkekler arasinda anlamli bir fark vardir (t=2,783,
p<,01). Bu sonuca gore cinsiyetin, ¢alisanlarin is tatmini algisim etkileyen bir faktor oldugu sdylenebilir.

Tablo 9: Katihmeilarin is Tatmini Algisinin Medeni Duruma Gére Sonuglar

Medeni Durum n X S.S T degeri P degeri
[s Tatmini Evli 168  3,7132 ,73169
Bekar 105  3,7189 ,81012 -,083 ,934

Caliganlarin is tatmini algisinin medeni durumuna gore farklilik gosterip gdstermediginin belirlenmesi
amactyla t testi yapilmustir. Is tatmini igin t testi sonucu gore evliler ile bekarlar arasinda anlaml bir fark
yoktur (t=-,083, p>,05). Bu sonuca goére medeni durumlarin, ¢alisanlarin is tatmini etkileyen bir faktor
olmadig1 soylenebilir.
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Tablo 10: Cahsanlarin Is Tatmini Algisimn Haftahk Cahsma Saatine Gére Ortalama, Standart
Sapma ve Tek Faktorlii ANOVA Sonuglari

Haftalik Calisma n X S.S. F P Anlaml
Saati fark
Is Tatmini 40 Saat 65 4,21 0,56 42,369 0,000 A>B
40-50 Saat Arasi 201 3,55 0,75
50 Saat Ustii 7 3,88 0,63
A=40 saat B=40-50 saat arasi C=50 saat iistii

Calisanlarin is tatmini algisinin haftalik calisma saatine gore anlamli olarak farklilasip farklilasmadiginin
Calisanlarin i tatmini algisinin  haftalik calisma saatine gore anlamli olarak farklilasip
farklilagsmadiginin belirlenmesi amaciyla yapilan tek faktorliic ANOVA sonucuna gére aradaki farklarin
anlamli oldugu goriilmiistiir.

Is tatmini algis1 i¢in haftalik calisma saatine gdre anlamli olarak farklilasip farklilasmadiginin belirlenmesi
amactyla yapilan tek faktorli ANOVA sonucuna gore aradaki farklarin anlamli oldugu bulunmustur
(F=42,369, p<,001). Farkin hangi ortalamalar arasinda oldugunun belirlenmesi amaciyla ¢oklu karsilastirma
testlerinden “Tamhane” testi uygulanmistir ve haftada 40 saat galisanlarin ortalamalarinin 40-50 saat arasi
caliganlarin ortalamalarindan daha yiiksek oldugu ve anlamli olarak farklilastigi bulunmustur. Buna gore
haftalik ¢alisma saatleri kisilerdeki is tatmini algisini etkileyen bir faktdr olarak goriilecegi soylenebilir.

Tablo 11: Cahsanlarin Is Tatmini Algisinin Yasa Gore Ortalama, Standart Sapma ve Tek Faktorlii
ANOVA Sonuclan

Yas n X S.S. F p Anlamh fark
25 ve altt 24 3,67 0,87 2,203 0,063 -
26-30 87 3,64 0,75
Is Tatmini 31-35 71 3,67 0,77
Algisinin 36-40 54 3,71 0.74
41-45 26 3,98 0.63
46 ve lstil 11 3,96 0,66

Caliganlarin is tatmini algisinin yasa gore anlamli olarak farklilasip farklilasmadiginin belirlenmesi amaciyla
yapilan tek faktorli ANOVA sonucuna gore aradaki farklarin anlamli olmadigi gorilmistir. (F=2,203,
p>,05).

Tablo 12: Cahsanlarin Is Tatmini Algisinin Ogrenim Durumuna Gére Ortalama, Standart Sapma ve
Tek Faktorlii ANOVA Sonuglari

Ogrenim Durumu n X S.S. F p Anlamli fark
Lise 32 4,12 0,59 8,227 0,000 A>B
. On lisans 179 3,63 0,76 A>C
Is Tatmini
Algisinin Lisans 45 3,71 0,79
Lisansiistii 17 3,84 0.71
A=Lise B=On lisans C=Lisans D=Lisansiistii
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Is tatmini algisinin 6grenim durumuna gore anlamli olarak farklilasip farklilasmadigmnin belirlenmesi
amactyla yapilan tek faktorli ANOVA sonucuna gore aradaki farklarin anlamli oldugu bulunmustur
(F=8,227, p<,001). Farkin hangi ortalamalar arasinda oldugunun belirlenmesi amaciyla ¢oklu karsilagtirma
testlerinden “Tukey” testi uygulanmistir ve lise mezunu ¢aliganlarin ortalamalarinin 6n lisans mezunu ve
lisans calisanlarin ortalamalarindan daha yiiksek oldugu ve anlamli olarak farklilagtigi bulunmustur.

Degiskenler Arast Iliskiler

Korelasyon analizi, aralik ve rasyo seviyesinde Ol¢iilmiis 2 degisken arasinda iligki ya da bagimlilik olup
olmadiginin, varsa yoniiniin ve gliciiniin gosterilmesi i¢in ¢ok yaygin olarak kullanilan bir analiz teknigidir.
Korelasyon analizi sonucu hesaplanan “korelasyon kat sayis1” “r” ile gosterilir. Korelasyon katsayisi r -1 ila
+1 arasinda bir deger alir (Yazicioglu ve Erdogan, 2014: 335).

Tablo 13: Tiim Degiskenler Arasindaki liskiler

Degiskenler I¢csel Pazarlama Is tatmini
r 1
I¢sel Pazarl
¢sel Pazarlama 0 000
Is tatmini r 673" 1
p ,000

**1 0,01 anlamlilik diizeyinde
Degiskenler Arasindaki Nedensellik Analizleri

Bu boliimde degiskenler arasindaki etki analizleri, aracilik etki analizi ve sonuglar analiz edilmigstir. Analizler
icin basit regresyon analizi, hiyerarsik regresyon analizleri yapilmustir.

I¢sel Pazarlama Uygulamalarimin Is Tatmini Uzerine Etkisi
Hipotez 1: I¢sel pazarlamanin is tatmini iizerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadir.

Tablo 14: i¢sel Pazarlama Uygulamalarimn is tatmini Bagimh Degiskeni I¢in Etki Analizi Tablosu

Degisken B Standart Hata Beta T P
Sabit 1,889 ,090 21,109 ,000
I¢sel Pazarlama ,540 ,025 673 21,188 ,000

R= 0,673, R?>= 0,453, Diizel. R? =0,452
F=448,918, p<0,001

Basit dogrusal regresyon analizi sonucunda igsel pazarlama uygulamalarinin is tatmini ile yiiksek diizeyde
ve anlamli bir iligkiye sahip oldugu bulunmustur (R=,673, R2=,453, p<0,001). Bu sonuca gore icsel
pazarlama uygulamalari toplam varyansi %45,3’linili aciklamaktadir. Standardize edilmis beta katsayis1 ve
t degerleri incelendiginde bagimsiz degisken olan igsel pazarlama uygulamalarinin bagimli degisken olan is
tatminini anlamh bir sekilde etkiledigi sdylenebilir (t=21,188, p<,001). Kurulan modelin de anlamli oldugu
goriilmektedir (F=448,918, p<0,001).

31



Saglik ve Sosyal Refah Aragtirmalari Dergisi 2020, Cilt 2, Say1 2, s. 22-34 Arslanoglu, Bektemiir ve Gemlik

Y=a+ 0,453x

Is tatmini: ﬁ0+ ﬂl*xigselpazarlanm+ £

I$ tatmini= 1,889+ 0,453*Xz’¢selpazarlama+ &

SONUC VE ONERILER

Is tatminini artirabilmek i¢in ise tiim ¢alisanlara yonelik yatirnmlar yapmak gerekmektedir. Calisanlarin is
tatminini artirmak igin onlarin motivasyonlarini artirabilecek 6diil sistemlerini kurmak, yoneticiler ile
calisanlarin ve calisanlarla diger calisanlar arasindaki iletisim sistemini diizenlemek, ¢calisanlarin egitimlerini
ve gelisimlerini saglayabilecek tiim sistemleri kurmak iist yonetimin gorevleri arasindadir. Bu sistemleri
kurarak c¢aliganlarini donatan yonetime, orgiitsel adaleti ve farkli kisilik ozelliklerine sahip calisanlar is
tatminini artiracak bir ortami olugturmaya yardimei1 olmaktadirlar.

Yapilan aragtirmada; is tatmini artirmak icin i¢ miisteri olarak goriilen calisanlarin igsel pazarlama

uygulamalariin sayesinde is tatminini artirilip artirllmayacag analiz edilmistir. Bu analizler sonucunda su
oOneriler sunulmaktadir.

e (Caliganlarinin is tatminlerini artirmak i¢in gerekli 6nlemleri almalidirlar.

e s tatminlerini artirmak icin i¢sel pazarlama uygulamalarini ve bu uygulamalari calisanlarin anlamasi
icin gerekli sistemleri kurmalidirlar.

e s tatminlerini artirmak icin 6diil ve motivasyon saglayacak gerekli sistemleri ve bu sistemlerden
calisanlarin farkinda olmasi amaciyla uygun altyapilar1 kurmalidirlar.

e Is tatminlerini artirmak icin etkili iletisim saglayacak gerekli sistemleri ve bu sistemlerden
calisanlarin farkinda olmasi amaciyla uygun altyapilar1 kurmalidirlar.

e s tatminlerini artirmak amaci ile is goren gelisimi igin gerekli sistemleri ve bu sistemlerden
calisanlarin farkinda olmasi i¢in uygun altyapilar1 kurmalidirlar.
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