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Ozet — Arastirmanin amaci, i¢sel pazarlama uygulamalarmin Bartin Universitesinde gorev yapan akademik
personelin is doyumunu nasil etkiledigini belirlemektir. Arastirma iliskisel tarama deseniyle yiirtitiilmistir.
Bartin Universitesinde gorevli akademik personel arastirmanin evrenini olusturmaktadir. Arastirmanin
orneklemini ise basit seckisiz Ornekleme yontemi ile segilen seksen sekiz(88) akademik personel
olusturmaktadir. Arastirmada “Kisisel Bilgi Formu, “i¢csel Pazarlama Olgegi”, “Is Doyumu Olgegi”
verilerin toplanmasi amaciyla kullanilmistir. Verilerin analizi SPSS 27.0 programi ile yapilmis ve %95
giiven diizeyi ile ¢alisilmistir. Kategorik (nitel) degiskenler icin frekans (n) ve yiizde (%), sayisal (nicel)
degiskenler i¢in ortalama (Ort), standart sapma (ss), minimum ve maksimum istatistikleri verilmistir.
Calismada test tekniklerinden Pearson korelasyon testi, bagimsiz gruplar t testi, Tek yonlii ANOVA testleri
kullanilmistir. Calismada igsel pazarlama Olgegi, is tatmini 6lgegi ve alt boyut puanlarinin demografik
ozelliklere, calisma bilgilerine gore karsilastirilmasinda bagimsiz gruplar t, tek yonli ANOVA dlgek
puanlar1 arasindaki iliskilerde Pearson Korelasyon testi kullanilmistir. Aragtirmadan elde edilen sonuglara
gore i¢sel pazarlamanin ig tatmini lizerinde pozitif ve anlamli bir etkisinin oldugu tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler — Akademik Personel, I¢sel Pazarlama, Is Tatmini, Is Performansi, Is Doyumu.

I. GIRIS

Giliniimiiz rekabet kosullarinda kurumlarin, sirketlerin ayakta kalabilmeleri i¢in etkin ve verimli ¢alisanlara
sahip olmalar1 6nemlidir. Kurumlar bu calisanlar1 biinyelerinde tutmak i¢in gesitli yatirimlar ve belli
politikalar izlemeye yonelmektedirler. Topluma yon veren en 6nemli sektdrlerden biri de egitim sektortidiir.
Egitim hizmetleri temelinde insan1 barindirir. Toplumda uyum i¢inde yasayan, donanimli insanlarin varligi
kiiltiirel ilke ve degerlerin benimsenmesi egitimle miimkiin olmaktadir. Bu nedenle bir toplumun gelismesi
acisindan kamu yOnetiminin en stratejik aracit egitim-6gretim uygulamalaridir. Egitim kurumlarinin
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kalitesini ve faaliyetlerinin verimliligini belirleyen sey kurumlarda faaliyet gosteren egitimcilerdir. Egitim
kurumlarindan istenen verimin alinabilmesi egitim c¢alisanlarinin huzurlu ¢alisabilmelerine bagli olup bu
da birtakim diizenlemelerin yapilmasini gerektirmektedir (Bozkurt ve Bozkurt,2008). Akademisyenligin
mesleki tanimina bakildiginda, belirli alanlarda yetkinlik ve bilgiye sahip kisilerden olusan, gelecege yon
tutan bireylerin olusturdugu bir meslek grubudur. Universitenin bilgiyi iireten, topluma 151k tutan yéniiniin
varlig1 kuskusuz ki o tiniversitede gérev yapan akademisyenlerin varligiyla sekillenir. Akademik yasamin
0zii, insanin siirekli kendini gelistirmeye calismast ve bu istekte ilerlemesi anlamina gelir(Alparslan,
Polatc1, Yatioglu,2021). Akademisyenlik meslek olarak yalnizca elde edilen bilgilerin kusaklara aktarilmasi
degil, bilgiyi iiretim, yagsama uyarlama, katma deger yaratma anlaminda kisilerin bir yasam tarz1 haline
gelmektedir. Bu da akademik hayattan kisisel hayata kadar aslinda tiim hayatin i¢inde ¢alisanlar icin
memnuniyetin elzem haline gelmesi anlamina gelir. Ayrica meslegin 6zii yaratici bir zihin gerektirdigi i¢in,

huzurlu ¢alisma ortaminin varligi 6nem arz etmektedir.

Igsel pazarlama kavrami ilk olarak 1981 yilinda Berry tarafindan kullanilmistir. i¢sel pazarlamaya
isletmeler miisterilerini i¢ ve dis miisteriler olarak ayirmaktadir. ¢ miisteriler, dis miisterilere nihai mal ve
hizmetlerin liretilmesi ve sunumunda rol oynayan kisilerdir. Yani, kurumun ¢alisanlaridir. Modern yonetim
yaklagimlarina bakildiginda, dis miisterilere saglanan hizmet kalitesinde isletmelerin i¢ miisterilerine olan
yatirimlari etkili rol oynamaktadir. ¢ miisteri memnuniyetine 6nem veren kurumlar uzun vadede basarili,
verimli ve uzun siireli devamlilik gdsteren kurumlardir. igsel pazarlama uygulamalariin giiniimiizde
giderek dnem kazandig1 egitim sektdrii de memnuniyeti yiiksek calisanlarin yer almasi gereken yerlerdir.
Universiteler bazinda diisiiniildiigiinde, akademisyenligin bir yasam tarzi yoniiniin olmasi, is doyumu ve
calisan memnuniyeti agisindan yonetimin gz 6niinde bulundurmasi gereken bir etmendir. Ozellikle
tiniversitelerin misyon ve vizyon olustururlarken, karar alma siire¢lerinde personelini de dahil etmesi, fikir
almasi igsel pazarlama uygulamalarinin bir araci olarak kullanilabilir. Bir diger i¢sel pazarlama araci olarak
kullanilabilecek akademik tesvik, calismalarin odiillendirilmesi gibi uygulamalar akademik personel
izerinde motivasyon arttirict olabilir. Motivasyon ve i doyumuna sahip akademisyen egitsel ve akademik
stireclerde daha yaratic1 ve verimli sonuglara ulagabilecektir. Bu sonugta, {iniversite acisindan art1 bir katma

deger yaratacaktir.

Bu ¢alismanin amaci1 Bartin Universitesindeki i¢sel pazarlama faaliyetlerinin is tatmini ile iliskisini
incelemektir. Bununla birlikte ¢alisanlarin demografik verileri ile i¢sel pazarlama ve is tatmini tizerindeki
etkilerin de dlgiilmesi hedeflenmistir. Bu calismada Bartin Universitesindeki akademik personele ele

alinacak olup, ¢ikan sonuglar Bartin Universitesi biinyesinde degerlendirilecektir.
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Il. KAVRAMSAL CERCEVE

2.1. I¢sel Pazarlama Kavrami

Icsel pazarlama kavrami ilk olarak 1981 yilinda Berry tarafindan ortaya konulmustur. Bu goriisiin
temelinde calisanlarin da bir miisteri olarak goriilerek onlarin da tatmininin saglanmasi ve bu sayede
verimlerinin arttirilarak isletme karinin da arttirilacagi vardir (Adiyaman,2021). igsel pazarlamanin
temelinde, motive ve miisteri bilinci yiiksek calisanlarin, giiclii satislar elde edecegi yatar. Is gérenlerin
isleriyle olan memnuniyet diizeyleri onlarin ¢aligma motivasyonuna yansiyacak ve neticede
performanslarinin artmasina ve bu olumlu gidisatin dis miisterilere de yansimasini saglayacaktir. Gronroos
(1981)’lin yaklagimina gore her is goren dis miisterilere hizmet etmek iizere bir pazarlamaci gibi
yetistirilmelidir (Ergiin ve Boz,2017). Geleneksel pazarlama anlayiginin temeline bakildigindan ig
misteriden cok dis misterilerin talep ve isteklerine agirlik vermektedir (Ergiin ve Boz,2017). Ama hizla
gelisen teknoloji ve degisimler sirketlerin geleneksel bakis agisini degistirmesini zorunlu kilmustir.
Ozellikle sanayi devriminden sonra degisen diinyayla beraber pazarlama alaninda da birgok yeni strateji
ortaya cikmistir. Bu anlamda pazarlama alaninda kaliteli bir sonu¢ ortaya konulabilmesi calisanlarin
misteriler ile giiclii bir iletisim kurmas1 gerekmektedir (Uyanik,2022).

I¢sel pazarlamanimn en 6nemli unsurlarindan biri i¢ miisterilerdir. I¢ miisteri kavrami genis anlamdaki
tanimiyla bakildiginda, i¢ tedarik¢i kavramini da i¢ine alarak iiretimsel siiregle ele alinabilir. Bu anlamda,
bir igletmenin iretim siirecinde asil tedarik¢iden baslayarak birbirlerine hizmet ve iiriin pazarlayanlar i¢
tedarikci, bu {liriin ve hizmeti alanlar ve dis miisteri dedigimiz iirlinii satin alan kisilere ulastiranlar ise i¢
miisteri olarak tanimlanmaktadir (Y1ldirim,2018). Giinlimiizde ¢agdas yonetim uygulamalariyla beraber,
isletmeler c¢alisanlarini i¢ miisterisi olarak gérmekte olup, karliligin temelinde ¢alisan memnuniyetinin
oncelikli oldugunu ongdrmektedirler. Nihayetinde i¢ misteriler (¢alisanlar) , iretilen hizmeti tiiketiciye
ulastiran nihai araci roliinde olduklar1 i¢in, isletmelerin ¢alisan memnuniyetini 6n planda tutmalar1 kar
maksimizasyonu hedefi temelinde zaruri olmaktadir. Bu anlamda, isletmeler i¢in ¢alisgan memnuniyetinin

saglanmasi hususunda i¢ pazarlama uygulamalarinin rolii 6n plana ¢ikmaktadir.

I¢sel pazarlama kavramina tarihsel siiregten baktigimizda, 1950’lerin ortasina kadar daha ¢ok dagitim, satis
konular1 6n planda olup 1960’larla beraber modern disiplinlerle de etkilesimde bir pazarlama anlayis1 6n
plana ¢ikmaktadir (Ertemiz,2023). Pazarlama anlayisinin tarihsel olarak gegirdigi evrelere baktigimizda
degisim su sekildedir ( Altunisik ve ark., 2017:8);

> Uretime yonelik pazarlama anlayisi
> Uriine ydnelik pazarlama anlayist
» Satisa yonelik pazarlama anlayist
» Pazara yonelik pazarlama anlayisi
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» Biitiinsel (holistik) pazarlama anlayisi

Pazarlama kavraminin bir alt tiirevini olusturan i¢sel pazarlamanin tarihsel gelisimini inceledigimizde ilk
olarak 1981 yilinda Berry tarafindan kullanildig1 goriilmektedir. Berry, bir bankada yaptig1 arastirmada,
calisanlari i¢ miisteriler olarak isimlendirmis, dis miisterilerle olan etkilesimini ise i¢sel pazarlama olarak
tanimlamistir (Candan ve Cekmecelioglu, 2009, s.42). IP kavramu, ilk olarak pazarlama faaliyetlerinde i¢
miisteri olarak ¢alisan1 da ele alan, kapsayici bir yaklasimla arastiran Berry ‘nin modeli benimsenerek

tanimlanmustir.

Yapilan c¢aligmalar i¢sel pazarlamanin oOrgiitler agisindan 6nemini ortaya koymustur. Bu calismalar
neticesinde ¢alisanlar ve dig miisterilerin arasinda mutlak bir etkilesim ve iligki bulundugu tespit edilmistir.
Tiiketicilerin satin alma kararlarini etkileyen etmenlerden biri de siiphesiz ki calisan tutumudur. Ornegin
tiketiciler bir magazadan satin alma egiliminde oldugunda personelin yaklasimi, tutumu, dis

goriinimiinden etkilenmekte ve karar verme siirecinde ¢ok etkili olmaktadir (Beytulova,2017).

Money ve Freedman’in (1995) icsel pazarlama 6l¢egi kapsaminda i¢ miisteri memnuniyetini arttiran igsel
pazarlama faaliyetlerinin boyutlar1 asagida siralannustir (Biiyiiker, Isler ve Ozdemir, 2010):

> Kurum ici Iletisim ve Isbirligi

» Kariyer Gelistirme

> Odiillendirme
» Vizyon Geligtirme

2.2. Is Tatmini Kavrami

Is tatmini kavrami, gerek etkileyen faktdrlerin degiskenligi gerekse psikoloji, isletme gibi bir¢ok sosyal
bilimle baglantis1 geregi ¢ok fazla tanimlamaya konu olmustur. Uzun siiredir ¢alismalara konu olmakla
beraber, hala iizerinde durulan ve 6nemi kaybetmeyen bir olgu olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Arslanoglu,
Bektemur ve Gemlik, 2020). Is tatmini, kisinin ¢alistif1 organizasyondan, calisma arkadaslariyla
uyumundan, isin kendisinden, yoneticilerinden elde etmeye c¢alistigi rahatlatict duygu olarak
tanimlanmaktadir. Bu anlamda kisinin fizyolojik ve psikolojik sagligi is tatmini olarak belirtilebilir (

Akinci, 2002:3).

Is tatmini kavrami birgok degiskenden etkilenen kisinin meslek tanimma, kisilik ozelliklerine,

beklentilerine, psikolojisine bagli olarak degisen ve bu anlamda da 6lgiilmesi kolay olmayan bir durumdur.

Is doyumunun tanimlanmas iki sekilde ele almabilir. Bunlar i¢sel doyum ve dissal doyumdur(Siimer, 2023)
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e Icsel Doyum: igsel doyum, bireyin isini anlamli bulmasiyla ve ortaya bir eser ¢ikardigini gérerek
haz almasiyla beraber ortaya ¢ikan doyumdur. I¢sel doyum i¢ motivasyon sonucunda ortaya ¢ikarak,
kisinin gozle goriilmese de davranislarina yansimaktadir.

e Dissal Doyum: Calisanlarin, emekleri neticesinde g¢alisarak elde ettikleri sosyal ve yonetimsel
haklar, ticret, is giivenligi gibi getirilerin beklentilerini karsilama diizeyidir. Digsal doyumun

olugmasinda yonetimin hali hazirda i¢ miisterilere yonelik politikalar1 6nem kazanmaktadir.

Is doyumu kavrami ilk kez 1920’lerde ortaya atilmis olup, hem o6rgiit hem bireysel ¢ikarlar agisindan
orgiit ve is goren arasindaki is doyumu diizeyi birbiriyle siirekli etkilesim i¢indedir. Is tatmini yiiksek bir
calisanin sirketin verimliligine yapacagi katki her zaman tatmin diizeyi diisiik bir ¢calisana gore daha fazla

olacaktir.

Is tatminini etkileyen faktdrler cesitlidir. Ayrica farkli meslek gruplari, ¢alisanlarin beklentileri gibi

durumlar is tatmini algisini ve esigini degistirmektedir (Arslan,2011).

> Orgiitsel Faktorler: Is tanimlarinin dogru yapilmasi, gérev dagilimindaki adalet, calisanin sirket
icindeki konumunun netligi, yeri geldiginde kararlara katilimi, fikrinin 6nemsenmesi gibi
siralanabilir.

» Bireysel Faktorler: Kisinin sosyal ¢evresi, karakteri, kiiltiirel birikimi, kisilik 6zellikleri gibi

faktorlerdir.

Giliniimiizde rekabet kosullarinin artmasiyla beraber, bu rekabetle yarisabilme hedefi olan sirketler birgok
yonden gelisimi zorunlu kilan uygulamalar1 hayat gecirmek durumundadir. Orgiitler ilerleme ve gelisimin
temellerinden birinin memnuniyeti yiliksek calisanlar oldugunu anlamislar ve is tatminini arttirict
uygulamalara agirlik vermislerdir. Nitekim is doyumu yiiksek ¢alisanlar yiiksek verimlilikle ¢aligarak sirket

amaclarina bagl calisma prensibiyle sirket ¢ikarlarina da uyumlu ¢alisma davranigi sergilerler.

Glinlimiiz sartlarinda orgiitsel etkinligin kosulu is tatmini yiiksek calisanlar tarafindan saglanan miisteri
memnuniyetidir. Is doyumu yiiksek calisanlarin isletmede yaratacagi gorevdeslik, miisteri memnuniyetine
de olumlu yonde sirayet eder (Naktiyok ve Kii¢iik,2010). Bir o6rgiit icerisinde is tatmininin énemi su

maddelerle siralanabilir (Stimer, 2023):

e s tatmini yiiksek olmayan calisan, isten ayrilma imkaninin da olmadig1 durumlarda ise kars
isteksizlik, disiplinsizlik ve is yavaslatma gibi eylemlerle yasadig1 tatminsizligi yansitabilir.

e Is doyumu yiiksek bireyler fiziksel ve psikolojik anlamda daha az hastalanmaktadir. Bu da isyeri
saglik maliyetlerinin ¢ok olmamasinda etkilidir.

e Orgiitiin amaclarina ulasmasinda daha etkili ve kolay bir yol saglar.
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Is tatmini diizeyini etkileyen bir¢ok etmen bulunmaktadir. Bir &rgiitiin, calisanlarmin ihtiyaclarma
yaklagimi o igyerindeki is goren memnuniyetini belirleyen bir husustur. Tabii sadece orgiitsel degil kisisel
faktorler de is tatmini noktasinda onemli bir etmendir. Is doyumu kisaca kisisel ve orgiitsel faktdrlerin
kisilerin beklenti ve ¢ikarlariyla uyumunda olusur. Calisanlarin is tatminini etkileyen faktorleri bireysel ve

kurumsal olarak siniflandirmak mimkindir.

> Bireysel Faktorler: Is tatmin diizeylerini etkileyen farkli farkli bireysel faktérler bulunmaktadir.
Bunlar yas, cinsiyet, egitim, medeni durum, statii, hizmet siiresi, ¢evre, kisilik yapist olarak
siralanabilir (Tunacan ve Cetin,2009).

> Orgiitsel Faktorler: Orgiitsel faktorleri, iicret, ddiillendirme, is yerinin fiziki kosullari, ast-iist

arasindaki iletisim gibi unsurlarla siralamak miimkiindiir

2.3. Literatiir Taramasi

Literatiir incelendiginde icsel pazarlama ile is tatmini arasinda pozitif bir iliski oldugunu ortaya koyan
calismalar mevcuttur:

Tiftik (2021), yaptig1 ¢alismada ig¢sel pazarlama uygulamalarmin i¢ miisteri olarak kadin g¢alisanlar
tizerindeki etkilerini 6lgmiistiir. Kadin ¢alisanlarin is tatmin diizeylerinin ¢alisma performansina olan
etkileri Ol¢lilmiis bunun dis miisterilere yansimasi belirlenmeye calisilmistir. Tiftik ¢alismasinda igsel
pazarlama uygulamalarinda cinsiyet degiskenine yonelik yapilan ¢aligmalar: taramam yontemiyle analiz
etmistir. Biitiin ¢aligmalarda icsel pazarlama uygulamalarinin genel anlamda kadin calisanlar {izerinde

olumlu bir etkisi oldugu goriilmiistiir.

Senol ve Ongel (2019) calismalarinda, i¢sel pazarlama uygulamalarinin is tatmini {izerindeki etkisini ve
bunda Orgiitsel adaletin roliinii 6lgmeyi amaglamistir. Yaptiklarin ¢alisma sonucunda igsel pazarlama
uygulamalarinin i tatmini ve Orgiitsel adaleti pozitif yonde etkiledigi ortaya ¢ikmis olup ayrica orgiitsel
adaletin de is tatminiyle pozitif yonde bir iligkisi oldugu belirlenmistir. Bu noktada orgiitsel adaletin igsel

pazarlama uygulamasi olarak is tatmini iizerinde aracilik roliinde oldugu belirlenmistir.

Aslanoglu, Bektemur ve Gemlik (2020) yaptiklar1 ¢calismada, i¢sel pazarlamanin is tatmini iizerindeki
etkisi incelemistir. I¢sel pazarlamanin, ¢alisanlarin is tatmini arttirict yonde oldugu tespit edilmistir.
Calisanlarin is tatmininin yiiksek olusu performansma yansimaktadir. I¢sel pazarlamanm is tatmini

tizerindeki etkisinin %45,3 oraninda ayn1 yonde ve anlamli oldugu goriilmiistiir.

Salvarc1(2019) tez calismasinda, turizm sektoriinde istihdam edilen yerli ve yabanci c¢alisanlarin
sosyokiiltiirel uyum diizeylerinin i¢sel pazarlama ve ¢alisanin is tatminine etkisini 6lgmeyi amaglamistir.
Yapilan ¢alisma sonucunda sosyokiiltiirel uyumun igsel pazarlama iizerinde pozitif bir etkinini oldugu fakat
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calisan memnuniyeti lizerinde negatif ve anlamli bir sonucunun oldugu ortaya ¢ikmistir. Yani sosyokiiltiirel
uyum diizeyi arttikga memnuniyet diizeyi diismektedir. I¢sel pazarlama faaliyetlerinin ¢alisan memnuniyeti
tizerindeki etkisi ise negatif goriilmektedir. Yani igsel pazarlama faaliyetleri artis gosterdikce calisan

memnuniyeti azalmaktadir.

Nemteanu ve Dabija (2021) deki c¢alismasinda pandemi siirecinde igsel pazarlama uygulamalarinin
uzaktan calismanin kisileri i3 doyumu ve gorev performansi ile ilgili ne derecede etkiledigi {izerine
arastirma yapmigslardir. Analiz sonucuna gore i¢sel pazarlama calisanlarin is tatminlerinin arttirilmasinda

olumlu bir ara¢ olma islevi gérmektedir.

Can ( 2020) tez calismasinda, spor merkezlerinde ¢alisan 282 personel iizerinde anket formu uygulamasi
yapilmis, i¢sel pazarlama uygulamalarinin performans ve is tatminine etkisinin 6l¢iilmesi hedeflenmistir.
Anketler sonucunda i¢ pazarlama uygulamalarinin is tatmini ve is performanst anlamli ve olumlu bir

etkisinin oldugu tespit edilmistir.

Kestane (2015) ¢aligmasinda Izmir Biiyiiksehir Belediyesine bagl izdeniz’ de calisan 125 kisinin is
memnuniyeti ve bu memnuniyetin bazi degiskenlere bagli olup olmadigini arastirmistir. Yiiz yiize anket
seklinde ilerlenen ¢alismada, c¢alisanlarin genel anlamda memnuniyetinin varlig1 fakat {icretsel anlamda
sikintilar yasadigi tespit edilmistir. Bu noktada hedeflenen i¢sel pazarlama stratejilerinin dnerilerek var olan

sikintinin giderilmesidir.

Ozgiftci (2018) ¢alismasinda, hastane personelinin is tatmin diizeyinin igsel pazarlama uygulamalarindan
ne derecede etkilendigini 6lgmeyi hedeflemistir. Analiz Yozgat ilindeki hastanelerde ¢alisan 236 personel
orneklem alinarak yapilmis olup, analiz sonucunda igsel pazarlamanin is tatminine (i¢sel ve digsal tatmin)
etkisinin olumlu ve anlamli yonde oldugu tespit edilmistir. Caligmada ayrica demografik 6zelliklerin is
tatminine etkisi de 6l¢iilmek istenmis ve yas, cinsiyet, medeni durum gibi 6zelliklerin is tatminine anlamli

bir etkisi olmadigini ve farklilik yaratmadigini tespit etmistir.

Bulunmaz ve Serhateri (2018) c¢alismasinda bankalarin i¢sel pazarlama uygulamalarinin banka
personellerinin is memnuniyeti {izerindeki etkisini 6l¢gmeyi amaglamistir. Igsel pazarlamanin alt
boyutlarindan ddiillendirme, vizyon boyutlarinin, is tatminin alt boyutlarindan i¢ ve dis tatmin {izerindeki
etkisi Ol¢iilmiistiir. Yalova’daki banka ¢alisanlarina yapilan anket sonucunda 225 adet doniis alinmis ve

i¢sel pazarlama uygulamalarinin is tatmin diizeyini arttiran bir etkisinin oldugu tespit edilmistir.

Isler ve Ozdemir (2010) ¢alismalarinda, Isparta ilindeki hastanelerde ¢alisan personelin is tatmini ve
orgiitsel baghlik diizeylerinin arttirllmasinda igsel pazarlamanin etkisini 6l¢meyi amaglamistir. Analiz
sonucunda, i¢sel pazarlama faaliyetlerinden isyerinde kariyer imkanlar1 ve odiillendirme aracinin
kullanilmasi is tatmini ve orgiitsel baglilik diizeyini arttirmaktadir. Bununla beraber katma deger yonetimi
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ve vizyon gelistirme anlaminda Orgiitte kalmanin calisanlar agisindan ¢ok anlamli olmadigi sonucuna

varilmistir.

Ergiin ve Boz (2017) calismalarinda, konaklama isletmelerindeki i¢sel pazarlama uygulamalarinin ¢alisan
1§ tatmini tizerindeki etkisini 6l¢meyi amaglamistir. Calismanin sonucunda igsel pazarlama uygulamalarinin
is tatminini arttirict pozitif bir etkisinin oldugu sonucuna varilmistir. Arastirmanin sonucunda, igsel
pazarlamanin is tatmini ve is tatminin alt boyutlar1 arasinda anlamli ve ayn1 yonlii bir iligkinin varligi tespit
edilmistir. Calismada isletmenin uygulamis oldugu ddiillendirme, egitim ve gelistirme faaliyetleri, giicli

iletisim kanallar1 en ¢ok psikolojik agidan caligsani tatmin etmektedir.

Hwang ve Chi (2005) calismalarinda, igsel pazarlamanin Tayvan’daki uluslararasi otellerde calisan
personelin is performansi ve is tatmini iizerindeki etkisini dlgmeyi amaglamistir. Calismanin gelecekte is
insanlart ve yonetim alaninda 151k tutmasi amaglanmistir. Analiz sonucuna gore igsel pazarlama
uygulamalarinin is goren is tatmini ve performansia pozitif 6nde ve anlamli bir etkisinin oldugu

gorilmiistir.

Yildiz (2014) calismasinda, i¢sel pazarlamanin spor ve fiziksel etkinlik igletmeleri iizerinde is tatmini ve
isten ayrilma egilimi agisindan etkisini 6lgmeyi amaglamistir. Arastirmanin sonucunda igsel pazarlama
uygulamalar ile is tatmini arasinda pozitif, isten ayrilma egilimi arasinda ise negatif yonlii bir iliskinin

varlig1 tespit edilmistir.

Literatiire bakildiginda ig¢sel pazarlama ve is tatmini iliskisini inceleyen siirli sayida ¢alisma olmast

nedeniyle bu ¢alismanin literatiirde 6nemli bir boslugu dolduracag diistiniilmektedir.

1. MATERYAL VE YONTEM

1.YONTEM

1.1. Arastirmanin Modeli

. . Is Tatmini
Igsel Pazarlama Diizeyi :

Dissal
Faktorle

Demografik Faktorler

Aragtirmanin hipotezleri asagida belirtildigi sekilde olusturulmustur:
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H1: i¢sel pazarlamanin , is tatmini {izerinde pozitif ve anlaml1 bir etkisi vardir

H2: igsel pazarlama, is tatmini i¢c doyum iizerinde pozitif ve anlaml1 bir etkisi vardur.

H3: i¢sel pazarlamann ,is tatmininin dis doyum iizerinde pozitif ve anlamli bir etkisi vardir.
H4: Katilimcilarin cinsiyetiyle igsel pazarlama arasinda farklilik vardir.

H5: Katilimcilarin medeni durumlart ile igsel pazarlama arasinda farklilik vardir.

H6: Katilimeilarin medeni durumlari ile is tatmini dis doyum arasinda farklilik vardir

H7: Katilimcilarin medeni durumlariyla is tatmini i¢ doyum arasinda farklilik vardir.

H8: Katilimcilarin yaslari ile is tatmini dis doyum arasinda farklilik vardir

H9: Katilimcilarin yaslariyla is tatmini i¢ doyum arasinda farklilik vardir.

H10: Katilimcilarin ¢aligma siireleriyle igsel pazarlama arasinda farklilik vardir.

1.2. Evren ve Orneklem

Arastirmanin evrenini Bartin Universitesinde c¢alisan akademik personel olusturmaktadir. Bartin
Universitesinde 701 akademik personel ¢alismaktadir. Arastirmanin 6rneklemini basit seckisiz 6rnekleme
yontemiyle secilen evren kiimesi olusturmaktadir. Basit seckisiz 6rnekleme yontemi her bir 6rneklem
secimine esit oranda sans verilerek yapilan, tiim birimlerin 6rnege segilebilmek icin esit ve bagimsiz bir
sansa sahip oldugu bir yontemdir( Biiyiikoztirk vd., 2013). Arastirmanin 6rneklemi %95 giiven araligi

ve %5+/- hata pay1 ile basit seckisiz ornekleme yontemi ile segilen 88 akademik personel olusturmaktadir.

1.3. Veri Toplama Aract

Arastirmada verilerin toplanmasi igin “Kisisel Bilgi Formu”, “I¢sel Pazarlama Olgegi”, “Is Tatmini
Olgegi” kullanilmistir. Calismada veri toplama araci olarak Money ve Foreman’ 1 igsel pazarlama dlgegi
kullanilmistir. I¢sel pazarlama dlgegi 5°1i likert 6lgek olup 15 sorudan olusmaktadir. Olgek;1=Kesinlikle
katilmiyorum, 5=Kesinlikle katiliyorum seklinde puanlanmstir. Olgegin Kocaman ve ark (2013) tarafindan
yap1 ve gecerlilik caligmalar1 yapilmistir. Ayrica Candan ve Cekmecelioglu (2009) tarafindan Tiirkceye
uyarlanmis olup alfa degeri 0,952 olarak tespit edilmistir. Yildiz (2013) ¢alismasinda dlgegin yapi
gecerliligini tespit etmek icin Agiklayict Faktor Analizi (AFA), giivenilirligini tespit etmek i¢in de
Cronbach Alpha Katsayist uygulamasint yapmistir. Arastirmada Kiiclikibis (2013) tarafindan Tiirkceye
uyarlamasi yapilan Minnesota Is Tatmini Olgegi gerekli izinler alinarak kullanilmistir. Is tatmini ile ilgili
yapilan ¢ogu c¢alismada kullanilmis olmasi ve gecerlilik ve giivenirliginin ¢ok kez dogrulanmis olmasi
sebebiyle Minnesota Is Tatmini Olgegi tercih edilmistir. Olgekte, 5°1i Likert tipi dl¢ek olup, 1=Hi¢ Memnun

Degilim, 5=Cok Memnunum ifadelerinden olusan 20 soru bulunmaktadir. Olgekte icsel tatmin ve dissal
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tatmin olmak tizere iki faktorden olusmaktadir. Birinci alt boyut (i¢sel tatmin); 1, 2, 3, 4, 7, 8, 9, 10, 11, 15,
16 ve 20. Maddelerden olusmaktadir. Ikinci alt boyut (igsel tatmin); 5, 6, 12, 13, 14,17, 18 ve 19.
maddelerden olusmaktadir(Can ve Armagan,2021). Kiiciikibis ve Alpay(2016) calismasinda oOl¢egin
giivenilirlik diizeyini 6lgerek genel is tatmini Cronbach™s Alpha degeri (0=0,88) olarak bulmustur. Alt
boyut i¢sel tatmin Cronbach“s Alpha degeri (0=0,84) digsal tatmin Cronbach*s Alpha degeri (a=0,79)

olarak tespit edilerek genel is tatmini ve alt boyutlar arasinda tutarlilik s6z konusudur.

BULGULAR
3.1. Demografik Bulgular

Tablo 1. Arastirmaya Katilan Akademik Personelin Demografik Ozelliklerine iliskin Bulgular

Demografik Ozelliklerin Dagilimi

n %
Cinsiyetiniz Kadmn 45 oLl
Erkek 43 48,9
. Evli 46 52,3
Medeni Durumunuz Bekar 42 477
18-25 12 13,6
26-35 35 39,8
Yasiniz 36-45 20 22,7
46-55 12 13,6
56 ve iisti 9 10,2
Egitim Durumunuz Yiiksek Lisans 26 29,5
Doktora 62 705
1 yildan az 10 115
. . .. 1-5yil 31 35,6
Bu Universitede Toplam Calisma Siireniz 6-10 yil 32 368
11 y1l ve iizeri 14 16,1
1 yildan az 9 10,3
Mesleginizde Toplam Calisma Siireniz éf ()y ;}11 3573 gé:g
11 yil ve iizeri 26 299
Arastirma Gorevlisi 29 33,0
Statii Ogretim Gorevlisi 14 159
Ogretim Uyesi 45 511

Bu ¢alismada, katilimcilarin demografik 6zellikleri incelenmis ve elde edilen sonuglar asagida sunulmustur.

Katilimcilarin cinsiyet dagilimi incelendiginde, %51,1'inin kadin (n=45) ve %48,9'unun erkek (n=43)
oldugu gorlilmistiir. Bu, aragtirmaya katilan bireylerin cinsiyet dagiliminin dengeli oldugunu
gostermektedir.

Medeni durum agisindan bakildiginda, katilimeilarin %52,3" evli (n=46) ve %47,7'si bekar (n=42) oldugu
tespit edilmistir. Bu dagilim, medeni durum agisindan da benzer bir denge oldugunu ortaya koymaktadir.
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Yas dagilimi incelendiginde, katilimcilarin %13,6'sinin 18-25 yas araliginda (n=12), %39,8'inin 26-35 yas
araliginda (n=35), %22,7'sinin 36-45 yas araliginda (n=20), %13,6'sinin 46-55 yas araliginda (n=12) ve
%10,2'sinin 56 yas ve lizerinde (n=9) oldugu belirlenmistir. Katilimeilarin biiylik ¢ogunlugunun (%62,5)
26-45 yas aralifinda yer aldig1 goriilmektedir.

Egitim durumu bakimindan katilimcilarin %29,5'1 yiiksek lisans (n=26) ve %70,5'1 doktora derecesine sahip
(n=62) oldugu tespit edilmistir. Bu durum, katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugunun yiiksek diizeyde akademik
egitime sahip oldugunu gdstermektedir.

Katilimcilarin bu tiniversitede toplam c¢aligsma siirelerine gore dagilimlari incelendiginde, %11,5'1 1 yildan
az (n=10), %35,6's1 1-5 y1l aralifinda (n=31), %36,8'1 6-10 y1l araliginda (n=32) ve %16,1'1 11 y1l ve iizeri
(n=14) calisma siiresine sahip olduklar1 belirlenmistir. Bu, katilimeilarin biiyiik kisminin (%72,4) 1-10 y1l
arasinda ¢alisma deneyimine sahip oldugunu gdstermektedir.

Mesleki ¢aligma siiresi acisindan bakildiginda, katilimcilarin %10,3'i 1 yildan az (n=9), %31'1 1-5 yil
(n=27), %28,7'si 6-10 y1l (n=25) ve %29,9'u 11 y1l ve iizeri (n=26) ¢alisma deneyimine sahiptir. Bu dagilim,
katilimcilarin mesleki deneyimlerinin oldukea ¢esitli oldugunu ortaya koymaktadir.

Son olarak, katilimcilarin statii dagilimlart incelendiginde, %33'i arastirma gorevlisi (n=29), %15,9'u
Ogretim gorevlisi (n=14) ve %51,1'i 6gretim iiyesi (n=45) olarak gorev yapmaktadir. Bu durum, arastirmaya

katilanlarin yarisindan fazlasinin 6gretim {iyesi statiisiinde oldugunu gostermektedir.

Tablo 2: I¢sel Pazarlama Olgegi, Orgiitsel Baglilik Olgegi, Is Tatmini Olgegi ve Alt Boyut Puanlarinin Normalliginin

Sinanmasi
n Carpikhik Basiklik Cronbach’'s Alpha
Igsellestirilmis Baglilik 88 -0,636 2,052 0,764
Icsel Pazarlama Olgegi 88 -1,116 1,006 0,959
I¢ Doyum 88 -0,09 0,266 0,648
D1s Doyum 88 -1,239 2,202 0,842
Is Tatmini Olgegi 88 -0,566 1,732 0,827

Olgeklerden elde edilen puanlarm normal dagilima uygunlugunun incelenmesi igin yapilan bir islem
carpiklik ve basiklik degerlerinin hesaplanmasidir. Olgek puanlarindan elde edilen basiklik ve carpiklik
degerlerinin +3 ile -3 arasinda olmasi normal dagilim i¢in yeterli gériilmektedir (Hopkins ve Weeks, 1990).
Buna gore i¢sel pazarlama 6lgegi, 15 tatmini 6lgegi ve alt boyut puanlarinin normal dagilim gosterdigi kabul
edilmistir  (¢arpiklik/basiklik katsayilar1 smirlar igerisinde). Analizlerde parametrik yoOntemler

kullanilmustir.

Tablo 3: i¢sel Pazarlama Olgegi, Orgiitsel Baglilik Olgegi, Is Tatmini Olgegi ve Alt Boyut Puanlarinin Betimsel Istatistikleri

n Minimum Maximum Ort. SS
Icsel Pazarlama Olgegi 88 16,00 60,00 47.73 10,16
I¢ Doyum 88 3,08 5,00 4,17 0,43
D1s Doyum 88 1,13 5,00 4.02 0,73
Is Tatmini Olgegi 88 2,35 5,00 4,11 0,48
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Bu calismada, cesitli 6lgekler kullanilarak katilimcilarin i¢sel pazarlama i¢ doyum, dis doyum ve is
tatmini diizeyleri ol¢iilmiistiir. Katilimer sayis1 88 olup, her bir 6l¢ek i¢in tanimlayict istatistikler asagida
detaylandirilmistir.

Katilimcilarin i¢sel pazarlama puanlart 16,00 ile 60,00 arasinda degismektedir. Ortalama puan 47,73 olup,
standart sapma 10,16'dir. Bu degerler, i¢sel pazarlama uygulamalarinin katilimcilar arasinda degiskenlik
gbsterdigini ortaya koymaktadir. I¢ doyum puanlar1 3,08 ile 5,00 arasinda degismektedir. Ortalama i¢
doyum puani 4,17 olup, standart sapma 0,43'tiir. Bu bulgular, katilimcilarin i¢ doyum diizeylerinin yiiksek
oldugunu gostermektedir. D1s doyum puanlar1 1,13 ile 5,00 arasinda degismektedir. Ortalama puan 4,02
olup, standart sapma 0,73'tlir. Bu, katilimcilarin dis doyum diizeylerinin de yiiksek oldugunu
gostermektedir. Is tatmini puanlar 2,35 ile 5,00 arasinda degismektedir. Ortalama is tatmini puani 4,11
olup, standart sapma 0,48'dir. Bu bulgular, katilimcilarin genel olarak yiiksek bir is tatmini diizeyine sahip

oldugunu gostermektedir.

Sonug olarak, katilimeilarin gelisim, ddiillendirme, vizyon, igsel pazarlama, baglilik ve is tatmini gibi
faktorlerde genel olarak yiiksek puanlar aldigi ve bu alanlarda tatmin diizeylerinin yiiksek oldugu

goriilmektedir. Bu durum, orgiit i¢indeki motivasyon ve baglilik diizeylerinin olumlu oldugunu isaret

etmektedir.
Tablo 4: Regresyon Analizi
Modell
___ Bagimh _ Bagimsiz Beta t p R2 F
Is Tatmini Olgegi I¢sel Pazarlama Olcegi 0,486 5,250 0,000 0,392 27,391

Bu ¢alismada, i¢sel pazarlama uygulamalarinin is tatmini tizerindeki etkilerini belirlemek amaciyla yapilan
regresyon analizi sonucglar1 asagida sunulmaktadir. Regresyon analizine gore, igsel pazarlama
uygulamalarinin is tatmini lizerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamli bulunmustur (f=0,486, t=5,250,
p<0,001). Bu bulgu, i¢sel pazarlama uygulamalarinin artmasinin is tatmini diizeyinde olumlu bir artisa yol
actigin1 gdstermektedir. Yani “H1: Igsel pazarlamanin, is tatmini {izerinde pozitif ve anlamli bir etkisi
vardir.” Hipotezi desteklenmistir. Igsel pazarlama uygulamalari, calisanlarin motivasyonunu artirmak ve
islerine olan baghliklarim1 giiclendirmek amaciyla yapilan stratejik faaliyetleri icerir. Bu bulgu, icsel
pazarlama stratejilerinin is tatmini tizerinde 6nemli bir rol oynadigini vurgulamaktadir. Regresyon modeli
genel olarak anlamli bulunmustur (F=27,391, p<0,001) ve modelin agiklayicilik diizeyi R? =0,392 olarak

hesaplanmustir.

Sonug olarak, i¢sel pazarlama uygulamalar1 ve orgiitsel baglilik, is tatminini anlaml diizeyde etkileyen

onemli faktorler olarak ortaya ¢ikmistir. Bu bulgular, is tatmini diizeyini artirmak isteyen yoneticilerin,

187



International Journal of Advanced Natural Sciences and Engineering Researches

i¢gsel pazarlama stratejilerine ve ¢alisanlarin orgiite olan bagliliklarin1 gii¢lendirmeye yonelik politikalar

geligtirmeleri gerektigini vurgulamaktadir.

Tablo 5: i¢sel Pazarlama Olgegi, Orgiitsel Baghlik Olgegi, Is Tatmini Olgegi Ve Alt Boyut Puanlarmin Cinsiyete Gore iliskisi

Cinsiyetiniz n Ort SS t p
Kadin 45 47,73 9,74

I¢sel Pazarlama Olgegi Erkek 43 4772 10.69 0,006 0,995

. Kadmn 45 4,17 0,42

I¢ Doyum Erkek 43 416 044 0082 0935
Kadn 45 400 073

D1s Doyum Erkek 43 404 075 29 0797

i Tatmini Olgegi Kadn 45 410047 44,0 (909

Erkek 43 4,12 0,50
*n<0,05 anlaml fark var, p>0,05 anlamli fark yok; t testi

Bu ¢alismada kadin ve erkek bireylerin ¢esitli dl¢iitler agisindan karsilagtirmalar yapilmistir. Analizlerde
t-test kullanilmis ve sonuclar asagida detayli olarak sunulmustur. Tabloya gore Kadinlarin (Ort.=47,73,
SS=9,74) ve erkeklerin (Ort.=47,72, SS=10,69) i¢sel pazarlama puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark
bulunmamastir (t=0,006, p=0,995). Yani, “H4: Katilimcilarin cinsiyetiyle i¢sel pazarlama arasinda farklilik
vardir.” Hipotezi reddedilmistir.

Tablo 6: I¢sel Pazarlama Olgegi, Orgiitsel Baghlik Olgegi, Is Tatmini Olgegi Ve Alt Boyut Puanlarmin Medeni Duruma Gére

Miskisi
Medeni Durumunuz n Ort SS t p
I¢sel Pazarlama Olgegi ]IEEB\e/LIér ig ig’gg ?’0285 1,298 0,198
. Evli 46 4,18 0,44
I¢ Doyum Bekar 42 415 042 0328 0743
Evli 46 4,02 0,73
D1s Doyum Bekar 42 402 o075 0048 0962
s Tatmini Olcegi Bvli 46412 047 107 (gsa

Bekar 42 4,10 0,50
*0<0,05 anlamli fark var, p>0,05 anlamli fark yok; t testi

Bu calismada evli ve bekar bireylerin ¢esitli 6l¢iitler acisindan karsilagtirmalart yapilmistir. Analizlerde t-
test kullamlmis ve sonuglar asagida detayl olarak sunulmustur. igsel Pazarlama Olgegi: Evli bireylerin
(Ort.=49,07, SS=9,29) ve bekar bireylerin (Ort.=46,26, SS=10,95) icsel pazarlama puan ortalamalari
arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=1,298, p=0,198). Evli bireylerin (Ort.=4,18, SS=0,44) ve bekar
bireylerin (Ort.=4,15, SS=0,42) i¢ doyum puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir
(t=0,328, p=0,743). Evli bireylerin (Ort.=4,02, SS=0,73) ve bekar bireylerin (Ort.=4,02, SS=0,75) dis
doyum puan ortalamalar1 arasinda anlamli bir fark bulunmamistir (t=-0,048, p=0,962). Evli bireylerin
(Ort.=4,12, SS=0,47) ve bekar bireylerin (Ort.=4,10, SS=0,50) is tatmini puan ortalamalar1 arasinda anlaml1
bir fark bulunmamustir (t=0,147, p=0,884). Yani H5,H6 ve H7 hipotezleri reddedilmistir.
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Tablo 7: igsel Pazarlama Olgegi, Orgiitsel Baglilik Olgegi, Is Tatmini Olgegi Ve Alt Boyut Puanlarmin Yasa Gére [liskisi

Yasiniz n Ort SS FAnovap Post Hoc Tests
18-25 12 50,92 8,27
26-35 35 46,06 11,26
36-45 20 44,45 11,13
Icsel Pazarlama Olgegi 46 ve ustu 21 5181 6,22 2,682 0,052
26-35 35 61,09 10,24
36-45 20 59,75 8,74
46 ve Usti 21 61,62 8,17
18-25 12 4,29 0,39
. 26-35 35 4,13 0,49
I¢ Doyum 36-45 20 406 0.34 1,276 0,288
46 ve Ustl 21 4,27 0,41
18-25 12 4,14 0,62
26-35 35 3,99 0,87
D1s Doyum 36-45 20 387 0.66 0,609 0,611
46 ve Ustil 21 4,15 0,62
18-25 12 4,23 0,42
. e . 26-35 35 4,07 0,58
Is Tatmini Olgegi 36-45 20 398 0.38 1,168 0,327

46vetisti 21 422 041
*n<0,05 anlaml fark var, p>0,05 anlaml fark yok; Tek yonlii ANOVA

Bu calismada farkli yas gruplarindaki bireylerin ¢esitli Olciitler acisindan karsilastirmalar1 yapilmstir.
Analizlerde ANOVA testi kullanilmis ve anlamli bulunan sonuglar igin Post Hoc testleri uygulanmustir.
Bulgular asagida detayl1 olarak sunulmustur.

Analiz sonuglarina gore, yas gruplari arasinda i¢ doyum puanlari agisindan anlamli bir fark bulunmamistir
(F=1,276, p=0,288). 18-25 yas grubu (Ort.=4,29, SS=0,39), 26-35 yas grubu (Ort.=4,13, SS=0,49), 36-45
yas grubu (Ort.=4,06, SS=0,34) ve 46 ve lstii yas grubu (Ort.=4,27, SS=0,41) puanlar1 benzer bulunmustur.
Yas gruplari arasinda dis doyum puanlari agisindan anlamli bir fark bulunmamistir (F=0,609, p=0,611). 18-
25 yas grubu (Ort.=4,14, SS=0,62), 26-35 yas grubu (Ort.=3,99, SS=0,87), 36-45 yas grubu (Ort.=3,87,
SS=0,66) ve 46 ve iistii yas grubu (Ort.=4,15, SS=0,62) puanlar1 benzer bulunmustur. Yas gruplari arasinda
i1 tatmini puanlar agisindan anlamli bir fark bulunmamistir (F=1,168, p=0,327). 18-25 yas grubu
(Ort.=4,23, SS=0,42), 26-35 yas grubu (Ort.=4,07, SS=0,58), 36-45 yas grubu (Ort.=3,98, SS=0,38) ve 46
ve listii yas grubu (Ort.=4,22, SS=0,41) puanlar1 benzer bulunmustur. Bu da H8 ve H9 hipotezlerinin
reddedildigi anlamina gelmektedir.

189



International Journal of Advanced Natural Sciences and Engineering Researches

Tablo 8: igsel Pazarlama Olgegi, Orgiitsel Baglilik Olgegi, Is Tatmini Olgegi Ve Alt Boyut Puanlarmin Bu Universitede
Toplam Calisma Siiresine Gore Iligkisi

Bu Universitede Toplam Calisma Siireniz n Ort. SS = Anova D

1 yildan az 10 52,90 5,51

I¢sel Pazarlama Olcegi éf ()y ;}11 g; fé’gz 181’7305 2,490 0,066
11 yil ve iizeri 14 51,43 9,55
1 yildan az 10 4,39 0,32

. 1-5yil 31 4,13 0,43

I¢ Doyum 6-10 yil 32 413 og7 T 034
11 y1l ve iizeri 14 421 0,57
1 yildan az 10 4,34 0,46
1-5yil 31 3,93 0,83

D1s Doyum 6-10 yil 32 4,03 0.64 0,779 0,509
11 yil ve iizeri 14 4,02 0,87
1 yildan az 10 4,37 0,28

Is Tatmini Olgegi éf()y;:ﬂ g; j’gg 8’23 1,170 0,326
11 yil ve iizeri 14 4,14 0,61

*n<0,05 anlaml fark var, p>0,05 anlaml fark yok; Tek yonlii ANOVA

Bu calismada, farkli siirelerde iiniversitede calisan bireylerin ¢esitli dlgiitler acisindan karsilastirmalar
yapilmistir. Analizlerde ANOVA testi kullanilmis ve sonuglar asagida detayli olarak sunulmustur.

I¢sel pazarlama dlgedi puanlart da ¢alisma siiresine gore anlamli bir fark gdstermemektedir (F=2,490,
p=0,066). I¢ doyum puanlar1 agisindan da ¢alisma siirelerine gdre gruplar arasinda anlamli bir fark
bulunmamaktadir (F=1,117, p=0,347). Dis doyum puanlar1 da calisma siirelerine gore farklilik
gostermemektedir (F=0,779, p=0,509). 1 yildan az calisanlarin dis doyum puan ortalamasi (Ort.=4,34,
SS=0,46), 1-5 yi1l ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=3,93, SS=0,83), 6-10 y1l ¢alisanlarin puan ortalamasi
(Ort.=4,03, SS=0,64) ve 11 yil ve lizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,02, SS=0,87) arasinda anlamli
bir fark yoktur. Son olarak, is tatmini 6lgegi puanlari agisindan da galisma siirelerine gore gruplar arasinda
anlamli bir fark bulunmamaktadir (F=1,170, p=0,326). 1 yildan az ¢alisanlarin is tatmini puan ortalamasi
(Ort.=4,37, SS=0,28), 1-5 yil galisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,05, SS=0,54), 6-10 y1l ¢alisanlarin puan
ortalamasi (Ort.=4,09, SS=0,39) ve 11 yil ve iizeri ¢alisanlarin puan ortalamasi (Ort.=4,14, SS=0,61)
arasinda onemli bir fark bulunmamaktadir.
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Tablo 9: i¢sel Pazarlama Olgegi, Is Tatmini Olgegi ve Alt Boyut Puanlarmin Iligkisi

Orgiit is
Igsel . Norm Deva Duyg sel
Gelis Odiillend Vizy Pazarl Igs’.eu?sm atif m usal Bagh I Dis T_atm
. . ilmis - 9 b Doy Doy ini
Im irme on - ama o ik Baglil Bagl Baghl Ik um um Olce
Olgegi 28 k Lk 1k Olee ¢
gi &
Igsel r ,96‘:8 899" ,5232 1
Pazarl
ama 0,00 0,00
Oleesi P o 2000
o r 9 asam U0 a2t oasa oaser S oL %0
Doyu ’
m p O’fo 0,000 O,fO 0,000 0,000 0,000 0’20 0,000 0,001
pis ¢ 0 saam T see see” ase 2l L 0T R0
Doyu ’
m p 0’80 0,000 0’80 0,000 0,000 0,000 0’80 0,002 0,000 0’80
Is 548" ~ 004 - ok o 333" - A441° 853 889
Tatmi r * ,569 *% ,585 1605 ,540 * ’441** * *% ** l
ni 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Olgesi P 0,000 0 0,000 0,000 0,000 5 0,000 0,000 0 0

**p<0,001, *p<0,05 anlaml iliski var , p>0,05 anlaml iliski yok , Pearson korelasyon testi

Tabloya gore, i¢sel pazarlama 0lcegi ile i¢c doyum arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,412,
p=0,000). I¢sel pazarlama 6lgegi ile dis doyum arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,596, p=0,000).
I¢sel pazarlama 6lcegi ile is tatmini 6lgegi arasinda kuvvetli, pozitif bir iliski vardir (r=0,585, p=0,000).
Yani, HI,H2 VE H3 hipotezleri dogrulanmistir.

IV. TARTISMA

Bu calismanin amaci, Bartin Universitesinde ¢alisan akademik personele yonelik yapilan i¢sel pazarlama

uygulamalarinin, i tatmin diizeyi iizerindeki etkisini incelemektir.

Arastirmanin sonuglart incelendiginde her bir 6l¢ek i¢in tanimlayict istatistikler belirlenmistir.
Arastirmanin elde edilen istatistiklerine gore, ig¢sel pazarlama uygulamalari genel olarak katilimcilar
arasmnda degiskenlik gdstermektedir. Is tatmini puanlarina bakildiginda ise katilimcilarin genel anlamda
yliksek bir is tatmin diizeyine sahip oldugu goriilmektedir. Sonug olarak, i¢sel pazarlama ve is tatmini gibi
faktorlerde genel olarak yiiksek puanlar aldigi ve bu alanlarda tatmin diizeylerinin yiliksek oldugu
goriilmektedir. Bu durum, orgiit i¢indeki motivasyon ve baglilik diizeylerinin olumlu oldugunu isaret
etmektedir. Regresyon analizine gore, i¢sel pazarlama uygulamalarmin is tatmini {izerindeki etkisi

istatistiksel olarak anlamli bulunmustur ($=0,486, t=5,250, p<0,001). Bu bulgu, i¢sel pazarlama
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uygulamalarmin artmasinm is tatmini diizeyinde olumlu bir artisa yol actigim gostermektedir. igsel
pazarlama uygulamalari, ¢alisanlarin motivasyonunu artirmak ve islerine olan bagliliklarini giiclendirmek
amaciyla yapilan stratejik faaliyetleri igerir. Bu bulgu, i¢sel pazarlama stratejilerinin is tatmini iizerinde

onemli bir rol oynadigin1 vurgulamaktadir

Arastirmada elde edilen sonuglara gore, “H1: I¢sel pazarlamanin, is tatmini iizerinde pozitif ve anlamli
bir etkisi vardir.” “H2: Igsel pazarlama, is tatmini i¢ doyum iizerinde pozitif ve anlamli bir etkisi vardir.”
Ve H3: Ig¢sel pazarlamanm, is tatmininin dis doyum iizerinde pozitif ve anlamli bir etkisi vardir.”
Hipotezleri dogrulanmistir. Bu bulgular, is tatmini diizeyini artirmak isteyen yoneticilerin, i¢sel pazarlama
stratejilerine yonelik politikalar gelistirmeleri gerektigini vurgulamaktadir. Arastirmadan elde edilen bu
bulgular literatiirdeki farkli ¢alismalarin sonuglart ile ortiismektedir (Demir, Usta VE Okan,2008; Hwang
ve Chi,2005; Ergiin ve Boz, 2017; Ozciftci, 2018; Biiyiiker Isler ve Ozdemir, 2010). Giiniimiiz modern
yonetim anlayisin1 benimseyen kurumlarin i¢sel pazarlama uygulamalarina yonetim anlayislarinda yer

vermeleri uzun vadede is tatminini arttiric bir etkendir.

Yapilan analiz sonucunda ilgili degiskenlerin katilimci cinsiyetlerine, yaslarina, medeni durumlarina gore
farklilik gostermedigi tespit edilmistir. Bundan dolayr H4,H5,H6,H7,H8,H9 hipotezleri reddedilmistir.
Calismadan elde edilen bulgular benzer sonuglara ulasan Taskin ve Yeni(2016); Demir, Usta ve
Okan(2008); Y1ld1z(2020); Songur ve Karatas(2020); Ongel(2023); Isik ve Altunoglu(2016); Candan ve
Glindiiz Cekmecelioglu (2009); Kan Soénmez ve Hacioglu(2019) calismalar1 ile benzer sonuglar

gostermektedir.
V. SONUCLAR

Calismanin bulgular1 neticesinde ig¢sel pazarlama uygulamalarinin is tatmininin anlamda diizeyde
etkileyen bir olgu oldugu ortaya ¢ikmugtir. Igsel pazarlama uygulamalarindan &zellikle édiillendirme ve
vizyon alt boyutlartyla i¢c doyum arasindaki orta kuvvetli, pozitif iliskinin varligi kurumlarin bu alanlara
daha ¢ok yatirim yapmalari igin yol gosterici olabilir. Ozellikle akademik basarilarin &diillendirilmesi,
tesvik edilmesi, yurt i¢i ve yurt dis1 akademik etkinliklere {iniversiteden destegin saglanmasi, akademik

personellerin is tatmin diizeylerini olumlu anlamda etkileyecektir.

Akademisyenler liniversitelerde egitimin devamliligini, kurumsal gelisimin devamini, 6grenci yetistirme
misyonlariyla bireyden topluma katki saglama noktasinda onemli bir gdrev iistlenirler. Universitelerin
egitimde siireklilik ve kaliteyi saglamalar1 ancak memnuniyeti yiiksek akademik personelin varligiyla
miimkiindiir. Universitede akademik personelin is doyumunu etkileyen birgok faktér mevcuttur. Ozellikle
kurumsal kimlik ve kiiltiir olusturulurken sik sik bagvurulan egitim, gelistirme, 6diillendirme, bilgilendirici

ve acik iletisim yontemlerinin personelin i¢sel doyumlarini etkiledigi belirlenmistir.
192



International Journal of Advanced Natural Sciences and Engineering Researches

KAYNAKLAR

Akinci, Z. (2002). Turizm sektoriinde ig goren is tatminini etkileyen faktorler: bes yildizli konaklama
isletmelerinde bir uygulama. Akdeniz II.B.F. Dergisi, 4, 1-25.

Alparslan,A.,M.,Polatci, S., Yastioglu,S. (2021). Covid-19 Pandemisinin ve Psikolojik Dayanikliligin Akademisyenlige
Yabancilasmaya Etkisi Uzerine Bir Arastirma. Mehmet Akif Ersoy Universitesi iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi :
8 Say1: 15.312-338

Avrslan, S. (2011). Otel isletmelerinde is tatmininin 6l¢iilmesi ve Lara-Kundu otellerinde bir alan ¢aligmasi. Yayin no.
288195) [Yiiksek Lisans Tezi, Ondokuz Mayis Universitesi]. https://tez.yok.gov.tr/Ulusal TezMerkezi/t ezSorguSonuc

Yeni.jsp

Arslanoglu, A., Bektemur, G. ve Gemlik, N. (2020). i¢sel pazarlamanin calisanlarin is tatmini iizerine etkisi.
Saglik Ve Sosyal Refah Arastirmalar: Dergisi, 2 (2), 22-34.

Altunigik R.; Coskun R., Bayraktaroglu S. ve Yildirim E.(2005) Sosyal Bilimlerde Arastirma Yontemleri: SPSS Uygulamali,
Sakarya Kitabevi, 4. Baski, Sakarya.

Beytulova, E. ve Yasin, B. (2017). Tiiketicilerin Plansiz Satin Alma Kararlar1 Uzerinde Tiiketici Ozelliklerinin Ve Magaza
Atmosferinin Rolii. Kirklareli Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, 7 (3), 75-90

Bozkurt,0. Ve Bozkurt,[.(2008). Is Tatminini Etkileyen Isletme i¢i Faktorlerin Egitim Sektorii Agisindan
Degerlendirilmesine Yonelik Bir Alan Arastirmas1 Dogus Universitesi Dergisi, 9 (1) 2008, 1-18

Bulunmaz, A. ve Serhateri, A. (2019) I¢sel pazarlama faaliyetleri ile i¢ miisteri memnuniyeti arasindaki iliski: Mevduat
bankalar1 ve katilim bankalarinin karsilastirilmas1. Sakarya Universitesi Isletme Enstitiisii Dergisi 2019, Cilt 1, Say1 1, 51-56

Biiytiker Isler D. ve (")zd.emjr S. (2010) Hastane f;let_melerinde I¢sel Pazarlama Yaklasimimn Is Tatmini ve Orgiitsel Baglhlik
Uzerine Etkisi: Isparta 1li Ornegi. Hacettepe Saglik Idaresi Dergisi, 13 (2), 115-142.

Candan, B. ve Cekmecelioglu, H.G. (2009). I¢sel pazarlama faaliyetlerinin orgiitsel baglilik unsurlari ag¢isindan
degerlendirilmesi: bir arastirma. 20. Yil Dergisi, Kocaeli Universitesi, Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi, 41-58.

Candan, B. ve Giindiiz Cekmecelioglu, H..(2009). i¢sel pazarlama faaliyetlerinin 6rgiitsel baglilik unsurlar1 agisindan

degerlendirilmesi: bir arastirma. Yonetim Dergisi, 20 (63), 41-58

Demir, H., Usta, R. ve Okan, T. (2008). i¢sel pazarlamanmn orgiitsel baghlik ve is tatminine etkisi. H.U. Iktisadive Idari
Bilimler Fakiiltesi Dergisi, 26 (2), 135-161.

Ergiin, G.S. ve Boz, H. (2017). Isletmelerin igsel pazarlama uygulamalar1 ve iggdrenlerin is tatmini iligkisi:
konaklama igletmelerinde bir arastirma. Pazarlama I¢ goriisii Uzerine Calismalar, 1 (1-2), 1-12.

Hopkins, K. D., & Weeks, D. L. (1990). Tests for normality and measures of skewness and kurtosis: Their place in research
reporting. Educational and Psychological Measurement, 50(4), 717—729. https://doi.org/10.1177/0013164490504001

Hwang, I.S. ve Chi, D.J. (2005), “Relationships among Internal Marketing, Employee Job Satisfaction and International
Hotel Performance: An Empirical Study”. International Journal of Management 22(2), 285-293.

Kestane, S. U., (2015) BELEDIYE ISLETMELERINDE MUSTERI ODAKLI PAZARLAMA ve MUSTERI
MEMNUNIYETI OLCUMU: iZDENIiZ AS. ORNEGI Yil-Say1: 2015-19 Sayfa Sayisi: 89-105

Kiiciikibis, H.F. (2013). Beden Egitimi Ogretmenlerinin Is Tatmin Diizeylerinin Yasam Tatmin Diizeylerine Etkisi. Yayin
no. 330460) [Yiiksek Lisans Tezi, Nigde Universitesi]. https:/tez.yok.gov.tr/UlusalTezMerkezi/t ezSorguSonuc Yeni.jsp

Naktiyok, A. ve Kiiciik, O. (2010). Isgéren (i¢ miisteri) ve miisteri (dis miisteri) tatmini, isgdren tatmininin miisteri tatmini
iizerine etkileri: Ampirik bir degerlendirme. Atatiirk Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Dergisi, 17(1-2), 225-243.

Nemteanu, M. S. ve Dabija, D. C. (2021). The influence of internal marketing and job satisfaction on task performance and
counterproductive work behavior in an emerging market during the COVID-19 pandemic. International Jornal of Environ
Res Public Health, 18(7), 2-16

193


https://tez.yok.gov.tr/UlusalTezMerkezi/t%20ezSorguSonuc%20Yeni.jsp
https://tez.yok.gov.tr/UlusalTezMerkezi/t%20ezSorguSonuc%20Yeni.jsp
https://psycnet.apa.org/doi/10.1177/0013164490504001
https://tez.yok.gov.tr/UlusalTezMerkezi/t%20ezSorguSonuc%20Yeni.jsp

International Journal of Advanced Natural Sciences and Engineering Researches

Ozcifici, V. (2018) . I(CSEL PAZARLAMA UYGULAMALARININ iS TATMININE ETKiSi: HASTANE
CALISANLARINA YONELIK BIR UYGULAMA Ekonomik ve Sosyal Arastirmalar Dergisi, Cilt 14, Y1l 14, Ozel Sayn,
2018

Songur, A. ve Karatas (2020)., ICSEL PAZARLAMA UYGULAMALARININ ORGUTSEL BAGLILIGA ETKISI:
BANKACILIK SEKTORUNDE BIiR UYGULAMA. Cilt: 20 Say1: 2, 439 - 467,

Sonmez Kan, N. (2011) izlenim ydnetiminin performans degerlendirme iizerindeki etkisi: Akdeniz bdlgesi’nde faaliyet
gosteren 4-5 yildizh otel isletmelerine yonelik bir arastirma. [Yiiksek Lisans Tezi, Canakklae On Sekiz Mart Universitesi]

Siimer, P.(2023) Havayolu Isletmelerinde I¢sel Pazarlama Yaklasimmin Kabin Memurlarinin Is Doyumu ve Orgiitsel
Bagliliklar1 Uzerine Etkisi. Tiirkiye’de Faaliyet Gosteren Havayoluna Isletmelerine Y&nelik Bir Arastirma. [Yiiksek Lisans
Tezi, Istanbul Maltepe Universitesi] https://tez.yok.gov.tr/Ulusal TezMerkezi/tezSorguSonucYeni.jsp

Salvarci, S. (2019). Turizm isletmelerinde igsel pazarlama, sosyo-kiiltiirel uyum ve ¢alisgan memnuniyeti iliskisi: Antalya’da
yapilan bir arastirma. Selguk Universitesi SBE Doktora Tezi, Konya.

Senol, S. ve Ongel, V. (2019). I¢sel pazarlama uygulamalarmin ¢alisanlarin is tatmini iizerine etkisi ve drgiitsel adaletin
aracilik roli. Akademik Hassasiyetler, 6(12), 477-490.

Taskin, E. ve Yeni, Z. (2016). I¢sel pazarlama faaliyetlerinin 6rgiitsel baglilik iizerindeki etkisini belirlemeye
yonelik bir arastirma. Kastamonu Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, 11, 62-86.

Tunacan,S. Ve Cetin, S.(2009). M.U. Lise Ogretmenlerinin Is Doyumunu Etkileyen Faktérlerin Tespitine Iliskin Bir
Arastirma Atatiirk Egitim Fakiiltesi Egitim Bilimleri Dergisi Yil: 2009, Say1: 29, Sayfa: 155-172

Tiftik, C. (2021). i¢sel pazarlama ve i¢ miisteri olarak kadin calisanlarin is tatmini. Istanbul Kent Universitesi Insan ve
Toplum Bilimleri Dergisi, 2 (2), 1-20.

Uyanik,D. I¢sel pazarlama ve ¢alisan motivasyonunun is tatmini iizerine etkisi: otel isletmelerinde bir arastirma. [Yiiksek
Lisans Tezi, Sakarya Uygulamali Bilimler Universitesi https:/tez.yok.gov.tr/UlusalTezMerkezi/tezSorguSonucYeni.jsp

Yildiz, S.,M. (2014). i¢sel Pazarlamanin Is Tatmini ve Isten Ayrilma Niyeti Uzerindeki Rolii: Spor ve Fiziksel Etkinlik
Isletmeleri Uzerine Ampirik Bir Inceleme. Ege Akademik Bakis Dergisi Cilt: 14 « Say1: 1 « Ocak 2014 ss. 137-146

194


https://scholar.google.com.tr/citations?view_op=view_citation&hl=en&user=ddvFmzwAAAAJ&citation_for_view=ddvFmzwAAAAJ:kNdYIx-mwKoC
https://scholar.google.com.tr/citations?view_op=view_citation&hl=en&user=ddvFmzwAAAAJ&citation_for_view=ddvFmzwAAAAJ:kNdYIx-mwKoC
https://tez.yok.gov.tr/UlusalTezMerkezi/tezSorguSonucYeni.jsp
https://tez.yok.gov.tr/UlusalTezMerkezi/tezSorguSonucYeni.jsp

