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Abstract: Sales and marketing personnel are a very important
asset for companies. The marketing personnel are taking part
in developing, implementing and controlling a company’s
marketing program. This in return has a great and important
impact on a company’s success. At the same token, the sales
personnel are in charge of getting in touch with its costumers
and persuading them to buy.Thus, in order to develop a
sustainable competitive advantage, the organizational
commitment of both personnel is a vital aspect for a
company. This research examines the relationship between job
satisfaction and organizational commitment of sales and
marketing personnel. 141 sales and marketing people of a
leader company in its industry have been investigated.
Personal interviews haven been conducted in order to collect
the data.Organizational commitment of sales and marketing
personnel varies according their job satisfaction level and
personal characteristics.
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SATIS VE PAZARLAMA ELEMANLARININ
IS TATMINI VE ORGUTSEL BAGLILIGI ARASINDAKI
ILISKININ BELIRLENMESINE YONELIK BiR
ARASTIRMA

Ozet: Satis ve pazarlama elemanlary isletmeler acisimdan son
derece nemlidirler. Pazarlama elemanlari; pazarlama
programuun  gelistivilmesi, uygulanmast ve denetlenmesi
bakimindan, isletmelerin basarist iizerinde dogrudan etkili
olabilmektedirler. Ayni sekilde satis elemanlart da, isletmenin
miigterileri ile temasta bulunan, onlari ikna edip satis:
gerceklestiven  konumundadirlar. Bu baglamda her iki
personelin isletmeye baglt olmasi, isletmenin siirdiiriilebilir
rekabet giicii acisindan dnemli bir husus durumundadir. Bu
calismada; sans ve pazarlama elemanlarimin s tatmin
diizeyleri ile, onlarin irgiitsel baghligy arasindaki iliskisi
arastirdmistr. Kendi sektéviinde lider konumunda bulunan bir
isletmenin 141 satis ve pazarlama elemant arastirma
kapsamina alimmgtir. Arastirma yiiz yiize anket yontemi ile
gerceklestivilmistiv. Satty ve pazarlama elemanlarinn orgiitsel
bagliliklary, onlarn, kisisel ozellikleri ve is tatmin diizeylerine
gore farklilasmaktadir.

Anahtar Kelimeler: s tatmini, Orgiitsel Baghlik, Sans ve
Pazarlama Elemanlar

I SATIS iLE PAZARLAMA
ELEMANLARININ TATMINI VE
ORGUTSEL BAGLILIK

Satis ve pazarlama departmanlarinda ¢alisan
elemanlarn, isletmelerin varhiklarim = stirdiirebilmeleri
acismdan tasidiklan 6nem son derece agiktir.

Isletmeler pazarlama cevresi faktorlerine uyum
saglayabilmeleri igin, rekabet¢i pazarlama stratejilerini

gelistirip,  uygulamak  zorundadirlar.  Pazarlama
elemanlari, pazarlama c¢evresi faktorlerini iyi analiz edip,
en uygun pazarlama stratejilerini  gelistirmekle

yiiktimliidiirler. Onlarn, isletmenin gelecegini dogrudan
etkileyebilecek konumda olduklar1 sOylenebilir. Aym
sekilde sati§ elemanlar da, pazarlama stratejilerinden olan
sat13 stratejisini uygulamakta yiikiimlidirler. Satis
elemanlarl, miigteriler ile temasa geg¢ip, onlar1 ikna edip,
satis hasilatinin gergeklestirilmesinde Onemli gorevler
iistlenmislerdir. ~ Miisteriler = acisindan  isletmenin
aynasidirlar.

Satis ve pazarlama elemanlarmin isletmeler
acisindan tasidiklar1 6nemi sayisiz Srneklere belirtmek
miimkiindiir. Calisma, amaci ile smurl tutuldugundan,
satiy ve pazarlama elemanlarmm tatmin ve &rgiitsel
baglilig: iizerinde durulacaktir.

I.1. Tatmin Kavram

Is tatmini olusturan ve etkileyen ¢ok sayida faktdr
bulunmaktadir.is tatmini kavrami farkl bakis agilariyla ve
bazi farkli noktalar esas almarak tamimlanmaktadir.
Tammn yapilmasidaki bu zorluk ig tatmini kavrammmn
iceriginden kaynaklanmaktadwr. Bu nedenle is tatmini
orgiitsel arastirmalarm son 40 — 50 ytlinda muhtemelen en
genis bicimde aragtirilan kavram olarak ¢alisanlarin is
yonelimine odaklanmugtir [1]. Is tatmini kavramm en
yaygin bigimde “kisinin isine karsi genel ve olumlu
tutumunun ifadesidir” seklinde tanimlanmaktadir [2].

Is tatmininin varhig calisanin isine karg1 gdsterdigi
olumlu tutumun derecesine baghdu. Bu olumlu tutum
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yiiksek derecede ise i tatmininden bahsedilebilir. Bu
durumda ¢ahisan yaptig1 isten mutlu olmakta ve bir doyum
saglamaktadir.

Bir bagka bakis acisiyla is tatmini, “bireylerin
mevcut isleri hakkinda sahip oelduklan diisiince ve
inanglar” olarak tamimlanmaktadir [2]. Bu tamm
calisanlarin islerine karst gosterdikleri genel bir tutumu
icermekte olup, bireylerin is tatmini seviye ya da
dereceleri tamamuyla tatminsizlikten, tamamiyla tatmine
kadar farkl: boyutlarda ortaya ¢ikmaktadir. Calisanlarin
tutumlart  igin  tamamuyla ilgili olmakla beraber,
caliganlarm bu tutumlan bireylerin yaptiklar: isin tiird,
calisma arkadaslari, tcretleri gibi islerinin farkli
yonleriyle de ilgili olmaktadir.

Hackman ve Lawler, Lofguist ve Dawis, Moslow,
Mc Gregor, Pelz ve Andrews gibi yazarlar is tatminini
ihtiyag ya da degerden tiiretilmis bir kavram olarak ele
almiglardir. Motivasyon teorilerinden biri olan esitlik
teorisini gelistiren Adams ve onu izleyen Pritchard,
Dunnette ve Jensen’e gore tatmin olma derecesi isiyle
ilgili olarak algiladig: esitlik veya esitsizliklere baghdir
[3]. Adams’a gore birey kendisinin gosterdigi gayret
(girdiler) ve karsihgmda elde ettigi sonucu (giktilar), aym
is ortamunda bagkalarmin girdileri ve ¢iktilan ile
kargilastirmaktadir. Bir bagka goriis agisiyla da Weiss,
Dawis, England & Lofguist gibi konunun uzman
akademisyenler tatmini ti¢ sekilde kavramlastirmustir.
Bunlar; igsel tatmin, digsal tatmin ve genel tatmindir. Icsel
tatmin kiginin kendini algilayss sekli, 6rgiite ve digerlerine
katkilarmdan ~ kaynaklanmakta, digsal tatmin  dis
odiillerden saglanmakta ve genel tatmin ise kisinin isine
kars1 duydugu tatmini ifade etmektedir [4].

Mowday, Porter ve Steers ise i tatminini spesifik
is gorevlerine iligkin deneyime tepki olarak tarif ederek
¢alisanin gorevlerini yerine getirdigi spesifik gorev
ortamuna vurgu yapmuslardir. Locke ise is tatminini
ikisinin isine ve is deneyimlerine verdigi ya da bigtigi
deger neticesinde ortaya gikan, elde edilen zevk verici ve
pozitif duygusal bir hal olarak tammlanmaktadur [5].

Is tatmini kavrammin 6nemi, tatmin sonu¢larmin
sadece galisan: degil, tiim organizasyonu etkilemesinden

kaynaklanmaktadir. I tatmininin ya da tatminsizliginin-

olumlu ya da olumsuz ¢ok sayida sonucu, calisma
hayatim  ¢alisanlariyla birlikte ¢ok yonlii olarak
etkilemektedir. Caliganlar ve organizasyon tizerinde etkili
olan olumsuz sonuglarin ortaya ¢ikarilarak giderilmesi
gerekmektedir. Is tatmini isletmelerde etkinlik ve
verimlilik saglamada biiyitk rol oynamakta bu durum ise
sonugta toplumun refahina yansimaktadir.

12. Orgiitsel Baghihk Kavram

Orgiitsel baghlik, organizasyonun hedeflerine ve
degerlerine duyulan giiglii inang, organizasyon adina ¢aba
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gOsterme ve organizasyonun {iyesi olarak kalmak igin
hissedilen giiglii istek olarak tammlanmaktadir [6].

Meyer ve Allen orgiitsel bagliligi ii¢ boyutlu
olarak kavramlagtiran bir baghhk modelini &ne
sirmiiglerdir. Yazarlara gore &rgiitsel baghligin séz
konusu ii¢ boyutu; duygusal baglilik, devam baghhg ve
normative (kuralct) baghiliktir. Orgiitsel baglihgin s6z
konusu i¢ boyutu arzu, gereksinim ve yiikiimliiliik
unsurlarim  icermektedir. Duyusal baglilik, insanlarin
orgiitleri ile olan iligkilerini deger ve hedef uygunlugu
agismdan diistinmeye bagladiklar tutumsal bir siiregtir.
Bireyin hedef ve degerlerinin orgiit hedef ve degerleri ile
uyum derecesi, bireyin orgiitte kalma arzusunu dogrudan
etkilemektedir. Genel olarak, gii¢li bir duygusal baghhg:
olan ¢alisanlar, kalmak istedikleri i¢in 6rgiite baglidiriar.
Devam baglihig1 ise ayrilma durumunda ortaya ¢ikacak
maliyetlere gore Orgiitte kalma gereksinimidir. Bir baska
deyisle ayrilma durumunda ortaya ¢ikacak bir takim yan
kazanglarn kaybi ve alternatif i3 bulamama nedeniyle
gliclii bir devam baglilig1 olan ¢alisanlar, kalmak zorunda
olduklarim hissetmeleri nedeniyle orgilite
baglanmaktadirlar. Normatif (kuralci) baghilik ise, bir
calisamin gorev, sadakat veya ahlaki bir yiikiimliliik
duygusuna goére baglih@ ifade etmektedir [5].

Orgiitsel baglilikta 6rgiite olan sadakat, tatmininde
ise ¢alisanm ise kargi tutumlan 6n plandadir. Bir calisan
hakkinda olumlu inanglara sahip oldugu &rgiitiin,
hedeflerine ve degerlerine bagh fakat aym zamanda o
organizasyondaki spesifik bir igin belirli yonlerinden ya
da kesitlerinden tatmin olmayabilir.

1980°1li yillarda yapilan aragtirmalar, Orgiitsel
baglihgin hem iligkisel hem de davramssal unsurlara
sahip olan ¢ok boyutlu bir kavram oldugunu géstermistir.
Salancik ise baghligin 6zellikle davramsa dayandigmm
vurgulamus, hatta davranist kendini baglamak olarak
tamimlamgtir. Yazar baghiligi, calisam orgiite baglayan
segeneklerden kaynaklanan davrams olarak agiklamugtrr.

Bir bagka bakis acistyla orgiitsel baghlik bireylerin
bir biitlin olarak organizasyonlar: ile ilgili diisiince ve
inanglar olarak tanimlanmaktadir. Bu tamm 15181 altinda
bireylerin organizasyonun biitiiniine iligkin bagliliklarm

. yitksek ya da diisiik derecede olabilecegi séylenebilir.

II. ARASTIRMANIN AMACI VE KAPSAMI

Calismada, satiy ve pazarlama elemanlarinin ig
tatmini ile Orgiitsel baglilii arasmdaki iliskinin
belirlenmesi amaglanmaktadir. Ilgili amaca yénelik olarak
agagidaki alt amaglar belirlenmigtir:

a. Calisanlarin kigisel 6zelliklerinin belirlenmesi,

b. Caliganlarm i tatmini  derecelerinin

belirlenmesi,
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¢. Calisanlarin orgiitsel baglilik derecelerinin
belirlenmesi.

Calismanin amacma uygun olarak, secilen bir
isletmenin pazarlama ve satis boliimlerinde calisanlar,
aragtirmanin kapsamina alinmgtir.

Arastuima plastik boru ve ek pargalan ile PVC
kapr-pencere profili {iretimi yapan bir igletmede
gerceklestirilmistir. Caligmanin plastik sektoriiniin  alt
sektorii durumunda bir isletmede yiiriitiilecek olmasi,
sonuclarin  tiim plastik sektoriine genellenebilmesini
siirlamaktadir.

III. ARASTIRMANIN METODOLOJISI
III.1. Arastirmamn Hipotezleri

Arastrmanin  amaci  dogrultusunda  aragtirma
sonuglarma iliskin  beklentilerimizi olsturan temel

nitelikteki hipotezler asagida siralanmstir:

H1:Satiy ve pazarlama elemanlarmin i tatmin

derecesine  gore,  Orgiitsel  baghliklan
degismektedir.

H2:Satis ve pazarlama elemanlarmin kisisel
ozelliklerine  gore, oOrgiitsel  baglhliklan
degismektedir.

II1.2. Arastirmanin Modeli ve Degiskenlerin Olgiimii

Kisisel
Ozellikler

Orgiitsel
Baglilik

Is Tatmini

Sekil.1. Sat1§_ ve Pazarlama El_emanlarmln Is Tatmini ve
Orgiitsel Baghhik Diskisi Modeli

Aragtirmada i temel degisken belirlenmistir. {lgili
degiskenler, literatiir taramasi ¢ercevesinde, Tiirkiye
kogullarina uyarlanmustir.

Satis ve pazarlama elemanlarinin 6rgiitsel bagliliga
degiskeni, bagumh degiskeni (kriter degiskeni); Satis ve
pazarlama elemanlarimin i3 tatmini derecesi ve
calisanlarin kigisel Ozellikleri degigkenleri, bagimsiz
degiskenleri (tahmin degiskeni) olusturmaktadirlar.
Herbir degisken, kavramsal yap: olarak ele alinmig ve
lciilebilir hale getirmek igin, alt faktérlere ayrilmak
suretiyle Sl¢tilmiistiir.

IIL.2.1. is Tatmini Derecesi Degiskeni

Orgiitsel ~ davrams ile ilgili galismalarda,
calisanlarm is tutumlar yogun bir sekilde incelenmistir. Is
tutumlari, calisanlarin  yaptiklart ise karsi davrams
Onegilimleridir. Calisanlar islerine karsi olumlu ya da
olumsuz is tutumlant gelistirmis olabilirler. Olumlu is
tutumu  gelistirmis olan caliganlarin  performanslarinin
yiiksek oldugu ve iy tatminleri ile drgiite baghliklarinn da
yiiksek olmasi beklenebilir. Dolayisiyla, is tutumu adi
altinda, ¢aliganlarin is tatmini ve &rgiitsel baglilig: gibi iki
onemli tutum belirlenebilmektedir. Orgiitsel baglilik ayri
bir degisken olarak ele aldifindan, oncelikle is tatmini
degiskeninin kavramsal yapi olarak nasil degerlendirildigi
tizerine durulacaktir.

Calisgmanin  6nceki  bolumlerinde, is tatmini
konusunda tamim birligine varilamadigindan bahsedildi.
Calismada is tatmini; caliganm igi ile ilgili olarak sahip
oldugu olumlu tutumun ifadesi olarak ele alinmaktadir.

Calisanlarin genel is tatminini 6l¢gmek amaciyla
Scarpello ve Campbell’in ¢aligmalarinda kullanmg
olduklar1 genel i3 tatmini Olgegi tercih edildi [7].
“Yaptigmniz is her yoniiyle sizi ne derece tatmin ediyor?”
sorusu ile ¢calisanlarin genel tatmin diizeyi 6lgilmiistiir.

Adi gecen yazarlar, genel tatmin Olgeginin
kullanilmasinin, istatistiki olarak, is oOzellikleri ya da
yiizlerine iliskin toplam tatminin hesaplanmasi arasinda
onemli bir fark olmadigimi belirtmektedirler.

I11.2.2. Orgiitsel Baghhk Degiskeni

Calisanlarin  islerini benimsemesi, kendilerini
Orgiit ve 6rgiitun hedefleri ile dzdeslestirmesi, dolayisiyla
orgiite bagh olmasi, her bakimdan arzu edilen bir
sonugtur.

Is tutumlarmdan digeri olan orgiitsel baglilik
(orgiitsel baglilik), Mowday, Porter ve Ster tarafindan;
“bireyin kendini belirli bir drgiit/Grgiit ve onun amaglarn
ile 6zdeslestirmesi sonucunda, ilgili amaclara ulasmak
icin Srgiit/orgiit tiyeligini devam ettirmek istemesi halidir”
olarak tarif edilmektedir [8]. Mowday ve arkadaglarimn
gelistirmis olduklari Orgiitsel Baglihk Olcegi; Randall
[9], Bar-Hayim ve Berman [10] ile Mathieu, Bruvold ve
Ritchey [11] gibi degisik yazarlarca kullamlmistir.
Calismada, Orgiitsel Baghilik Olgeginin 15 yargisy,
caliganlarm Orgiitsel baghiligim belirlemek icin tercih
edilmistir.

II1.2.3. Kisisel Ozellikler Degiskeni
Calisanlarin  kigisel 6zellikleri, onlarmn, o&rgiit

kiiltiirtinii degerlerlendirmelerini, tatmin diizeylerini ve
orgilitsel bagliligim etkiledigi séylenbilir.
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Calisanlarm kisisel ozellikleri degiskeni, onlarmn,
sosyo-demografik dzelliklerini belirlemek iizere asagidaki
sekilde olgiilmiistiir:

¢ Cinsiyet (Nominal 6lcek)

¢ Yag (Oransal dlgek)

¢ Egitim diizeyleri (Nominal 6lcek)

» Orgiitte calistiklan siire (Oransal Slgek)

e Calistiklan boliim/departman (Nominal 6lgek)
® Medeni durumlar: (Nominal 6lgek)

IIL3. Arastirmanm Orneklemi

Plastik sektoriiniin alt sektdrii konumundaki plastik
boru ve PVC profil sektériinde faaliyette bulunan bir
igletmenin satis ve pazarlama elemanlar1 ana kiitle olarak
belirlenmistir.

Plastik sektorii, Tiirkiye’nin gelismekte olan
sektorii olmasi nedeniyle incelenmeye deger bulunmustur.
Ana kiitleyi belirledigimiz isletme; sektdriin lider
isletmesi olmas: ve diger isletmeler tarafindan izlenilen
isletme konumunda bulunmasi gézéniinde bulundurularak
secilmistir.

Aragtirmada ornekleme yapilmayip tam saymm
gergeklestirilmistir. Isletmede galisan toplam 141 satis ve
pazarlama elemaninm tiimii ile gériisiilmiistiir.

III.4. Veri ve Bilgi Toplama Yéntemi

Veri ve bilgil toplama yontemi olarak yiiz yiize
anket yontemi kullamlnmustir.

IIL.S. Kullanilan Analiz Yéntem ve Teknikleri

Arastirma  sonuglarma iliskin  beklentilerimizi
yansitan hipotezler test edilmeden Once, arastirmada
kullamlan odlceklerin  giivenilirligini belirlemek igin
Cronbach analizi gergeklestirilmistir. Orgiitsel baghlik
derecelerine gore; satis ve pazarlama elemanlarinin hangi
agilardan birbilerine gore farklilastiklarini belirlemek
amaciyla ANOVA analizi %5 anlamhlik diizeyinde
uygulanmustir. Ayrica post-hoc analizi olarak Bonferonni
test istatistigi kullanitmustir,

IV.  ARASTIRMANIN BULGULARI

Aragtirmada toplanan veriler bilgisayar ortamnda,
SPSS 13.0 program ile analiz edilmistir.
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Satis  ve pazarlama elemanlarimn  Srgiitsel
bagliligim dlgmek igin gelistirilen 15 yargimin Cronbach
Alpha degeri 0.79 olarak bulunmustur. Hesaplanan alpha
degerleri Nunally’nin belirtmis oldugu kabul edilebilir
arahiklar arasindadir [12].

IV.1. Frekans Dagidimlar:
Satis  ve pazarlama elemanlarmm  kisisel
ozellikleri, tatmin diizeyleri ve orgiitsel baghilik

durumlaria gore dagilimlar sirasiyla belirtilmistir.

Tablo.1. Satis ve Pazarlama Elemanlarimin Cinsiyetlerine
Gére Dagihmlan

Cinsiyet Frekans Yiizde
Kadin 37 26,2
Erkek 104 73,8
Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama elemanlanmn %26,2’si kadm,
%73,8’1 erkek’tir. Satis ve pazarlama departmaninda
calisanlarin agirhkli olarak erkek elmanlardan olustugu
sOylenebilir.

Tablo.2. Satis ve Pazarlama Elemanlarinin Yaslarina Gore

Dagilimlan
Yas Frekans Yiizde
19-25 34 24,1
26-35 85 60,3
36-45 18 12,8
45 ve iistii 4 2,8
Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama departmaninda ¢alisanlarin
%24,1°1 25 yas ve alty, %60,3’i 26-35 yas arasi, %12,8’1
36-45 yas aras1 ve geri kalan %2,8°i de 45 yags ve iistii yas
gruplarmda yer aldig1 bulunmustur.

[lgili isletmede agirlikln olarak satis ve pazarlama
elemanlarimn geng yas grubunda yer aldig1 sdylenebilir.

Tablo.3. Satis ve Pazarlama Elemanlarimin Medeni
Durumlarina Gére Dagilimlari

Medeni durum Frekans Yiizde
Evli 76 53,9
Bekar 65 46,1
Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama elemanlarinin %53,97°u evli ve
%46,1°1 bekar olduklarimi belirtmiglerdir. Denilebilir ki;
sat1y ve pazarlama elemanlarinin yaridan fazlasi evlidir,
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Tablo.4. Satis ve Pazarlama Elemanlarnmn Egitim
Durumlarina Gore Dagilimlan

Egitim Durumu Frekans Yiizde
flkokul 4 2,8
Orta okul 2 1,4
Lise 50 35,5
Lisans 76 53,9
Lisans tistii 9 6,4
Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama elemanlarinin 4,2’si orta okul
yada ilkokul mezunu, %35,5°1 lise mezunu, %53,9’u
lisans mezunu ve %6,4’4 lisans iistii mezunu olduklarini
belirtmislerdir.

Satis ve pazarlama departmaninda calisanlarin
cogunfugunun lisans ve lisans {sti mezunu olduklari
sOylenebilir.

Tablo.5. Satis ve Pazarlama Elemanlarinin isletmede
Calistiklan Siireye Gore Dagilimlar

Siire Frekans Yiizde
1 yildan az 37 26,2
1-3 yil 41 29,1
35yl 16 11,3
5-10 y1l 40 28,5
10 yil disti 7 5,0
Toplam 141 100,0

Satis elemanlarmin %55,3°1i {i¢ yil ve daha az
siiredir, %11,3’4 3-5y1l arasi, %28,5’1 5-10 arast ve %5°1
10 yildan daha fazla siiredir isletmede calistiklarim
belirtmislerdir.

Satiy ve pazarlama elemanlarmmin  yaridan
fazlasiin ti¢ yildan az siiredir isletmede calistiklarn
sOylenebilir.

Tablo.6. Satis ve Pazarlama Elemanlarimin Yaptiklar isin
Tatmin Etme Diizeylerine Gére Dagilimlan

Is Tatmini Frekans Yiizde
Hig tatmin 4 2,8
etmiyor

Tatmin etmiyor 15 10,6
Ne tatmin ediyor 57 40,4
ne de etmiyor

Tatmin ediyor 57 40,4
Tamamen tatmin 8 5,7
ediyor

Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama elemanlarmm %13,4°1
yaptiklar: isin kendilerini tatmin etmedifini, %46,1°1
tatmin ettiini ve %40,4’1i bu konuda kararsiz olduklarini,
yani ne tatmin ettigini ne de etmedigini belirtmislerdir.

Kararsiz cevaplarin yiiksek ¢ikmasi arzu edilen bir
durum olmamakla beraber, kararsizlarm boylesi nazik bir
soru karsisinda gercek cevaplarmu belirtmek istemedikleri
de diistiniilebilir.

Satis ve pazarlama elemanlarmin yaptiklan isin
kendilerini tatmin etme diizeyi ortalamasi 3,35 olarak
bulunmustur. Denilebilir  ki; satis ve pazarlama
elemanlarmmin  yaptiklari is kendilerini tatmin diizeyi
diistiktiir.

Tablo.7. Satis ve Pazarlama Elemanlarimin “Calist1igim

Sirketin Basarist i¢cin Benden Beklenilenden

Daha Fazlasini Yapmaya Hazirim” Yargisina
Katilma Durumlarina Gore Dagilimlari

Katilma Derecesi Frekans Yiizde

Kesinlikle 2 1,4

katilmiyorum

Katilmuyorum 4 2,8

Ne katiliyor ne de 7 5,0

katilmiyorum

Katiliyorum 82 58,2

Kesinlikle 46 32,6

katiliyorum

Toplam 141 100,0
Satis ve pazarlama elemanlarmin  %90,8’1

kendilerinden beklenilenden daha fazlasim yapmaya hazir
olduklarim belirtmislertir.

Tablo.8. Satis ve Pazarlama Elemaniarinin
“Arkadaslarima, Her Zaman,Cahstigim Sirketin
Ne Kadar Biiyiik Bir Isletme Oldugunu
Soéyliiyorum” Yargisina Katilma Durumlarina Gore

Dagilimlan
Katilma Derecesi Frekans Yiizde
Kesinlikle 1 0,7
katilmiyorum
Katilmiyorum 10 7,1
Ne katiliyor ne de 10 7,1
katilmiyorum
Katiliyorum 66 46,8
Kesinlikle 54 38,3
katihyorum
Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama elemanlarmm %85,1°1
calstiklar sirketin ne kadar biiyiik bir girket oldugumu
arkadaslarina anlattiklarimi ifade etmislerdir.
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Tablo.9. Satis ve Pazarlama Elemanlarinin “Calistigim
Sirkete Karsi Cok Az Baghlik Hissediyorum?”
Yargisina Katilma Durumlarina Gére Dagihmlan

Katilma Derecesi Frekans Yiizde
Kesinlikle 6 43
katilmiyorum

Katilmiyorum 12 8,5
Ne katiliyor ne de 13 9,2
katilmiyorum

Katiliyorum 74 52,5
Kesinlikle 36 25,5
katiliyorum

Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama elemanlarimin %78’i ¢alistiklart
sirkete kars1 baglilik hissetmediklerini belirtmislerdir.

Tablo .10. Satis ve Pazarlama Elemanlarinin “isyerinde
Calismaya Devam Etmek lcin, Bana Verilen
Hertirli Gérevi Kabul Ederim” Yargisina

Katilma Durumlarina Gére Dagilimlan

Katilma Derecesi Frekans Yiizde

Kesinlikle 15 10,6

katilmiyorum

Katilmuyorum 37 26,2

Ne katiliyor ne de 33 23,4

katilmiyorum

Katiltyorum 41 29,1

Kesinlikle 15 10,6

katiliyorum

Toplam 141 100,0
Satis  ve pazarlama elemanlarmm  %36,8’i

igyerinde ¢alismaya devam etmek icin kendilerine
verilecek hertiirlii gérevi kabul etmeyeceklerini, %39,7’si
de kabul edebileceklerini ifade etmislerdir. Bu konuda
kararsiz kalanlar %234 tiir.

Tablo.11. Satis ve Pazarlama Elemanlarimin “isyerinin ve
Benim Sahip Oldugumuz Degerler /Dogrular
Birbirine Cok Yakindir” Yargisina Katilma

Durumlarina Gére Dagilimlart

Tablo.12. Satis ve Pazarlama Elemanlarimin “Bu Sirketin
Bir Mensubu Oldugumu Baskalarina
Soéylemekten Gurur Duyuyorum?” Yargisina
Katilma Durumlarma Gére Dagilimlar

Katilma Derecesi Frekans Yiizde

Kesinlikle 2 1,4

katilmyorum

Katilmiyorum 4 2,8

Ne katiliyor ne de 18 12,8

katilmiyorum

Katiliyorum 73 51,8

Kesinlikle 44 31,2

katiliyorum

Toplam 141 100,0
Satis  ve pazarlama elemanlanmin %83’

galistiklar1 isyerinin mensubu olduklarm baskalarina

sdylemekten gurur duyduklarin ifade etmislerdir.

Tablo.13. Satis ve Pazarlama Elemanlarimin “Ayn1 s
Oldugu Siirece, Baska Bir isyeri i¢in De
Calisabilirim” Yargisina Katilma Durumlarina
Gore Dagilhimlan

Katilma Derecesi Frekans Yiizde
Kesinlikle 20 14,2
katilmiyorum

Katilmiyorum 34 24,1
Ne katiliyor ne de 26 18,4
katilmiyorum

Katiltyorum 42 29,8
Kesinlikle 19 13,5
katiliyorum

Toplam 141 100,0

Satig ve pazarlama elemanlarinin %43,2’si aym is
olmas1 durumunda baska bir igyerinde de ¢aligmay1 kabul
edebileceklerini belirtmiglerdir.

Tablo .14. Satis ve Pazarlama Elemanlarinm “Elimden
Gelenin En Iyisini Yapmam Konusunda Isyeri
Beni Motive Etmektedir” Yargisina Katilma
Durumlarina Gire Dagilimlar

Katilma Derecesi Frekans Yiizde Katilma Derecesi Frekans Yiizde
Kesinlikle 2 1.4 Kesinlikle 11 7.8
katilmiyorum katilmyorum

Katilmiyorum 19 13,5 Katilmiyorum 31 22,0
Ne katiliyor ne de 45 31,9 Ne katiliyor ne de 27 19,1
katilouyorum katilmmyorum

Katiliyorum 61 433 Katiliyorum 62 44,0
Kesinlikle 14 9,9 Kesinlikle 10 7,1
katilryorum katiliyorum

Toplam 141 100,0 Toplam 141 100,0

Satig ve pazarlama elemanlarinin %53,2’si isyeri
ve kendilerini sahip olduklar1 degerlerin birbirlerine gok
yakin oldugunu belirmigtir,
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Satis ve pazarlama elemanlarinm %51,1°1 igyerinin
kendilerini yetirince motive ettigini ifade etmislerdir.
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Tablo.15. Satis ve Pazarlama Elemanlarimin “is
Ortamindaki En Kiiciik Degisiklik Benim Isimi
Birakmama Neden Olurdu” Yargisina Katilma

Durumlarina Gére Dagihmlar

Tablo.18. Satis ve Pazarlama Elemaniarmin “fsyerinin
Calisanlarina Ydnelik Politikalarim1 Kabul
Etmekte Zorlaniyorum” Yargisina Katilma

Durumlanna Gére Dagilimlan

Katilma Derecesi Frekans Yiizde Katilma Derecesi Frekans Yiizde

Kesinlikle 3 2,1 Kesinlikle 8 5,7

katilmiyorum katilmiyorum

Katilmryorum 8 5,7 Katilmiyorum 43 30,5

Ne katiltyor ne de 28 19,9 Ne katiliyor ne de 37 26,2

katilmiyorum katilmiyorum

Katiliyorum 72 51,1 Katihyorum 38 27,0

Kesinlikle 30 21,3 Kesinlikle 15 10,6

katiliyorum katiltyorum

Toplam 141 100,0 Toplam 141 100,0
Satis ve pazarlama elemanlarmin %72,4°0 is Satly ve pazarlama elemanlarmm %37,6’si

ortamindaki en kiiciik degisikligin isi birakmalarina neden
olabilecegini ifade etmislerdir.

Tablo.16. Satis ve Pazarlama Elemanlarinin “Bu
isyerinde Cakihip Kalmak Bana Fazla Bir Sey
Kazandirmaz” Yargisina Katilma Durumlarina

Gore Dagilimlan

Katilma Derecesi Frekans Yiizde

Kesinlikle 12 8,5

katilmiyorum

Katilmiyorum 25 17,7

Ne katihyor ne de 31 22,0

katilmiyorum

Katiliyorum 51 36,2

Kesinlikle 22 15,6

katiliyorum

Toplam 141 100,0
Satis ve pazarlama elemanlarmm %51.87i

calistiklar1 igyerinde cakilip kalmanin kendilerine fazla
birsey kazandirmayacagim belirtmiglerdir.

Tablo.17. Satiy ve Pazarlama Elemanlarimn “Calismak
I¢in Bu Sirketi Sectigimden Dolay:r Son Derece
Mutluyum” Yargisina Katilma Durumlarina Gore

Dagilimlan

Katilma Derecesi Frekans Yiizde
Kesinlikle 2 1,4
katilmiyorum
Katilmiyorum 9 6,4
Ne katiliyor ne de 37 26,2
katilmiyorum
Katiliyorum 70 49,6
Kesinlikle 23 16,3
katiliyorum
Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama elemanlarmin  %65,9’u

caligmak i¢cin bu igyerini sectikleri i¢in son derece mutlu
olduklarm ifade etmislerdir.

isyerinin ¢alisanlarina yonelik politikalarim kabul etmekte
zorlandiklarini, %636,2’s1 de kabul etmekte
zorlanmadiklarini belirtmiglerdir.

. Tablo.19. Satis ve Pazarlama Elemanlarmmn “Sirketin
Gelecegi, Beni Ciddi Olarak Ilgilendiriyor”
Yargisina Katilma Durumlarina Gore Dagihmlari

Katilma Derecesi Frekans Yiizde
Kesinlikle 1 0,7
katilmiyorum

Katilmiyorum 6 43
Ne katiliyor ne de 15 10,6
katilmiyorum

Katiliyorum 81 57,4
Kesinlikle 38 27,0
katiliyorum

Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama elemanlarmun 84,4°(i, sirketin
geleceginin kendilerini ciddi olarak ilgilendirdigini ifade
etmiglerdir.

Tablo.20. Satis ve Pazarlama Elemanlarinin “Burasi,
Benzerleri Arasinda Benim icin Calisilabilecek
En lyi Is Yeri” Yargisina Katilma Durumlarina
Gire Dagihmlan

Katilma Derecesi Frekans Yiizde

Kesinlikle 3 2,1

katilmiyorum

Katilmiyorum 10 7,1

Ne katiliyor ne de 25 17,7

katilmiyorum

Katiliyorum 73 51,8

Kesinlikle 30 21,3

katiliyorum

Toplam 141 100,0
Satiy ve pazarlama elemanlarmin  %73,1i

caligtiklar1 sirketin benzerleri arasinda kendileri igin
caligilabilecek en iyi igyeri oldugunu belirtmislerdir.

173




Haziran 2007.167-175.

Tablo.21. Satis ve Pazarlama Elemanlarimin “Bu
Isyerinde ise Baslamak, Benim I¢in Verilmis
Yanhs Bir Karard:” Yargisina Katilma
Durumlarina Goére Dagilimlar:

Katilma Derecesi Frekans Yiizde
Kesinlikle 1 0,7
katilmryorum

Katilmiyorum 10 7,1
Ne katiltyor ne de 11 7,8
katilmiyorum

Katiliyorum 67 47,5
Kesinlikle 52 36,9
katiliyorum

Toplam 141 100,0

Satis ve pazarlama elemanlarimn 84,4°{i ¢ahstiklan
igyerinde i baslamalarimin kendileri igin verilmis yanhs
bir karar oldugunu ifade etmislerdir.

Satiy ve pazarlama elemanlarmm  Srgiitsel
baghliklarm 6lgmek igin gelistirilen 15 yargiya iliskin
ortalama katilma derecelerine gore; satig ve pazarlama
elemanlarmin ortalama baghlik puam 3,67 olarak
hesaplanmstir.

Satis ve pazarlama elemanlarinin  ¢alistiklar
igyerine Orgilitsel baghihk diizeyleri fazla yiiksek
bulunmamustir.  Denilebilir  ki; satiy ve pazarlama
elemanlarmin érgiitsel baglilig: yiiksek degildir.

1V.2. Verilerin Analizi

Aragtirmanin  hipotezlerini test etmek amaciyla
ANOVA  analizi uygulanmusti. ANOVA  analizi
sonucunda orgiitsel baglilik diizeylerine gore satis ve
pazarlama elemanlarimn hangi agilardan farklilastiga
belirlenmeye ¢aligilmstir.

IV.2.1. Satis ve Pazarlama Elemanlarmin is Tatmin
Derecesine Gore, Orgiitsel Baglhiliklarimn
Analizi

Satis ve pazarlama elemanlarmm is tatmin
derecesine gore orgiitsel baghliklar: arasindaki farkliliklar
analiz edilmistir.

Analiz sonucunda F=8,73 ve p=0,000 olarak
bulunmustur.

Satis ve pazarlama elemanlarimn orgiitsel baglilik
diizeyleri; ig tatmin derecelerine gére %5 anlamlilik
diizeyinde degisebilmektedir.

Bonferroni testine godre, satiy ve pazarlama

elemanlarmin isten duyduklan tatmin derecesi arttikca
orglitsel baglilik diizeyleri de artmaktadir.
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IV.2.2. Satis ve Pazarlama Elemanlarmmn Kisisel
Ozelliklerine Gére, Orgiitsel Baghliklarimin
Analizi

Satis ve pazarlama elemanlarmin cinsiyeti, yasi,
egitim durumu, medeni durumu ve isletmede caligtiklar
stire dikkate almmarak orgiitsel bagliliklar1 arasindaki
farklilik analiz edilmistir.

Tablo.22. Kisisel Ozellik Faktorlerine Gore ANOVA

Sonuclan
Faktorler F Degeri Onem Derecesi

Yas 3,59 0,017
Cinsiyet 6,51 0,013
Medeni durum 4,72 0.033
Yas ve medeni 4,52 0,014
durum

Medeni durum, 3,31 0,042

egitim durumu ve
kurumda ¢aligtiga
stire

Satis ve pazarlama elemanlarinin 6rgiitsel baglilik
diizeyleri; yas, cinsiyet, medeni durum faktérlerine goére
%5 anlamlilik diizeyinde degisebilmektedir. Ayrica yas
ve medeni durum faktdrleri bir arada ve medeni durum,
egitim durumu ve galistid1 stire faktorleri birlikte satis ve
pazarlama elemanlarimin 6rgiitsel baglilik diizeylerini
belirleyebilmektedir.

Bonferonni testine gbre satiy ve pazarlama
elemanlarmin yas1 ilerledikge orgiitsel baglhliklann da
artabilmektedir. Egitim durumlar1 arttikga Grgiitsel
baglhiliklar azalmaktadir. Caligtiklar: siire arttikga 6rgiitsel
bagliliklar: da artabilmektedir.

V.  SONUC VE ONERILER

Satis ve pazarlama elemanlarimn is tatmin derecesi
ile orgiitsel baglibk dercelerini incelemeye yonelik
calismada; c¢alisanlarm kisisel oOzellikleri ve is tatmin
derecelerinin, onlarin, 6rgiitsel baglilik derecelerini
etkileyebildigi sonucu bulunmustur.

Yas ve isletmede calisilan siirenin  artmasi
Olciistinde satis ve pazarlama elemanlarmm Orgiitsel
baglilik diizeyleri artabilmektedir. Bayan satis ve
pazarlama elemanlarmin 6rgiitsel baghlik diizeyi, baylara
gore degismektedir. Bayanlarin orgiitsel bagliliklarr daha
fazla olabilmektedir. Bana karsihk satis ve pazarlama

elemanlarmm egitim diizeyi yiikseldikge orgiitsel
baghliklar1 degigmekte ve azalabilmektedir. Ayrica
caliganlarm  medeni durumu da  Orgiitsel  baghilik

derecesine etkileyebilmektedir. Evli olanlarin, bekar
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olanlara goére orgiitsel bagliik diizeyleri daha yiiksek
olabilmektedir.

Satis ve pazarlama elemanlariin tatmin diizeyleri
arttikca orgiitsel bagliliklar: da artabilmektedir.

Satis elemanlannm kigisel 6zellikleri ve tatmin
diizeyleri faktorleri, onlarin, orgiitsel baglihigim 6énemli
olglide belirleyen faktorler durumundadir. Bu bakimdan
orgiitsel baglihgy yiikseltmek isteyen isletmelerin, bu
faktorleri kendi isletmeleri agisindan, dikkatli bir sekilde
takip etmelerinde fayda oldugu s6ylenebilir.

Geng, egitim diizeyi yiiksek satis ve pazarlama
elemanlarinm, orgiitsel bagliligmi arttirmak igin gerekli
motive edici unsurlarin neler olabilecegi arastinlmali ve
uygun bir sekilde kullamilmalidir. Satis ve pazarlama
elemanlarinin is tatmin diizeyeri siirekli takip edilmeli ve
bu konuda tatmini yiikseltici énlemler alinmalidir.
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