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ETIiK iKLiM, iS TATMINi VE ORGUTSEL BAGLILIGIN
KiLiT MUSTERI YONETICILERININ iS PERFORMANSLARI
UZERINE ETKIiSININ INCELENMESI

OZET

Bu arastirmada amaglanan; orgiitteki etik iklim, is tatmini ve orgiitsel bagliligin
isletmeden isletmeye faaliyet gosteren orgiitlerdeki onemli miisteriler ile etkilesimde
olan kilit miisteri yoneticilerinin satis performansi tizerindeki etkilerini anlamaktir.
B2B is modeli ve kilit miisteri yoneticileri kavramlar1 tanimlanmis, arastirmada
kullanilacak olan etik iklim, satis performansi, orgiitsel baglilik ve is tatmini

degiskenlerine ait detayli agiklamalar yapilmstir.

Arastirma neticesinde etik iklimin miisteri yoneticilerinin orgiitsel bagliligina, is
tatminine ve satis performansina etkileri ortaya konmustur. Bu calismayla eski
bulgularin birbirleriyle olan bagintis1 incelenmistir. Yapilan analizler sonucunda etik
iklim ve is tatminin orgiitsel baglilig1 tizerine olumlu etki ettigi; etik iklimin, is tatmini
ile dogru orantili oldugu; etik iklim ile orgiitsel bagliligin satis performansini artirdigi
gozlemlenmis ancak is tatmini ile satig performansi arasinda olumlu bir bag

bulunmadigi ortaya konmustur.

Kilit miisteri yoneticilerinin satis performansini artirmak icin igverenlerin etik
celiskileri igsgorenler i¢in azaltmasi gerektigi, bunun i¢in evrensel gegerliligi olan etik
kural ve kodlara riayet edilmesi i¢in yonetimin ¢aba sarf etmesi ve ¢eliskileri ortadan
kaldirmak adina seffaf bir iletisimin kurulmasi, adil bir ¢alisma ortami yaratilmast,
isgorenlerin igverenler kadar aktif bir sekilde etik iklim olusturmada rol almasi

onerilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Satis, etik, B2B, kilit miisteri yoneticisi, satig performansi.






INVESTIGATION OF THE EFFECTS OF ETHICAL
CLIMATE, JOB SATISFACTION AND ORGANIZATIONAL
COMMITMENT ON THE WORK PERFORMANCES OF KEY
ACCOUNT MANAGERS

ABSTRACT

The aim of this research is to understand the effects of ethical climate, job
satisfation and organizational commitment on the sales performance of key account
managers who interact with important customers in organizations operating from
business to business. The concepts of B2B business model and key account manager
meaning were defined, and detailed explanations were made about the ethical climate,
sales performance, organizational commitment and job satisfaction variables to be

used in the research.

As a result of the research, the effects of ethical climate on the organizational
commitment, job satisfaction and sales performance of customer managers were
revealed. As a result of the analyzes made, it was found that ethical climate and job
satisfaction had a positive effect on organizational commitment; ethical climate is
directly proportional to job satisfaction. It has been observed that ethical climate and
organizational commitment increase sales performance, but it has been revealed that

there is no positive link between job satisfaction and sales performance.

In order to increase the sales performance of key account managers, employers
should reduce ethical conflicts for employees, the management should make efforts to
comply with ethical rules and codes that have universal validity, and a transparent
communication should be established in order to eliminate contradictions. A fair
working environment should be created, employees should be active as much as
employers in creating value process. It is recommended for employees such as key

account managers to take an active role in creating an ethical climate in workplace.

Keywords: Sales, ethics, B2B, key account manager, sales performance.
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I. GiRiS

Satis; karsilikli iletisim ve mutakabat olarak 6zetlenebilecek, satici ve satin alan
tarafindan gerceklestirilen ve satin alinan iiriin veya hizmete bagli olarak uzun veya
kisa bir periyotta tamamlanan bir siirectir. Bu siirecin iki taraf i¢cin de olumlu
sonuclanmasi adina, satis1 gerceklestirenin ve satin alanin ¢ikarlarinin minimum
seviyede de olsa kargilanmas1 gerekmektedir. Bunun i¢inse taraflarin birbirlerine karsi

yerine getirmeleri gereken bazi sorumluluklar bulunmaktadir.

Satis siiregleri, ticaretin baglangicindan bu yana siirekli bir evrim gecirmektedir.
Eskiden iiretilen iiriiniin satis1 gerceklestirilirken, giinlimiizde ise miisterilerin talep
ettigi iirlin veya hizmetin iiretilip satilmasi diisiincesi, serbest piyasa kosullariyla
beraber genelgecer kabul edilen bir durum olmustur. Bunun sonucu olarak miisteri ve
orgiit icindeki satis siireclerinin getirdigi sorumluluklar etik ve etik dis1 konularin

giindeme getirilmesine sebep olmustur.

Etik iklim ve etik iklimin iggorenler tarafindan algilanma diizeyinin; isgorenlerin
orgiitsel baghligina, is tatminine ve is performanslarina etkisi oldugu literatiir
taramasinda gozlemlenmistir. Satis departmaninda calisan personeller iizerine yapilan
onceki ¢alismalar bizlere satis personelinin i performansinin, satis performansi olarak

yorumlanabilecegini gostermektedir.

Literatiir arastirmasinda karsilasilan 6nceki ¢alismalar genellikle son tiiketiciyle
irtibat halinde olan satis personelleriyle yapilmistir. Bu calismalar neticesinde elde
edilen bulgularin, B2B modelinde faliyet gosteren isletmelerdeki kilit miisteri

yoneticileri ile yapilacak calismanin ne ol¢iide uyusacag aragtirilmistir.

B2B modelinde kilit miisteri yoneticileri, isletmelerin belli bagli, Onemli
addedilecek miisterileriyle ¢alismaktadirlar. Kilit miisteri yoneticileri, miisterilerinin
ithtiyaglarin analiz ettigi gibi, onlardan talep edilen teknik bilgiyi de miisterilerine
sunmaktadirlar. Bu durumda B2C modelinin aksine satis ve satin alma siireci ¢cok uzun
olmakta ve aym miisterilerle siirekli irtibat halinde kalinmaktadir. Kilit miisteri

yoOneticilerinin miisterilerini ismen tanidiklari ve stiregelen bir iletisim icinde olduklari



sOylenebilir. Bu iletisimin ve dolayistyla satis faaliyetlerinin saglig: i¢in kilit miisteri

yoneticilerinin yiiksek bir etik ve etik algilamasina sahip olmasi1 beklenmektedir.

B2C modeliyle yapilan 6nceki ¢alismalarda satis performansinin bir¢ok faktore
bagh olarak degistigi bilinmektedir. Etik iklim ve etik iklim ile sekillenen orgiitsel
baglhiikk ve is tatmini oldugu konusunda yapilan arastirmalar bizlere satig
performansinin sadece maas ve prim gibi maddi faktorlere bagli olmadigim

gostermistir.

Orgiitlerdeki yazili veya yazisiz kurallar, normlar, politikalar ve etik kodlar
sayesinde olusan etik iklimin, orgiitteki davranislarin diizenledigi ve etik olmayan
davranislarin engelledigi ifade edilebilir. Yiiksek bir etik iklimin satis performansina,
orgiitsel bagliliga ve is tatminine olumlu sekilde etki edecektir. Bu bulgular dahilinde,
satig performansinin sadece maddi 6lgeklerle yeterli bir seviyede agiklanamayacagi ve
satis performansinin satistaki biitiin miisteri yoneticileri biinyesinde artirilmasi adina

orgiitlerin etik iklimi artirici faaliyetlerde bulunmasi gerektigi soylenebilir.



II. SATIS VE PAZARLAMA

A. Satis ve Pazarlama

1. Satis Kavramm

Satig, Tiirk Dil Kurumu sozliigiine gore, satici ile alici arasinda yapilan ve bir
malin aliciya verilmesi ve bunun karsiliginda bir fiyat, bir deger alinmasi yoluyla
yapilan islem, satimdir (Giincel Tiirk¢e Sozliik, 2020a). Satis, talebin veya pazarin

olusturuldugu belirleyici an olarak tanimlanabilir (Cross & Heslop, 2019).

Satig, en basit hali ile ihtiyaclarin karsilanmasi ic¢in satict ile alici arasindaki
aligveris olayidir. Satis genel olarak ihtiyaglarin giderilmesi noktasinda caligsa da
ihtiya¢ olunmayan zamanlarda da gerceklesebilir. Genel olarak satis siireci bir dizi
asama sonrasinda bizi iknaya zorlar ve ikna olan miisteri ihtiyaci olmasa dahi daha
sonra ihtiyaci olabilecegini diisiinerek satin alma eylemi gerceklesir. Baska bir deyisle
satig, satis1 gerceklestiren ve satin alim yapan iki tarafin fikir birligi olunan bir ortak
nokta bulma cabasidir. (Taskin, 2012). Satisin ger¢eklesmesi icin mekan, zaman, kisi,
yontem ve fiyatin taraflar icin kesismesi gerekmektedir. (Islamoglu & Altunisik,

2018).

Satisin  tamamlanmasindan Onceki siiregte satigtan sorumlu calisanlarin
miisterilerin satin alacaklar1 iiriin veya hizmet neticesinde elde edecegi faydayi
anlatmalar1 gerekmektedir, bazen bilingli veya devamli miisterilerin akillarina takilan
sorulara cevap vermeleri yeterli olacaktir. Satis sonrasi hizmet veren personelin etkisi
satis sonrasinda oldugu kadar satis dncesinde de dnemli bir yer kaplamaktadir. Satig
oncesi, siireci ve sonrasindaki asamalar, gorevler, islemler 6zellikle biiyiik olcekli
isletmelerde ¢cok onem arz etmektedir. Satis i¢in teklif hazirlanmasi, iletilmesi, tiriiniin
stoklanmasi, gonderilmesi, miisteriye bilgi verilmesi gibi bir siirii yardimci faaliyet

gerekmektedir (Pizam vd., 2016).

Isletmeyle miisteri arasinda iletisimi saglayan satis giicii, miisterinin ve pazarin

ihtiyacim ve gelismelerini isletmedeki yonetim kadrosuna ve gerekli boliimlere



iletebilirler. Boylelikle satis islemlerinin gerceklesmesi gereken direkt ve yardimci

faaliyetler belirlenerek satig giictiniin artirilmasi saglanabilir (Yamamoto, 2007).

Satig, monoton bir gorevden ziyade sevilerek yapilmasi gereken dinamik bir
istir. Bu sebepten dolay1 satig personelinin yiiksek enerji ve motivasyona ihtiyaci
bulunmaktadir. Isletmenin yonetim kadrosu ve satis miidiiriiniin bu hususta gerekli
adimlar1 atmalari, satis personeli ise alimi ve egitimlerinin bu ihtiyaclara dikkat
edilecek sekilde yapmalar1 gerekmektedir. Satis1 yapacak personelin siirekli satisa
hazir olmasi icin kisilik, baglilik ve tatmin faktorlerinin géz 6niinde bulundurulmast,

satig performansinin yiikselmesi i¢in 6nem arz etmektedir.

Satig, s0z konusu iriin veya hizmetle ilgili olas1 miisterileri bilgilendirme,
miisteri ihtiyaglariyla {iriin veya hizmetin arasindaki bagi kurma ve miisterileri satin
alma eylemine ikna etme yoluyla {iriin veya hizmeti miisterilere satmak i¢in siirdiiriilen

cabalardir.

2. Pazarlama Kavrami

Hayatimizda bir¢ok farkli yerde oniimiize ¢ikan pazarlama kavrami i¢in sayisiz
tanim yapilmistir. Pazarlama denilince bireylerin algiladiklar1 arasinda farkliliklar
bulunmaktadir. Temel olarak dar ve genis pazarlama olmak seklinde ayrim yapilarak
pazarlamaya iliskin acgiklamalar getirilebilir. Dagitim yonlii, miilkiyet yonlii ve
yonetimsel pazarlama, dar pazarlamanin alt kirimlar1 olarak ifade edilebilir. Dar
pazarlamada onemli olan agirlik noktalaridir. Genis pazarlama ise, bir isletmenin veya

orgiitiin isletme faaliyetlerinin hepsi pazarlama olarak 6zetlenmektedir (Tek, 1999).

Genel gecer olarak pazarlama i¢in miisteri ihtiyaglarinin ve isteklerinin
algilamak ve bu dogrultuda miisterinin satin alacag iiriin veya hizmeti sekillendirip

satisin gerceklesmesini saglayacak durumda sunma islemi denilebilir (Walters, 1995).

Pazarlama, bir toplumun ihtiyaglariyla o toplumun bu ihtiyaglara verdigi ve
verecegi yanitlar arasinda bir anlamda koprii gorevi goriir. Bu acidan pazarlama,
iletenin toplumla baglantisin1 kuran, iki taraf icin de faydali degisimler getirerek
ihtiya¢ ve isteklerine karsilikli bir gsekilde tatmin eden bir fonksiyonu ifade eder.
Kisaca miisteri iligkilerinin karli olarak yonetilmesi olarak tarif edilebilir. Bunu
gerceklestirmenin en iyi yolu ortaya konulan hizmet, mal ve iiriinlerin insanlarin
devamli degisen ihtiya¢c ve isteklerine uygun duruma getirilerek, en iyi bigimde

alicilara sunmaktir (Tek & Ozgiil, 2013).



Pazarlamayi yalnizca isletme agisindan incelenirse, iiriin ve hizmetlerin tiiketici
ve miisterilere ulastirilmasini yoneterek; diizenleyen yonetim olarak tanimlanabilecegi
goriilir. TDK’nin yapmis oldugu pazarlama taniminin da bu kapsamda oldugu
goriilmektedir. TDK pazarlama kavramini, bir malin, bir {iriiniin, bir hizmetin satigini
gelistirebilmek icin tanitma, paketleme, satis personellerin yetismesi, piyasa
ihtiyaglarini belirleme ve karsilamay1 kapsayan etkinliklerin tiimii olarak tarif etmistir

(Giincel Tiirkce Sozliik, 2020b).

Ulkemizde biiyiik bir kitle tarafindan satis kavramu ile karistirilan pazarlama,
pazar araastirmasi ile baslayan, iiretilecek veya sunulacak iiriin veya hizmetin
kararinin verildigi, bu iiriiniin tasarlanmasi, iiretilmesi, satilmasi ve satis1 sonrasinda
da miisterilerle iletisim halinde kalip miisteri taleplerinin ve iliskilerinin yiiriitiildigii

siireclerin tamami olarak genis alan1 kapsamaktadir (Ilhan, 2019).

Pazarlamanin esas amaci isletmenin yiikksek kar marjiyla satis yapmasini
saglanmasidir. Pazarlama fonksiyonu; tiiketici ihtiyaglarindan hareketle iiretilecek mal
ve hizmetleri belirlemek, belirlenen bu mal ve hizmetlerin iiretiminden en son tiiketici
veya kullanicinin eline gecmesini saglayacak tiim hizmet ve tekniklerin tiiketicileri

tatmin ederek kar saglamak amaciyla kullanilmasidir (Akytiz, 2006).

Literatiiriin de bize gosterdigi lizere pazarlama; pazarda hangi iiriiniiniin veya
hizmetin talep gordiigiinii veya gorebileceginin arastirilmasi ile baslar, bu talebi
karsilamak icin iiretimin gerceklestirilip gerceklestirilmemesi karar1 alinir, gerekli
tasarim ve iiretim faaliyetlerinden sonrasi potansiyel miisterilerle iletisime gecilmesi,
iriiniin satis1 gergceklestikten sonra bile miisteriyle iliskilerinin yonetilmesiyle devam

eden uzun bir siire¢ olarak tanimlanabilir.

Pazarlamanin en yaygin kullanilan taniminda pazarlama icin birey ve orgiitlerin
amaclarina uyacak bicimde doniisiimiiniin saglanmasi, {iriin ve hizmetlerin
olusturulmasi, iicretinin belirlenmesi, dagitimi ve satis planlanama ve uygulamalari

siireci olarak Ozetlenmektedir.

3. Pazarlama ve Satis Kavramlar1 Arasindaki Farklar

Pazarlama ve satis siirekli karistirila gelen kavramlardir. Bu durum, iki kavramin
birbirleriyle i¢ ige girmis adimlar1 ve birbirinin sac ayaklari olmasindan dolayi
kaynaklanmaktadir. Satig olmadan pazarlamanin bir anlami bulunmamaktadir,

pazarlama olmadan da satisin gerceklesmesi miimkiin olmamaktadir.



Satisin efektif olmasi i¢in isletmeler, pazarlamanin gerekliliklerini saglamak
durumundadirlar. Dogru pazarlama yontemleri uygulanmadan satigin gerceklesmesi
ve devamlilik saglamasi diisiiniilemez. Bu hususta pazarlama, satisin ana diregi
oldugunu soyleyebiliriz. Pazarlamanin var olus amacinin satis ve satin alma

faaliyetlerinin inceleme oldugu ifade edilebilir (Varnali, 2013).

Satis faaliyeti, isletmenin pazarlama faaliyetleri i¢inde, isletmeye para akimi
saglayan tek faaliyet olarak tanimlanmaktadir. Ayn1 zamanda satici ile alici arasinda
gerceklesen bir ikna siireci olarak da degerlendirilebilir. Diger bir deyisle satis; bir
iriin/hizmet veya faydanin en uygun yerde en uygun zamanda, en uygun kisiye, en
uygun yontemle ve uygun bir bedelle ulastirilmasidir. Giiniimiizde ise satis kavrami
icerisine miisterilerle yakin iliskiler kurmak ve yaraticilik kavramlari da dahil
olmustur. Bu kavramlarin dahil olmasi satis ile pazarlamayi etkilesimde bulunmaya
itmigtir.

Satig, esasen pazarlama ana kiimesinin altinda olmasina karsin, Oncesi ve
sonrasiyla bir biitiin olarak ele alinmasi1 gereken bir siirectir. Miisteri talebinin bir
olusturulma siireci vardir. Bu siire¢ satis Oncesi faaliyetlerdir. Ancak satig Oncesi
faaliyetler talebin devamlilig1 icin yeterli degildir, satis sonrasindaki faaliyetler de
onem tasimaktadir. Satis, Oncesinde ve sonrasinda yapilan faaliyetlerle beraber uzun

ve taraflarin birbirleriyle diyalog halinde oldugu bir siirectir.

Satis ile pazarlama arasindaki en temel fark odak noktasidir. Satista odak noktasi
iiriin iken pazarlamada odak noktas1 miisterinin ihtiyacidir. Bu sebepten satis i¢in once
iriin veya hizmet hazir olmadir, siire¢ kisa donemli ve saticinin ihtiyaglarina gore
diizenlenmistir. Ote yandan pazarlamada 6nce miisteri ihtiyaci belirlenir, sonrasinda
irin veya hizmet ortaya konur. Satis kar amaci giiden ve uzun siireli bir siirece sahip

bir olgudur (Selden, 1998).

Pazarlama ve satig arasindaki farklar Cizelge 1°de gosterildigi gibidir.



Cizelge 1 Satis ve Pazarlama Arasindaki Farkliliklar

Satis Pazarlama

Odak noktasi iiriindiir. Odak noktas1 miisteri ihtiyacidir.
Once iiriin veya hizmet iiretilir, satis Once miisterinin ihtiyaci belirlenir, bu
faaliyetleri tiretimden sonra belirlenir. ihtiyaclar giderilmek i¢in iiriin veya

hizmet olusturulur.

Satis amach bir yontemdir. Kar amach bir yontemdir.
Kisa donemli planlama yapilir. Uzun donemli planlama yapilir.
Saticinin ihtiyaci esastir. Miisterinin ihtiyac1 esastir.

(Kaynak: Selden, 1998)

B. Isletmelerde is Modelleri

Giinlimiizde temel olarak 3 is modeli bulunmakla beraber bu modellerin
birbirleriyle olan etkilesimleri sayesinde alt kirimlarla farkli modeller ortaya

konabilmektedir.

Bu 3 temel is modeli isletmeden isletmeye, isletmeden tiiketiciye ve tiiketiciden
isletmeye is modelleri olarak siralanmaktadir. Bu tez kapsaminda orgiit ve isletmelerde
daha fazla kullanilan isletmeden isletmeye ve isletmeden tiiketiciye is modelleri

tizerinden durulacaktir.

1. Isletmeden isletmeye Is Modeli

Cambridge Dictionary’ye gore B2B is modeli, isletmeden-isletmeye kelimesinin
kisaltmasi olarak, isletmelerin genel halkla olandan ziyade, farkli isletmelerle yaptigi

anlagma ve ticaretin tanimi veya dahlidir (Cambridge, 2019a).

Isletmeden isletmeye satis yapan firmalar, diger isletmelerin var olmasi, hizmet

etmesi ve biiylimesi i¢in gerekli destegi sunan isletmelerdir. B2B modeliyle ¢alisan
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isletmeler, diger isletmelerin ihtiya¢ duyduklari ham madde, ara, ana mamul ve
hizmeti sunan isletmelerdir. Bagka bir deyisle B2B is modeli, isletmelerin ihtiyac
duydugu iiriin ve hizmetlere erisiminin saglanmasi ic¢in kurulan bir sistemdir. Bu
yoniiyle B2B firmalarin tedarik pazari islevini goriir. Isletmeler aras iliskiler yatay
iliskiler olabilecegi gibi dikey iligkileri de kapsayabilir. Bunlar firma, bayi, dagitic1 ve

tedarikci olarak sayilabilir.

B2B sirketlerin pazar tahmin edilebilirligi, miisteri sadakati, kiiciik miisteri

havuzu gibi avantajlar vardir (Kayalar, 2013).

fletisim baglaminda, isletmeden isletmeye, farkl sirketlerden calisanlarin sosyal
medya gibi birbirleriyle baglant1 kurabilecekleri yontemleri ifade eder. Iki veya daha
fazla sirketin ¢aligsanlar1 arasindaki bu tiir iletisime B2B iletisimi denmektedir. B2B is

modeli i¢in temel ¢cikarimlar asagidaki gibi siralanabilir (Iyzico, 2020):

« Isletmeden isletmeye (B2B) is modeli, toptanci ve perakendeci gibi bir isletme

ile digeri arasinda gergeklestirilen bir islem veya istir

* B2B islemleri, bir sirketin iiretim siirecinde kullanmak iizere digerinden

hammadde satin alacag tedarik zincirinde gerceklesir.

* B2B islemleri ayn1 zamanda endiistriyel iiriin sektoriiniin yani sira hizmet

sektoril i¢in de olagandir.

B2B alaninda faaliyet gosteren sirketler, temel olarak birbirlerinin sundugu
hizmetleri iyilestirme prensibi ile calisir. B2B is modelinin ortaya c¢iktig1 baslica

durumlar sunlardir (Iyzico, 2020):

Hammadde ticareti: Burada bahsedilen tiir ticarette bir isletme, iiretim siirecinde
ihtiya¢ duydugu {iriinleri baska bir isletmeden tedarik eder. Celik kap1 iiretimi yapan
bir bir fabrikanin yurt i¢i veya yurtdisindaki bir isletmeden celik vb. hammadde iiriin

tedarik etmesi buna 6rnek olarak gosterilebilir.

Operasyonel sebeplerle kurulan is birlikleri: Bir isletme, kendi yetkinliginin
yetersiz kaldig1 bir noktada bagka bir isletmeden destek alabilir. Startup olarak tabir
edilen, belirli bir sorunun ¢oziimiine odaklanmis ve kiiciik sayilabilecek isletmelerin
mali ve muhasebe tiiriinden islemlerinin yiiriitiilmesi icin miisavirlik firmalarindan

destek almasi bu tiir bir is birligine 6rnek gosterilebilir.



Toptanci-perakendeci is modeli: Bir isletme, iiriinlerini toptan olarak perakende
satis yapan bir isletmeye satabilir. Bu is modeline 6rnek olarak market zincirlerinin

bircok farkli iiriin kolunda tedarikg¢ilerle kurdugu is birlikleri gosterebiliriz.

Giinlik hayatta da gozlemlenebilecegi iizere aslinda tiim isletmeler,
faaliyetlerini devam ettirmek amaciyla B2B is modelini uygulamak zorundadir. Bu
noktada incelenebilecek en uygun 6rneklerden biri, bir otomobilin iiretim siirecidir.
Bir otomobil, lastiklerinden elektronik aksamina kadar binlerce farkli parcanin bir
araya gelmesiyle olugsmaktadir. Tiim bu parcalar bir¢ok farkli tedarikciden satin alan
diretici, liriine son halini verdikten sonra tiiketicilere sunmaktadir. Bu noktada ana
ireticinin tedarikg¢ilerle kurdugu is modeli, B2B is modelinin en net 6rneklerinden
biridir. Bu durumda son tiiketici bir bayi veya saticidan bir otomobil aldigindan aslinda

binlerce parca iiriiniinii satin almig olur (Iyzico, 2020).

2. Isletmeden Tiiketiciye Is Modeli

B2C, Cambridge Dictionary’ye gore isletmeden-miisteriye kelimesinin
kisaltmas1 olarak B2B’nin aksine direkt olarak miisterinin kendi kullanimi i¢in mal ve

hizmet satiminin tanimi veya dahlidir (Cambridge, 2019b).

B2C, isletmelerin bilgisayar aglarin1 kullanarak tiiketicilere iiriinlerinin
pazarlama, satis ve dagitim faaliyetlerini gerceklestirdikleri e-ticaret uygulama alanina

verilen addir (Civelek, 2017).

B2C markalarin ve e-ticaret sistemi ile hizmet veren isletmelerin miisterilerine
yaptiklar satis islemlerini kapsamaktadir. Bu satis isleminin amaci mevcut olan veya

miisteri potansiyeli olusturan hedef kitleye daha kolay iiriin ve hizmet ulastirmasidir.

Isletmeden tiiketiciye (B2C), en popiiler ve en cok bilinen satis modelleri
arasindadir. B2C fikri ilk olarak 1979'da tiiketicilere ulagsmak icin televizyonu birincil

ara¢ olarak kullanan Michael Aldrich tarafindan kullanilmistir (Wikipedia, 2021).

Literatiirde gozlemlendigi iizere, B2C geleneksel olarak aligveris merkezi
aligverisine, restoranlarda yemek yemeye, izleme basina ddemeli filmlere ve bilgi
reklamlarina atifta bulunuyordu. Bununla birlikte, internetin yiikselisi, e-ticaret veya
internet iizerinden mal ve hizmet satis1 seklinde tamamen yeni bir B2C is kanali

yarattig1 soylenebilir.



3. Isletmeden Isletmeye ve isletmeden Tiiketiciye is Modelleri Arasidaki
Farklar

Bireysel miisterilerle calisilan B2C is modelinden farkli olarak B2B is
modelinde miisteri portfoyli daha belirgin bir ¢erceveye sahiptir. B2B is modelinde
miisteriler sinirhi sayidadir. Bu sebepten dolay1 miisteriler bir iiriinii veya hizmeti tekrar
satin alma ihtiyact duyarlar. Uriin veya hizmetin fiyat, 6deme ve teslimat kosullari
pazarhi@a aciktir. Bu esneklik miisteri tarafindan bir fayda olmakla beraber, satisci

tarafindan asilmasi gereken bir engel teskil edebilir.

Bireysel satista satin alma sebebi kisisel ihtiyaclarken, endiistriyel satista bir is
ihtiyact s6z konusudur. Endiistriyel satislarda genis alimlar siklikla gozlenirken,
bireysel miisterilere yapilan satislarda nadiren genis satin alimlar goriiliir. Onemli
farklardan bir digeri ise endiistriyel miisteriler siklikla fiyat anlagmalar1 yaparken

bireysel miisteriler nadiren fiyat anlasmalar1 yapmaktadirlar (Can, 2010).

B2C satislarina dayanan herhangi bir isletme, geri donmelerini saglamak icin
miisterileriyle iyi iliskiler siirdiirmelidir. Pazarlama kampanyalar1 bir iiriin veya
hizmetin degerini gostermeye yonelik olan isletmeden isletmeye (B2B) farkli olarak,
B2C'ye giivenen sirketler, miisterilerindeki pazarlamalarima duygusal bir yanit

vermelidir.

Sirketlerin hedef pazarlarim1 secerken cevaplamalar1 gereken ilk ve aym
zamanda en temel soru, nihai tiiketicilerle mi yoksa diger isletmelerle mi iletisim
kuracaklaridir; sonug olarak, iki ana tip piyasa ortaya cikar. Isletmeler aras1 (B2B),
mallarin1 veya hizmetlerini yalnizca diger isletmelere pazarlayan sirketler icin
gecerlidir (6rnegin, bir iiretici bir toptanci ile is yapar veya bir perakendeci ile bir
toptanci) tiiketicilere degil; Isletmeden tiiketiciye (B2C) ise mal veya hizmetlerini
tiikketicilere pazarlayan isletmeler icin gecerlidir. Isletmeden tiiketiciye (B2C) saticilar
icin pazar biyiikliigii genellikle cografi bolge ve / veya sehir, ilge veya iilkedeki insan
sayisi ile sinirlidir. Ornegin, bir sirket giines gozliigii satiyorsa, pazari iilkenin veya
yakin pazarlardaki iilkelerin niifusudur; ancak, bir yoga stiidyosu isletiyorsa, biiyiik
olasilikla stiidyo konumuna siiriis mesafesinde bir hedef pazari olacaktir. Ote yandan,
isletmeden isletmeye (B2B) sektorii, B2C'de oldugu gibi dogrudan tiiketicilere degil,
oncelikle isletmelere iiriin ve hizmet satan sirketleri ifade eder. Bunlara ek olarak, B2B
sektoriindeki satiglar tipik olarak daha yiiksek siparis degerlerine, daha uzun satis

dongiilerine sahiptir ve genellikle B2C satislarindan daha karmasiktir. Bir B2B
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sektoriinde bir iletisim stratejisi gelistirirken pazar biiyiikliigii de onemli bir faktordiir.
Tartisildigr gibi, B2C satis potansiyeli normalde niifus veya cografi alan veya her
ikisinin kombinasyonu ile sinirhidir, ancak B2B satis stratejisi durumunda, pazar
biiyilikliigli bolgedeki uzman iireticilerin sayisiyla sinirli olabilir. Bu, 6rnegin bir sirket
otobiis lastigi isinde ise, sehirdeki otobiis sayisi ile gosterilebilir (Reklaitis & Pileliene,

2019).

B2C ve B2B sektorlerinde pazarlama iletisimi farkliliklarini etkileyen bir diger
onemli husus da bir karar vericidir. Tiiketici perspektifinden bakildiginda, B2C'de her
zaman bir iirlinii satin almaya karar veren belirli bir kisi vardir. B2B satiglar
diistintildiigiinde ¢ogu durumda birden fazla kisinin karar verecegi; bu nedenle B2B'de
karar vericilerin ve karar verme siirecini tanimak ¢ok 6nemlidir (Reklaitis & Pileliene,

2019).

Isletmeden isletmeye is modelinde daha kiiciik bir pazar biiyiikliigiine ancak
daha yiiksek satis hacimlerine sahip, miisterilerinin mantiksal yaklasimlar sergiledigi
ve satinalma siireci uzun ve riski yliksek iken, isletmeden tiiketiciye is modelinde daha
biiyiik bir pazar fakat daha diisiik satis hacimleri, duygusal miisteri davranislari, hizl
ve satig¢l tarafindan nispeten daha az riske sahip satinalma siirecleri bulunmaktadir

(Saha vd., 2014).

Isletmeden tiiketiciye ve isletmeden isletmeye pazarlar arasindaki farkliliklar

Cizelge 2’de gosterilmistir.
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Cizelge 2 B2C ve B2B Pazarlar Arasindaki Farkliliklar

Isletmeden Tiiketiciye

Isletmeden Isletmeye

Hedef

Pazar biiytikliigi

Satis hacmi

Karar verme

Risk

Satinalma islemi

Vade

Odeme yontemi

Miisteri karar1

Talep

Kitle iletisim kullanimi

Son kullanici

Biiyiik

Diisiik

Birey tarafindan

Diisiik

Kisa

Genellikle pesin

Nakit veya kredi kart1

Duygusal

Istege bagh

Gerekli

Isletme

Kiiciik

Yiiksek

Komite tarafindan

Yiiksek

Uzun

Pesin 6deme gerekli degil

Farkli 6deme yontemleri

Mantiksal

Ihtiyaca bagh

Kacinilabilir

(Kaynak: Saha vd., 2014)
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C. isletmeden Isletmeye Satista Kilit Miisteri Yoneticisi

Satis faaliyetlerinin gerceklestiren kisiler; satis temsilcisi, satis elemani, satig
danismani veya satis sorumlusu olarak isimlendirilebilmektedir. Bununla birlikte bu
kavramlardan en yaygin kullanilam satis temsilcisidir. Satis temsilcisi, miisteri ile
dogrudan muhatap olan, yakindan iliski kuran, tiriin tamitimini gerceklestiren, miisteri
itirazlarina ve problemlerine ¢6ziim bulan ve satis sonrasi miisteri ile iletisimini devam

ettiren miidiir haricindeki satis personeli olarak tanimlanabilir (Abratt vd., 1999).

Yukarida yapilan tanimlara gore satis1 gerceklestiren biitiin personel icin satis
temsilcisi denebilir. Ancak isletmeden isletmeye is modelinde miisteri portfoyii,
perakende satis modeline gore daha dar oldugu icin, portfdoye uygun bir miisteri
yonetimi uygulanmasi esastir. Bu dogrultuda isletmeden isletme modelindeki en
onemli deger yaratim yontemini kilit miisteri yoOnetimi olarak siniflandirmak

mimkundiir.

Kilit miisteri yonetimi, isletmelerin en degerli miisterilerini hedefleyen, 6zel

sirecler uygulayarak deger yaratan 6nemli bir yaklasimdir (Wengler vd., 2006).

Kilit miisteri yoOneticisi ise bu islemleri uygulamakla miikellef satig
sorumlusudur. Kilit miister1 yoneticisi, miisteri portfoyiiniin en kiymetli pargalarinin

satig Oncesi ve satig sonrasindaki ihtiyag ve taleplerini cevaplamakla gorevlidir.

Kilit miisteri yoneticileri, bankalar gibi miisteri portfoyiinde gercek hem de tiizel
kisi olan, miisterinin devamli {iriin (doviz, fon vb.) veya hizmet (para transferi, kasa
kiralama vb.) satin aldig1 isletmelerde bulunabilir. Ancak ¢alismada bahsi gecen kilit
miisteri yoneticileri isletmeden isletmeye (B2B) is modeliyle faaliyet gosteren

isletmelerdeki kilit miisteri yoneticilerini ifade etmektedir.

Isletmeden isletmeye satis gerceklestirilen modellerde deger yaratma adina daha
cok kisisel satig faaliyetleri gozlenmektedir. Kisisel satis, satis elemanin miisteri adina
satin almay1 gerceklestirecek personelle siirekli iletisim halinde bulunmasin
gerektirir. Bu sebepten dolayi kilit miisteri yoneticileri miisterilerin satin almalarinda
karar verici roliinde olan kisilerle satis devamliligini saglamak icin, kisisel satig
faaliyetlerini uygular. Kilit miisteri yOneticisinin en etkili enstriimani olarak

tanimlanabilir.
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Kisisel satis, satis1 kapatmak maksadiyla miisteriyle karsilikli gériisme yapmak
ve ikna kabiliyetini kullanabilmektir. Taraflar arasinda faydali iliskiler kurmak,
gelistirmek, devamliligini saglamak i¢in gerekli kisiler arasi, yiiz yiize iletisim seklidir

(Nickels, 1982).

Farkli bir tanim olarak kisisel satig; kimligi belirlenebilir bir kurulusun
pazarlama sunusunun, kisiler tarafindan dogrudan dogruya siiriilmesine yarayan, ikna
edici iletisim ve tutundurma faaliyetidir (Eroglu vd., 2008). Kisisel satis, satis yapmak
icin bir veya daha fazla potansiyel miisteri ile iletisime ge¢mek ve onlara iiriinii

tanitmaktir (Mucuk, 2016).

Kisisel satis, diger tutundurma metotlarindan en belirgin ve 6nemli farki, kisisel
satisin kisisel iletisimden, reklamin ise kisisel olmayan, kitlesel iletisimden olusuyor
olmasidir. Bu sebeple kisisel satis uygulamada cok daha fazla esneklige sahiptir:
satig¢1 iiriin veya hizmet takdimini, tiiketicinin istek ve ihtiyaglart ile tutum ve
davraniglarina gore ayarlayabilir. Tiiketicinin tepkisini goriip satis yerinde ve aninda
en uygun yaklagima yonelir; kendi davranis bi¢imini en etkili ve ikna edici yonde

ayarlar.

Kisisel satis, isletme tutundurma faaliyetleri icerisinde yer alan ve isletmeye para
akisint saglayan son derece Onemli bir pazarlama faaliyetidir. Diger tutundurma
faaliyetleri ile kiyaslandiginda, kisisel satis siirecinde iletisime gecilen miisteri basina
maliyetin yiiksek olmasi ile birlikte, kisisel satisin miisterinin {iriinii satin alma
kararina etki orami yiiksektir. Ayrica, kisisel satis siirecinde diger tutundurma
unsurlarina kiyasla, liriiniin gorsel yonii ve bilgi akisi daha fazladir. Kisisel satist diger
tutundurma faaliyetlerinden ayiran bir diger ozellik, siirecte satis temsilcisinin
miisterilerin beklentilerine gore daha fazla durumsal diizenleme yapabilmesi ve
boylelikle miisterinin dikkatini iiriine daha fazla yonlendirebilmesidir (Islamoglu &

Altunisik, 2018).
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III. ETIiK VE iS ETiGI

A. Etik Kavramm

Etik kelime kokeni olarak Latincede karakter anlamini iceren ethos
kelimesinden tiiretilmistir (Menekse, 2007). TDK’ya gore etik; tore bilimi, g¢esitli
meslek kollar1 arasinda taraflarin uymasi veya kagcinmasi gereken davraniglarin biitiinii

olarak tanimlanmustir (Giincel Tiirkge Sozliik; 2020c¢).

Ethos kelimesinden tiireyen etik iki manada kullanilir; birincisi tore, karakter,
ikinci anlam ise eylemde bulunan kisilerin kurallar1 ve degerleri sorgulayarak ve
kavramlar {izerinde diisiinerek daha iyiye ulagsmayr aligkanlik haline getirme

durumudur (Gok, 2019).

Felsefenin bir disiplini olarak etik, ahlaki eylemlerin bilimi olarak ortaya
cikmaktadir. Ahlaki sorunlar, ¢eliskiler, diisiinceler olmadan etik de olmaz. Etik iyi
olana degil, bir seyin iyi oldugu hiikmiine nasil varildigini sdyler. Etik ahlak iiretmez,
ahlak {izerine konusur. Ahlak ise baglayic1 oldugu kabul edilerek belirlenmis olan
norm ve degerler soyutlamasidir ve buyruklar ya da yasaklar seklinde topluluga

uyarida ve ¢agrida bulunur (Pieper, 2012).

Etik kavramina farkli bir bakis agis1 da insanlarin sergiledigi davranislar: 6zel
olarak inceleyerek davraniglarin nedenlerini, insanin yaptiklarinin bagimh ya da

bagimsiz olduklarini inceleyecek disiplin olarak tanimlar (Mengiisoglu, 2021).

1. Etik Kuramlar

Etik kuramlarin birbirine benzedigi kabul edilmekle birlikte, etik davranislar
degerlendirme sekillerine gore farkli davranis ve ilke kurallarina sahiptir. Bu konuda
olusturulan farlarin temel amaci ahlaki ilkelere dayali degerlendirmelere yardimci

olmasidir. Etik kuramlar teolojik ve deontolojik olarak ikiye ayrilir (Gok, 2019).
a) Teolojik etik

Teoloji, kelime kokeni olarak Yunancadaki telos sozciigiinden tiiremistir. Telos,

sonu¢ veya ama¢ anlamina gelmektedir. (Gok, 2019).

15



Iyilik kavrami, teolojinin remel noktasidir. Diiriistlik ve yiikiimliiliik
kavramlari, iyilik kavrami dogrultusunda aciklanir. Kisilerin sorumluluk ve gorevleri,
iyiligin kotiiliige kargi iistiin olacagi miicadelenin ve davranislarin sergilenmesi olarak
goriiliir. Fakat iyi ve kotiinlin birbirinden ayrimini ortaya koymak kolay degildir.
Bununla birlikte, bu teorilerde iyiligin, genel olarak insanin kendisini iyi hissetmesi ile

iliskisi oldugu one siiriilmektedir (Tinaz, 2013).

Etik konusunda teolojik yaklasim, bireylerin tutumlarinin ve kararlarinin
olusturdugu neticelerle alakalidir. Diger bir deyisle, iyi ve kotii olanla ilgilenmektedir.
Teolojik etik sistemlerde etkili olan hususlar karar ve tutumlarin olusturdugu
neticelerdir. Teolojik sistemlerin en popiiler olam1 faydaciliktir. Faydacilik
yaklasimina gore bir hareketin etik olup olmamasini bireylerin aldig1 kararlarin
toplumun daha biiyiik bir kismini, geri kalandan daha olumlu yonde etkilemesi belirler

(Karakas, 2008).
b) Deontolojik etik

Deontolojik kelimesinin kokeni, “gorev, zorunluluk, yapilmasi gereken isler’’
anlamina gelen Yunanca deon sozliigiine dayanmaktadir. Teolojik kuramin aksine
deontolojik kuramlar, eylemlerin veya davranislarin sonuglarin1 ele almamakta, etik
acidan eylemin veya davranisin kendisini degerlenmektedir. Bu kuramda, bir eylemin
ya da kuralin dogruluguna, bireyin kendisi ya da diger bireyler i¢in faydali olabilecek
sonu¢ ve sonuglarina bakilmaksizin, bu eylemin ya da bu kuralin dogasina bakarak
karar verilir. Bir davranisin dogru olarak nitelendirilebilmesi i¢in, ahlaki olmasi
gerekmektedir. Ornegin; riisvet, doguracagi sonuclar dikkate alinmaksizin, yanls olan
bir davranis olarak degerlendirilmektedir (Tinaz, 2013). Bu yaklasim sosyal s6zlesme

yaklasimi olarak da bilinir (Gini, 2005).

Teolojik kuramin karsisinda duran deontolojik etik, davraniglarinin
sonuclarindan ziyade, o davranisin yapilma niyetleri ve bireylerin haklarini temel alir.
Bir eylemi dogru kilan unsurlarin, onun sonuglarinin iyi ya da kotii olmasina ek olarak
baska etmenlerin degerlendirilmesi gerekliligi iizerinde durulmasi gerektigini
vurgulamaktadir. Dogru davranis evrensel olarak herkes tarafindan ahlaki bir 6dev
sayilir. Topluma yonelik egilimden ziyade bireye yonelim egilim 6nemlidir. (Ozgener,

2020).
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2. Etik Tiirleri

Etik insanlara yanlislari, dogrulari savunmaya ve diizenlemeye calisan bir
disiplindir. Etik kavramlar1 giiniimiizde. Betimleyici, normatif ve meta etik olarak {i¢

gruba ayrilmaktadir. S6z konusu etik tiirleri alt basliklarla ele alinmistir.
a) Betimleyici etik

Betimleyici etik kavrami, bireylerin toplumlarin ve toplumdaki kiiltiirlerin
ahlakinin incelenip tanimlanmasini ifade eden bir kavramdir. Toplumdaki farkli kural
ve sistemleri, bireylerin inan¢ sistemlerini ve degerlerini benzer ve farkli yonlerini

ortaya ¢cikarmaya calismaktadir (Menekse, 2007).

Betimleyici etik anlayisini kural koymak yerine, bireylerin davranislarini
inceleyerek bu davranislarin sonuglarini tasvir etmektedir (Cevizci, 2008). Betimleyici
etik, bireyleri nesnel olarak degerlendiren ve ahlaki olarak duygularin1 harekete
gecirmek i¢in etkili bir aractir. Buradan hareketle, elestirilmeden, tarafsiz gozlemlenen
insan eylemleri insanlarin kendilerini degerlendirerek dogru yolu bulmasinda yardimci

olmaktadir (Pieper, 2012).

Betimleyici etigin ahlak ve ahlaki davranis c¢ercevesinde ilgilendigi alan,
gerceklesen veya gerceklesmesi gereken durumlardir. Betimleyici etigin
anlamlandirmaya calistig1 konu bir norm olusturmak veya kural koymaktan ziyade,
bireylerin eylemlerinin neticesinde olugsan durumlardir. Ahlaki inanclarin toplum ve

ruh bilimini ilgilendiren olgularin agiklanmasidir. (Cevizci, 2008).
b) Normatif etik

Kuralci olarak da bilinen bu etik terime gore, bireylerin neyi yapip yapmamasi
gerekliligi veya nelere inanmasi gerektigi gibi bazi ahlaksal sorunlarina cevap
aramaktadir. Yanlis veya dogru insan davraniglarini incelemektedir (Menekse, 2007).
Normatif etik, bireylere yasamlarin1 nasil siirdiirmeleri gerekliligi ile alakali bilgi
veren, bireylerin ahlaki davranislarini i¢in kural ve diizenleyici ilkeler getiren bir etik

tiiriidiir (Sakin, 2007).

Kuralc1 etik, ne sorusundan daha cok nasil sorusunun cevabini aramaktadir.
Insanin hayatinin, davramslariin ve hatta bizzat kendisinin nasil olmas1 gerektigini
arastirir. Bu sorulara aradigi yanitlar vasitasiyla iyi ile kotiiyli, dogru ile yanlis1 ayirt

etme ve insanlarin neyi yapip neyi yapmamasi gerektigini belirleyen, insanlarin hangi
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nihai amaglarin pesinden kosmasi ve hayatlariin nasil idame ettirmelerinin

gerektigiyle alakali bilgi vermektedir. (Cevizci, 2008).
c¢) Meta etik

Etik tiirlerinden biri olan meta etik kavrami 20. yiizyilin basindan bu yana
Anglosakson dillerinde meta etik diye adlandirilan etik akimi ifade etmek yerine, daha
genis kapsamli bir kavrayisla dogrudan etigin konusuyla ilgili olmayan ve bizzat etik
diisiinmenin yapisinin ne oldugunu incelemektedir. Etigin konusunu nasil dile
getirdigini arastiran her tiir inceleme ve diisiince anlasildiginda, meta etik de etigin
konusunu nasil dile getirdigini arastiran her tiir inceleme ve diisiince anlasildiginda,

meta etik de etigin bilim kurami olarak goriilebilir (Pieper, 2012).

Meta etik, normatif etigin ortaya koydugu ahlaki yargilarin icerikleri ve birbiri
ile iligkilerini incelemektedir. Meta etigin amaci normatif etigin ortaya koymus oldugu
ahlaki yargilar1 tartismak, ahlaki kavramlarin dil ve ahlak iliskisi icinde

coziimlemektir. (Cevizci, 2008).

B. Is Etigi

Is etigi, genel etik konulariyla biiyiik benzerlik gosterir. Is etigi, birey ve toplum
tarafindan kabul edilen etik unsurlarin iste uygulanmasidir. 21. Yiizyilda is etigi
yoneticilere ahlaki bir yaklasimla yaratict diisiinmeleri konusunda yardimci
olmaktadir. Is etigi, calisma hayatindaki davramslarmn, kurallarin, uygulamalarin
ahlaki standartlar ve sorumluluklar bakimdan incelenip degerlendirildigine bir siirectir

(Tinaz, 2013).

Is yasamindaki her kesimi etkileyen ve karar almalarinda yardimci olan
standartlar, normlar ve ilkeler bulunmaktadir. Etik normlar, izin verilen veya zorunlu
olan ya da yasak olarak nitelendirilen davranig bicimlerini icinde barindiran
standartlardir. Bu normlar bireyler tarafindan uyulmasi gereken kurallar olarak
nitelendirilir. Ornegin; yalan sdylemenin toplumlarda yasak olmasi gibi. Etik ilkeler
genel ya da bireysel davranislarin degerlendirilmesi i¢in kullanilan standartlardir. Bu
ilkeler; insan haklari, hakkaniyet ve faydacilik ilkeleri ile ilgili standartlari

kapsamaktadir (Tinaz, 2013).

18



Toplumsal modernlesme ve demokratiklesmeyle beraber hukuk ve hukuk
felsefesi, ahlak felsefesinin Oniine gectigi donem is etigi kavraminin olusmasin

saglamistir. (Hegel, 2014).

Is diinyasindaki etik prensipler ve standartlarin biitiinii sayesinde yonlendirilen
ve rehberlik edilen davramislar, is etigini olusturur. Is etigi ile alakali biitiin tanimlar,
belirli bir durumdaki dogru ile yanlis1 belirleyen kurallari, standartlart ve ilkeleri
kapsamaktadir. Bir durumun veya hareketin etik kapsaminca dogrulugu sadece
bireylerin kisisel degerleri ve etik anlayis1 tarafindan degil, ayn1 zamanda kitlesel
iletisim menfaat grup ve orgiitlerini de kapsayan toplum tarafindan belirlenmektedir.
Toplumun, orgiitlerin etkinliklerinin kabul edisini bu yargilar etkilemektedir. Meslek
etigi insanlarin calistiklar1 mesleklerin sahip oldugu davranig kurallar1 olarak
tanimlanabilmektedir. Uyulmas1 gerekilen davranis kurallarinin, bulunulan cografi
bolgeye veya calisilan orgiite gore degismemesi, global olarak diinyanin her yerinde

ayni gecerlige sahip olmasi, meslek etiginin en onemli 6zelligidir (Aydin, 2021).

Is etigi kavram yirminci yiizyilin son ¢eyregiyle beraber daha sik kullanilmaya
baslanmis ve is etigi bilin¢ artmis, boylece ayr1 bir calisma konusu olmustur. Is etigi
siireci; bir Orgiitiin, i gorenler, miisteriler, tedarik¢iler, hissedarlar ve diger kurumlarla
olan iligkilerini icermektedir. Bununla beraber is hayatindaki yasalari ve toplumsal
sorumluluk ilkelerini kapsamaktadir. Sonug olarak is etigi kavrami, s6z konusu tiim

iliskileri denetleyen ve diizenleyen bir isleve sahiptir.
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IV. ORGUT VE iSLETMELERDE iS PERFORMANSI

A. Is Performansi

Is performansiyla alakali literatiirde oldukga fazla tanimlama bulunmaktadir.

Is performansi igin bir isin nicelik, nitelik, maliyet uygunlugu ve zaman goz
oniinde bulundurularak yapilmasi olarak ifade edilebilir (Smith & Goddard, 2002). s
performani i¢in isin veya eylemin yapilmasi, yerine getirmesi olarak bir tanimlama
yapmak miimkiindiir (Dogan, 2020). Is performansi ile alakali en 6zet tanimlama ise

“belirli bir isin yerine getirilmesi ve tamimlamasi1” olarak yapilmistir (Chiu, 2004).

Is performansiyla alakali yapilan tanimlamalarda genellikle gorevin basariyla
sonuglandirilmasi iizerinde durulmaktadir. Fakat, is gorenin performansini sadece isi
veya goreviyle alakali olarak, baska parametreleri dikkate almadan ele almak her
zaman dogru bir yaklasim olmayabilir. Is gorenlerin beraber calistiklar bireylerle olan
iletisimi ve davranis1 da is performansini etkilemektedir. Is performansini dogru bir
sekilde tanimlamak i¢in dogrudan veya dolayl isle alakali biitiin etkinlikler ve
eylemleri de goz Oniinde bulundurmak gerekmektedir. Bu sayede sadece bireysel
olarak degil, orgiitsel olarak is performansi dogru bir sekilde tanimlanmis olur

(Hayatoglu, 2010).

Bir orgiitiin, biinyesindeki insan kaynaginin yonetiminde en onemli islevi is
gorenlerin performans degerlendirmesidir. Orgiitler, birer parcalari olan is
gorenlerinin performansi yiiksek oldugu zaman bir biitiin olarak yiiksek performans
sergilerler. Ancak is gorenlerin performanslarinin belirlenmesi i¢in degerlendirici ve
kriter secimi kolay bir uygulama degildir. Bu sorularin cevabinin aranmasi ayr1 bir
konudur. Bu zorluklar bir kenara kondugunda genel kani, is géren performansinin

belirlenmesi ve ilgili bireylere geribildirim yapilmasidir (Ertan, 2008).

15 performans1 yas, tecrilbbe, cinsiyet, bireyler arasindaki etkilesim,
degerlendirme siiresi ve formati, orgiit i¢cindeki kabul edilemeyecek davraniglar ile

orgiitsel siyasete bagh olarak degiskenlik gostermektedir (Witt vd., 2002). Egitim

21



diizeyi de dolayl veya direkt olarak is performansina etkisi oldugu gézlemlenmistir.

(Hayatoglu, 2010).

Gorev ve baglamsal performans, is performansinin iki temel boyutu olarak
tanimlanmaktadir. Gorev performansi direkt olarak is gorenin yapmasi gereken isi ne
Olciide basardigiyla ilgilidir. Baglamsal performans, is disindaki sosyal ortamin
gerektirdigi kurallara uyma, is goérenin goniilliiliik esasi ile 6rgiit amag ve hedeflerine
baglanma olarak ifade edilir. Is gérenin tecriibesinin, gorev performansinin yiiksek
olmasinda daha etkin oldugu ancak kisiligin baglamsal performans1 artirmada ise daha

etkin oldugu bulgular1 ortaya konmustur (Chiu, 2004).

Is performans: salt olarak gorevi basaris1 seviyesine indirgenmemeli, baglamsal
basarmin da 6lciilmesi dikkate alinmas1 gerekmektedir. Isiyle alakali teknik bilgileri
iyi bilen ve uygulamada bir sorun yagamayan bir is gorenin is performansin yiiksek
olmas1 beklenmektedir fakat bu is gorenin alt ve iistleriyle iliskisi, i¢ ve dis miisterine
kars1 olan saygisi, isini sevip sevmedigi, diiriistliigii, sorumluluk duygusu, problemlere
kars1 gosterdigi soguk kanlilik, anlayis ve hosgoriisii de is performansini belirleyici

ozellikler arasindadir (Tunger, 2013).

Giliniimiizde is gorenlerin performans degerlendirmelerinde, ©Onceki
uygulamalara nazaran gorev ve baglamsal performansin iki boyutlu olarak beraber
incelendigi goriilmektedir. Is gorenlerin gorevlerini basariyla tamamlamasi, orgiitlerin
amaclarina daha rahat bir sekilde erismesini saglamaktadir. Bu dogrultuda basarili
olarak degerlendirilen is gorenlerin, islerine karst tatmin duygusu da gelismesi
beklenmektedir. Yoneticiler ve ise alimda karar verici diger bireyler, is performansi
yiiksek bireylerle calismaya daha isteklidirler. Pozisyon diisiiriilmesi veya isten
cikartilma is performansi diistikliigiiniin en biiyiik sonuclari olarak kabul edilmektedir

(Ertan, 2008).

Yapilan ¢alismalarin ortaya koydugu bulgular dogrultusunda sadece is goren ile
birlikte orgiitiin de hedef ve amagclarina ulagmasi, is performansinin yiiksek olmasiyla
saglanmaktadir. Is gorenlerin yiiksek performans sergiledikleri 6rgiitler hem ekonomik
hem de sosyal hedeflerine erisirken, yiiksek performans gosteren is gorenler statiilerini
giiclendirmekte, yiiksek mevkilere gecis olanaklarindan yararlanmakta, prim gibi
maddi odiillerin yaninda takdir gibi manevi 6diillere kazanmaktadirlar. Totalde orgiit
performans1 bir¢ok farkli o©lgek kullanarak degerlendirir. (Hayatoglu, 2010).

Performansin ol¢iilmesinde kullanilan bu kriterler; satis miktarlardaki artis, pazarda
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sahip olunan pay, katma degeri olan bir iiriin ortaya koyma ve pazar payindaki biiylime

olarak ifade edilebilir (Wu & Cavusgil, 2006).

Orgiitlerin yonetiminin veya sahiplerinin hedef ve beklentilerinin karsilanmast,
orgiitiin performansinin siirdiiriilebilir oldugunu gostermez. Orgiit performanst tek bir
boyut altinda incelenemez, igverenin oldugu kadar miisteri ve is goren memnuniyeti

de goz oniinde bulundurulmali ve bunlari saglayacak adimlar atilmalidir (Agca, 2015).

Is performansi1 yalmz bir sonug degil, ayn1 zamanda sonucun ortaya cikmasi igin
gereken siirectir. Is performansi, is gorenlerin katki seviyeleri ve orgiitiin amaclarina
ulagsmasim1 saglayacak eylem ve davraniglardir. Performansla es anlamli olarak
kullanilan etkililik ise is goren performanslarinin toplaminin sonucudur (Campbell &

Furrer, 1995).

Isveren tarafindan is performansini etkileyen unsurlar, ise alimlarda ya da terfi
donemlerinde, is gorenlerin inang ve degerleri goz ardi edilerek sadece bireylerin
kisisel ozelliklerine ve zihinsel yeteneklerine bagl oldugu algilanmaktadir. Is goren,
ise baglarken bazi beklentiler i¢inde olmaktadirlar. Bu beklentilerinin karsilanmasi
sonucunda bireyin ig tatmini, moral ve istekliliginde de artis gbzlemlenecektir. Ayni
zamanda bu is goren harcadigl emegi ve sonucunda aldig ddiilleri kiyaslayacaktir. Bu
kiyaslama sonucunda tatmin olmasi halinde emeklerini artiracak, aksi takdirde daha

az emek sarf edecektir (Barutgugil, 2002).

Ancak giiclii bir moral ve motivasyon sayesinde is gorenin yiiksek performans
sergilemesi beklenebilir. Orgiit, is gorenin yiiksek performansini saglamasi adina iyi
ticret, yan haklar, kariyer firsatlari, kendini tamamlama imk&ni1 sunmasi
gerekmektedir. Ayn1 zamanda orgiit icindeki diger bireylerin de is gorene sosyal
acidan yakin bir ortam saglamali ve iletisimde samimiyeti esas almalari
gerekmektedir. Is gorenin yiiksek performans sergilemesi kariyer imkanlari olarak
firsatlar1 algilayabilmesi ile is goren tarafindan gerekli olan maas ve odiillerin

karsilanmasiyla alakalidir (Hayatoglu, 2010).

Is performansiin yalnizca is gorene bagh bir olgu oldugu ifade edilemez. Is
gorenin sahip oldugu o6zellikler, yetenekler, beceriler ve gostermis oldugu istekliligi
Orgiitiin yonetimi farkinda olmal1 ve gerekli ortami is gorene saglamalidir (Ersen,

1997).
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Miisterilerinin gereksinimlerinin siirekli bilincinde olan ve satig faaliyetlerini
gerceklestirecek strateji belirleyen firmalar basarili statiisiinde olacaktir. Basarili
performans isletme amaclarinin gerceklestirilmesi i¢in gereken biitiin emegin
degerlendirilmesi olarak tanimlanabilir. Orgiitler amaclarina isgorenlerin cabalariyla
ulagmakta, bu sebepten dolay1 orgiitiin verimini etkileyen en 6nemli faktor isgorenlerin
performanslar1 olmaktadir. Satis personelinin performansinda, isgorenlerin becerileri
ve orgiitsel bagliligyla beraber egitim diizeyleri etkili olmaktadir. Satis elemanlarinin
performanslarim1 artirmak icin diirtiici giiclerin engelleyici gii¢lere karsin {iistiinliik

kurulmasiyla saglanabilmektedir (Baydas & Yasar, 2018).

Satis elemani kiimesi altinda olan ve bu tez kapsaminda {iistiinde durulan kilit
satig yoOneticilerinin satis performanslarini etkileyen en 6énemli unsurlar etik iklim,

orgiitsel baglhlik ve is tatmini olarak dikkat cekmektedir.

B. is Performansim Etkileyen Faktorler

Orgiitlerin  giiniimiiz rekabet¢i ortamlarinda asmasi1 gereken en biiyiik
engellerden biri 6rgiitiin performansinin nasil artilacagidir. Orgiitler verimliligi artirict
tedbirler almak ve bunlarin uygulanmasimi takip etmeyi amag¢ edinmektedirler.
Uretilen iiriin veya hizmet tek basina verimlilik 6lciitii olamaz. Bu iiriin veya hizmetin
olusturulmasindan miisteriye iletilmesine kadar biitiin mevkilerdeki isgorenlerin
performansi giiniimiizden hayati 6nem arz etmektedir. Bu tezin kapsaminda miisteri
yoneticileri ve genel tanim olarak satis personelinin performansini etkileyen etik iklim,

orgiitsel bagllik ve is tatmini incelenecektir.

1. Etik iklim

Etik iklim, ahlaki davranis ve tutumlarla iligkili degerler, uygulamalar ve
siireclerdir. Etik iklimin olusmasinin saglanmasi, etik icerikli tipik Orgiitsel
uygulamalarin ve prosediirlerin egemen algis1 ve bireyler tarafindan etik kurallarin

genel algis1 sayesinde olmaktadir (Hayatoglu, 2010).

Etik iklim, bir organizasyonda hakim olan etik diisiincenin tanimlayici bir
gostergesi olarak gelistirilmistir. Orgiitiin etiklik kriterini belirlemek veya 6l¢mek icin

ortaya konmus bir kavram olarak kabul edilmemelidir.
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Etik iklimin isaret olarak bilgiye ulagsma seklini sdylemek dogru degildir. Diger
bireyler lizerinde farkli tesirleri olan Orgiitsel kararlarla beraber, gecmisten giiniimiize
degin gelen aligkanliklar ve yalmiz bireyleri baglayan kurallar etik iklimin digindadir

(Hayatoglu, 2010).

Etik baglaminda olumsuz kabul edilecek bir durum agiga cikartmayan gelenek
ve kurallar da etik iklimin disinda kalan olgulardir. Orgiit biinyesindeki bireylerin ve
topluluklarin mutluluguna tesir etmeyecek kararlar da etik iklimin igerisinde degildir.
Dolayisiyla etik iklim, 6rnegin, riisvetin verilmesi konusundaki kararla ilgilenmekte
fakat orgiitteki bireylerinin miisterinin riigvet beklentisiyle ilgili kararinda belirleyici

bir role sahip degildir (Hayatoglu, 2010).

Bir orgiitte etik iklim her zaman mevcuttur ancak degismez bir durumda degildir.
Orgiitiin etik iklimini orgiit yapis1 ve idare seklindeki olusan degisimler etkiler

(Hayatoglu, 2010).

Etik iklim tanim olarak ahlaki tatmin i¢in tipik Orgiitsel uygulamalarin ve
prosediirlerin en dogru algilanmasidir. Bagka bir tanima gore beklenen, desteklenen ve
odiillendirilen is davranisi olarak ifade edilir. Etik iklim, tipik orgiitsel uygulamalarin
ve etik prosediirlerin hakim algis1 ve ayni1 zamanda insanlar tarafindan etik kurallarin

genel algisidir (Biite, 2011).

Etik iklim, neyin dogru davranisi olusturduguna dair bir yargidir ve bu sebepten
otiirii etik sorunlarin ¢oziildiigii psikolojik mekanizma haline gelmistir. Bir igletmenin
etik iklimi, ahlaki davranis ve tutumlarla ilgili orgiitsel degerleri, uygulamalar1 ve
prosediirleri icerir. Dogru ve yanlis konusuna iliskin tiim orgiitsel degerler, orgiitiin
etik iklime katkida bulunur. Etik iklim, calisanlarin sorunlar1 degerlendirerek
alternatifleri degerlendirmesinde yol gosterirken, ayni zamanda calisanlarin kabul
edilebilir ve kabul edilemez davranislar hakkinda kararlar almasina da yardimci olur

(Biite, 2011).

Etik iklim, dogru davranisin ne oldugunu tanimlayan ve etik sorunlarin
istesinden nasil gelinecegi hakkinda bir dizi genel fikirlerdir. Bu fikirler, tiim diizey

ve kosullarda orgiitsel kararlar etkiler (Biite, 2011).

Etik iklimin isletmelerde yaratilmasi i¢in acik ve kesin bir sekilde is etiginin

giinliik is hayatinda isin normal bir pargas1 ve diizeni haline getirilmesi, ayn1 zamanda
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dis politikaya, list yonetime, tiim calisanlarin is faaliyetlerine ve giinliikk hayata

yayilmasi ile gerceklesebilir (Biite, 2011).
a) Etik iklimin belirleyicileri

Ekonomik ve orgiitsel teoriler vasitasiyla oOrgiitsel etik iklim teorisini
olgunlastigr ifade edilebilir. Etik iklimin belirlenmesinde isletmenin ge¢cmisinde
yasadiklari, orgiitsel yap1 ve sosyo-Kkiiltiirel ¢cevre etkin rol oynamaktadir. (Victor &

Cullen, 1988).

Bir orgiitiin etik iklimini anlamlandirabilmek i¢in ekonomi bilgisi sahibi olmak
ve orgiitsel teoriyi kavramak gerekmektedir. Etik iklimin belirleyicisi ii¢ etken vardir.

Bunlar orgiitiin organizasyon yapisi, orgiit tarihi ve orgiit cevresidir (Hayatoglu, 2010).

Etik kodlara sahip orgiitlerde etik kavramina daha ¢ok dikkat edildigi, etik dis1
davraniglarin daha az oldugu gozlemlenmistir. Bagka bir deyisle etik kodlar1 olan
orgiitlerdeki etik iklimlerin, olmayanlara gore farkli olmas1 ongoriilebilir. Etik kodlara
sahip oOrgiitlerde yardimseverlik, prensipler, ilkeler vb. etik iklim boyutlar1 daha
etkinken, etik kodlara sahip olmayan orgiitlerde ise bu durumun boyle olmadig, kisisel

cikarlarin 6nde tutuldugu gozlemlenmektedir (Peterson, 2002).

Orgiitteki bireyler tarafindan alinacak etik kararlarda, etik kodlar bireylere
yardimer olmaktadirlar. Kurum politikalart da aynmi sekilde bireylerin etik cemberi
disina ¢ikip ¢ikmamasina etki edip, orgiitiin etik iklimini sekillendirmekte oldukca
onemli bir etkendir. Orgiitteki disiplin kurallar1 ile 6diil ve cezalarin etkin ve uygun
bir sekilde uygulanmasi da etik iklim olusturulmasinda kullanilan enstriimanlar olarak

gosterilebilir (Schwepker, 2001).

Yapilan aragtirmalar gostermistir ki etik kavrami cinsiyet, akademik egitim ve

etik egitim diizeyine bagl olarak farkli boyutta algilanmaktadir.

Isletme 6grencileri iizerine yapilan bir ¢calismada birinci sinifta egitim gormekte
olan isletme Ogrencileri ile daha sonraki siniflarda egitim goren 6grenciler arasinda is
etigini algilama konusunda farkliliklar gozlemlenmistir. Orgiitlerin ¢iktilarinin etik ile
baglantili oldugu kamisi1 simiflar ilerledikce azaldigi bulgusuna varilmistir. Erkek
katilimcilarin adil tutum ve etik davraniglarin Odiillendirilmesi noktasinda kadin
katilimcilara gore daha az istekli olduklar1 gbzlemlenmistir. Bu durumun, yoneticiler
arasinda cinsiyet farklilig1 oldugu takdirde catismaya sebep olabilecegi diisiiniilebilir.

Bu sonuglara ek olarak, etik egitimi almis 6grencilerin, almamis veya daha gec bir
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yasta bu egitimi almis alan Ogrencilere nazaran etik konularinda daha hassas

davrandiklart gozlemlenmistir (Luthar vd., 1997).
b) Etik iklimin sonuclari

Orgiitlerin sahip oldugu etik degerler ve normlardan olusan kiiltiir, orgiitlerin

karar ve davraniglarinda yol gosterici olmaktadir (Kirel, 2000).

Orgiitteki bireylerin etik konusuna hangi sorunlariyla nasil bagdastirdiklarmi
anlamak, bu sorunlar1 algilamak, 6lcmek ve ¢oziimlemek icin ne gibi Olgiitlerin
belirlenmesinde oOrgiitiin etik iklim tiiriiniin bilinmesi yardimci olacaktir (Cullen vd.,

1989).

Bir orgiitteki etik iklimi bilmek yonetime Orgiitiin etik ikliminin kendi kisisel
degerleri ve oOrgiitiin stratejik hedefleri ile uyumlu olup olmadigini belirleyebilmesini
saglar. Etik iklim orgiitlerin i¢inde yasanan etik catismalarinin irdelenme seklini, bu
catismalarin ¢oziim siireclerinin  ve c¢oziimlerin Ozelliklerini  belirlemektedir

(Hayatoglu, 2010).

Etik iklimin bireylerin verdikleri kararlar1 etki altinda birakarak, etik sorunlara
yonelik davraniglarinda belirleyici bir role sahiptir. Etik iklim, yalnizca bireylerin etik
konusuyla iliskilendirdigi sorunlar1 belirlemekle kalmaz, ayn1 zamanda ¢alisanlarin bu
sorunlar1 anlamak, 6l¢gmek ve ¢ozmek icin hangi etik kriterleri kullanmasi gerektigini
de belirler. Bu siirecte orgiitsel degerler, cesitli sonuclar1 etkileyen eylemlere
doniistiiriiliir. Orgiit biinyesindeki bireylerin birbitleriyle olan iliskilerinde etik iklim
de etkin bir konumdadir. Orgiitteki is gorenlerin algiladiklari etik iklim ile is verenleri
arasinda is sozlesmesi kapsamindaki iliskiye sahip olmadiklart fikri olusturabilir.
Bireysel davranislarin egemen oldugu bir iklimde s6zlesmeye dayali iligskinin varlig
ifade edilemezken, yardimsever bireylerin oldugu bir orgiitte ilkelilik iklimiyle paralel

oldugu soylenebilir (Barnett & Schubert, 2002).

Orta ve list yonetimin satis elemanlari tarafindan algilanan etik degerleriyle satis
elemanlarinin kendi etik degerlerinin Ortiisememesi durumunda etik catismalarin
ortaya ¢ikabilecegi ve etik iklimin de bu catigmalar etkileyebilecegi ifade edilebilir.
Bu konuda yapilan arastirmalarda orgiitiin etik ikliminin is gorenlerin tutum ve
davramslar iizerinde etkisi oldugu gozlemlenmistir. Ozellikle satis alaninda faaliyet
gosteren Orgiitlerin etik iklimini Olgmeye yarayan etik iklim oOlgcegi ile yapilan

arastirmalar sonucunda etik iklimin satis elemanlarinin davraniglarinda, oOrgiitsel
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baglilik ve is performanslarini artirict bir etken oldugu gozlemlenmistir (Hayatoglu,

2010).

Etik iklim i¢in Orgiitteki bireylerin davranislarini etkileme giiciine sahip oldugu
ifade edilebilir. Sayet etik iklim giicliiyse bireyler orgiitte kars1 daha fazla fedakarlik
sergileyebilirler. Bu konuda yapilan arastirmalar bize etik iklimin bireylerin

davranislari tizerinde etkili oldugunu gostermistir.

2. Orgiitsel Baghhk

Orgiitsel baglilik, is gorenlerin isleriyle alakali davranislarina etki eden tutumlari
arasinda bulunmaktadir. Ancak orgiitsel bagliligin tanimiyla alakali fikir birligi heniiz
saglanmamis durumdadir. Orgiitsel baglilikla alakali calisan arastirmacilar, kendi
disiplinleri cercevesinde calismalar yiiriittiiglinden dolay1 sosyolojik, psikolojik ve
orgiitsel davramig baglaminda farkli aciklamalar getirmislerdir. Bu sebepten otiirii

literatiirde birbirinden farkli bir¢ok tanim bulunmaktadir (Hayatoglu, 2010).

Orgiitsel baglilik, bireylerin orgiitleriyle 6zdeslesmeleri ve bu 6rgiite siki sikiya
baglanma derecesi olarak ifade edilebilir (Porter vd., 1974). Orgiitsel baghlik
bireylerin orgiitle 6zdeslestiklerinde ve oOrgiitsel amag¢ ile degerler dogrultusunda

ortaya koyduklar1 emekle paralel olarak olusur (Hayatoglu, 2010).

Orgiitiin amac ve degerlerine kars1 hissedilen inang, bu dogrultuda beklenenden
fazla ¢aba harcanmasi ve oOrgiitte bulunmaya devam etme konusundaki derin istek

orgiitsel bagliligin unsurlar1 olarak ifade edilmektedir (Allen & Meyer, 1990).

Orgiitsel baghlik gosteren bireyler arasinda arastirmalara gore dort adet ortak
ozellik bulunmaktadir. Bu dort ozellik oOrgiitsel deger ve amaclara ulagsmak icin
fazladan bir ¢aba gosterme, bu deger ve amaglari i¢sellestirme, bunun sonucu olarak
orgiitte bir rol iistlenme ve uzunca bir siire orgiitte kalma istegi olarak siniflandirmak

miimkiindiir (Decotiis & Summers, 1987).

Orgiite pasif bir sekilde boyun egmek orgiitsel baglilig: ifade etmekte yeterli
kalmayacaktir. Orgiitsel baglilik bu itaatten ¢ok daha fazlasi demektir. Bireylerin,
orgiitiin gelisebilmesi ve ileriye gidebilmesi adina kisisel durumlarda fedakarlik
gostermeleri birey ile drgiit arasindaki bag aktiftir oldugunun somut bir kanit1 olarak

sunulmaktadir (Porter vd., 1974).
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Is gorenlerin uyum ve mesleki gelisimlerini, ise katilimlarini, kariyer durumu ve
olanaklarini ile kisisel degerlerini orgiitsel bagliligin odaklandig1 konular olarak ifade
edilebilir. Orgiit iklimi ve orgiit ici iliskiler, iicret, calisma sartlar1 ve is tatmini
konularinda is gorenlerin daha anlagsmaya yatkin davramiglar sergilemeleri, is
gorenlerin mesai baslangi¢larina dikkat etmeleri, isten ayrilmalarin azalmasi, 6rgiitsel
kimlik sahibi olup ona gore davranma ve yiiksek performansla caligmalarini saglama
orgiitsel baghilhigin is gorenlere ve orgiitlere sagladigi faydalar olarak gosterilebilir

(Mathieu & Zajac, 1990).

Bireyler bir orgiite katilirken ihtiyaglari, istekleri ve becerileri ile beraber
gelirler. Bu yeteneklerini gosterebilmek ve temel ihtiyaglarini karsilayabilmek, is
gorenlerin bir orgiit icin girdigi beklenti olarak tanimlanabilir. Orgiitiin is gorenin
kapasitesini, onun beklentilerini karsilayacak sekilde doldurur ve kisisel ihtiyaclarini
gidermesine olanak saglamasi durumunda oOrgiitsel bagliligin arttig1 gozlemlenecektir.
Is goren icin uygun olmayan bir is ortaminda, is goren cephesinde anlami olmayan
gorevler verilmesi durumunda orgiitsel baglhiligin zayiflayacagi soylenebilir. Egitim
seviyesi arttikca, is gorenlerin Orgiitten ziyade yaptiklar1 ise baglhilik duydugu

goriilmektedir (Hayatoglu, 2010).

Orgiite bagliligi yiiksek olan satis elemanlarmin orgiitiin hedeflerini kendi
hedefleriyle bir tuttuklar1 ve orgiitiin iyiligine kendilerini adadiklar1 gézlemlenmistir

(Agarwal, 1999).

Orgiitiin hedefleri dogrultusunda ve ictenlikle hareket eden satis elemanin daha
yiikksek bir performans sergilemek adina daha 6zverili bir sekilde calisacagi, satis
hedeflerinin tutmasi halinde is verenin hissedecegi olumsuzluklar1 kendinin de

hissedecegi soylenebilir.

3. Is Tatmini

Literatiir taramasinda is tatminiyle alakali birden fazla tanimlama yapildig:
gozlemlenmektedir. Is tatmini igin, isle baglantili ¢ok sayida arzu edilen ve edilmeyen
deneyimlerin biitiinii ve dengelenmesinden sonuglanan bir tutum tanimi yapilabilir. Is
tatmini calisanlarin algilari, duygu ve davranislar ile alakali degisik boyutlardaki is

tutumlarinin 6lciisii olarak ifade edilmektedir (Simsek, 1995).

I[s tatminini ¢alisma ortamina karsi bireyin gosterdigi reaksiyon olarak

aciklanabilir (Berry, 1997). Is tatmini icin, is gorenin yaptigi isten dolayr
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kazandiklarinin etkilesimi sayesinde gosterdigi duygusal cevap ifadesi de

kullanilabilmektedir (Oshagbemi, 2000).

Is tatmini is gorenlerin kisisel, fizyolojik ve psikolojik duygular1 vasitasiyla
bedensel ve zihinsel sagliklarim etkilemektedir. Is tatminiyle anlatilmak istenen is
gorenin hem beraber calistig1 ve bu calisma neticesinde ortaya koydugu isten keyif

aldig1 hem de maddi olarak tatmin olmasi durumudur (Simsek, vd. 2015).

Meslek sahibi bireyler, yas ve tecriibeleriyle dolayli olarak giinlerinin ciddi bir
kismini calisarak gecirmektedirler. Bu durum g6z oniine alindiginda, yapilan isten
beklenin karsilanmasi sadece maddi olarak degil manevi olarak da is goreni mutlu
edebilmektedir. Is tatmininin insanlarin hem ekonomik hem de psikolojik olarak

etkileyen bir konumda oldugu ifade edilebilir (Hayatoglu, 2010).

Gelisen teknoloji ile beraber yapilan islerin yapilabilmesi icin gerekli yetenek
seviyesi giderek azalmakta, i3 gorenin karsilastig1 zorluklar ortadan kalkmaktadir. Bu
durum, is gorenin giicliikkleri asma karsisinda duyacagi tatmin duygusundan
alikoymaktadir. Ortaya c¢ikan bu tatminsizlik duygusunu asma, yoneticilerin esas

sorumluluklarinin baginda gelmektedir (Acar, 1993).

Is tatmini siirekli canli tutulmas1 gereken bir olgudur. Belirli bir dénemde kisa
siireligine olusturulan is tatmini uzun siire canli kalamaz. Is gorenlerin islerine karsi

duyduklar tatmin duygusu devamli takip edilmesi gerekmektedir (Erdogan, 1991).

Is tatmini, is gorenin isine kars1 duygusal tepkisi oldugu icin sozlii bir sekilde
ifade edilebilir fakat ol¢iimlenemez. Is tatmini, maddi beklentilerin ne olciide
karsilandig1 veya asildigidir. s tatmini, birbiriyle bag1 bulunan davranis ve tutumlar

tarafindan ifade edilir (Luthans, 2011).

Bireysel ve isin kendisinin olusturdugu faktorler is tatmini olusturan iki temel
faktor olarak tamimlanir. Bireysel faktorler, calisanin kisiligi, tecriibesi, egitimi,
beklentileri, sosyal statiisii gibi kendisiyle alakali konulardir. Is ortamina bagh
faktorler ise isin zorluk seviyesi, isletmenin sosyal kimligi, ticret ve mesai kosullari,
kariyer imkan1, 6diillendirme sistemi gibi faktorlerdir. Is gorenler tarafindan orgiitlerin
tercih edilme sebepleri arasinda caliganlara saglanan haklar, orgiitiin ¢cevredeki itibari,
prestiji ve ¢izdigi imaj1 gosterebiliriz. Bu unsurlar orgiitteki bireyler tarafindan olumlu

algilandi@i ve is tatminin arttirdig1 ifade edilebilir (Ozgen & Yalgin, 2011).
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Is tatmininin saglanamadif1 6rgiitlerde sartlarm kotiiye gittigi soylenebilir. Is
tatmininin olmadig orgiitlerde disiplinsizlik, diisiik verim, is yavaslatma ve durdurma
gibi sorunlar agiga cikmaktadir. Is tatmini ile ilgideki artis farkli sebeplerden
kaynaklanmaktadir. Belirli bir ekonomik seviyeye ulasan calisanlarin hayattan
beklentileri ve standartlar1 degismektedir. Toplumsal gelismeler ve egitim seviyesinin
yiikselmesi de bu beklentileri degistirmektedir. Orgiitlerde hali hazirda isleyen is
diizeni ve ihtiyaclar1 degismis, performansi gelistirme i¢in baslayan bu siire¢ sosyal

sorumluluk halini almistir (Hayatoglu, 2010).

Bircok degisken, isgorenlerin is tatminini etkilemektedir. Isten ayrilma istegi ve
devamsizlik, isgdrenin yasi, isgorenin meslegi, kisisel farkliliklar, toplum kosullari,
calisma kosullari, iicret, orgiitiin biiyiikliigi, terfi imkani, orgiitiin denetim bi¢imi ve
isgorenin yonetime katilimi olarak siralamustir. Isten ayrilma istegiyle is tatmini
arasinda ters orantt oldugu gozlemlenmistir, is tatmini diistiikkce isten ayrilma istegi
giiclenmekte ve mesaiye devamsizlik oranlari artmaktadir. Isgorenlerin yaslar
yiikseldikce islerine karsi daha tatminkar olduklar1 goriilmiistiir. Bireylerin yiiksek
statiilii meslekleri olmasinin i tatmini artirict oldugu, vasifsiz veya yar1 vasifli is
kollarinda ise kars1 duyulan tatminin zayif oldugu gozlemlenmistir. Bireylerin kisisel
farkliliklar1 olarak hayati goriis bicimleri ve yetenekleri is tatminini etkileyen 6nemli
unsurlardandir. Kendisiyle toplum kosullarim1 kiyaslayan is gorenler, bulunduklari
pozisyonun toplum geneline gore daha iyi bir konumda oldugunu diisiindiiklerinde
islerine karsi duyduklari tatmin artar. Isgorenlerin cahistiklari ortamin fiziksel
kosullar1, duyulan tatmin iizerinde dogru oranda etkilidir. Orgiit ve sektore gore adil
bir maag politikas1 ve yiiksek iicretler is tatmini artirir. Calisilan orgiitiin biiyikliigii
arttikca isgorenlerin davranislar1 kisitlanmakta, bu da isgorenlerin tatminlerinde
olumsuz sonuclara neden olmaktadir. Isgérenlere taninan adil terfi imkani, onlara
gelisme ve statiisiinii artirma firsati saglayacagindan isgorenlerin tatminini 6nemli
olciide artirir. Baskici ve kontrol altina alici bir yonetim Isgorenin tatminini ciddi bir
sekilde olumsuz yonde etkilemektedir. Denetimi saglayan yOnetici veya otorite olan
iyi iligkilerin tatmini artiric1 6zelligi oldugu gozlemlenmistir. Yonetimde sz sahibi
olan iggorenler kendilerini bir biitiiniin parcasi olarak hissedecek, yoneticileriyle ve
orgiitsel amaglara kendini daha yakin gorecek ve boylece is tatmini artacaktir (Davis,

1988).
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V. ARASTIRMA METODOLOJiSi

A. Arastirmanin Amaci

Isletmeden isletmeye faaliyetlerde satis1 yapan ve satin almay1 gerceklestiren iki
taraf da birer orgiittiir. Orgiitler birer tiizel kisiliktir ve bircok kisinin bir arada
calismasiyla islemlerini gerceklestirir. Bu durumda her bir 6zel kisinin oldugu gibi
orgiitlerin de etik degerlere sahip olmasi beklenmektedir. Sahip olunan etik iklim orgiit
icinde bircok hususa etki etmektedir. Orgiitiin calisanlara bildirdigi etik kurallar ile
etik iklimin algilanmas1 arasindaki fark orgiitteki orgiitsel baghlig, is tatmini ve is

performansini etkilemektedir.

Bu arastirmada amaclanan, orgiitteki etik iklim ve degerlerin isletmeden
isletmeye faaliyet gosteren orgiitlerdeki onemli miisteriler ile etkilesimde olan Kkilit

miisteri yoneticilerinin satis performansi iizerindeki etkilerini anlamaktir.

Yapilan aragtirmalar sonucunda etik iklimin ¢alisanin Orgiitsel bagliligina, is
tatminine ve is performansina etkileri ortaya konmustur. Bu calismayla eski bulgularin

birbirleriyle olan bagintisi incelenmistir.

B. Arastirmanin Onemi

Bir isletmenin mali basarisint  6lgcmek i¢in basta satis performansi
degerlendirilmektedir. Ancak giiniimiizde satis performansi bir {iriin veya hizmetin
satis fiyat1 ile maliyeti arasindaki farktan bagka kistaslar da goz oniinde bulundurularak
Olctimlenmeye baslamistir. Bu kistaslarin soyut boyutlarinin incelenmesi agisindan bu

arastirma onem kazanmaktadir.

Literatiirde benzer ¢alismalar bulunmasina ragmen, bu uygulamalar B2C is
modeliyle calisan ve perakende sektoriinde faaliyet gosteren isletmeler iizerine
yapilmistir. Calismanin 6nemi B2B is modeliyle ¢alisan isletmelerdeki kilit miisteri
yoneticileriyle uygulama yapilacak olmasindan dolay1 is ve akademi camiasina yeni

bir soluk getirecegi diisiiniilmesinden gelmektedir.
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C. Arastirmamin Kapsam

Tiiketiciler olarak giinliik hayatimizda bir siirii sanayi iiriin ve hizmeti kullaniriz.
Bunlar1 kullanirken amacimiz hayatlarimizin  kolaylastirilmasi, diinyaya olan
etkimizin kontrol altinda tutulmasi veya sorunlarimiza daha ucuz ve ulasilabilir bir
yontem sunulmasi olabilir. Ancak son tiiketici olarak her zaman bu iiriin veya hizmet
saglayicisint segme sansimiz olmayabilir. Tasindigimiz sitede elektrik kesintilerinde
yasanan sikintilar1 engellemede kullanilan jenerator insaat firmasi tarafindan
ozellikleri belirlenmis ve temin edilmistir; tiikkettigimiz dogal gazin Olctimii icin
kullanilan sayaclar gaz dagitim firmasi tarafindan binamiza konulur; banyomuzdaki
su bataryast markasini degistirme sansimiz olsa da o bataryaya uygun civata ve
baglant1 elemanlarini tesisat ustasi getirir; kendimiz veya sirketimiz icin bir nakliye
firmasiyla anlasabiliriz ancak nakliyede kullanilan aracin markasini tercihi bizlere

birakilmaz.

Son tiiketici olarak bir¢ok tiriin ve hizmet aliriz, bunlarin 6zelliklerini se¢gme ve
maliyetine odaklanma imkanimiz bulunmaktadir ancak neticede her iiriin ve hizmeti
dogrudan iireticiden temin edemeyiz. Bir dagitici, hizmet saglayici ya da bir pazar yeri
gibi bir isletme, ilgili iiriin veya hizmet iireticisi bagka bir isletmeden temin eder. Bu
arastirma kapsaminda bu isletmeden isletmeye satislar1 gerceklestiren miisteri
yoneticilerinin satig performanslarini etkileyen etik iklim, orgiitsel baglilik ve is
tatmini faktorleri incelenecektir. Kilit miisteri yoneticileri, portfoyiindeki belirli
miisterilerle ¢calisan ve onlardan sorumlu olan satis personeline verilen addir. Firma ve
sektor bazli isimlendirmeler satis miihendisi, personeli, uzmani, yoneticisi gibi

degismekle birlikte yapilan bir iste farklilik bulunmamaktadir.

1. Arastirmanin Ana Kiitlesi

Arastirmanin ana kiitlesi olarak Istanbul ve cevre illerinde, isletmeden isletmeye
is modelinde faaliyet gosteren makine sanayi isletmelerinde calismakta olan kilit
miisteri yoneticileridir. Calismada unvan kisitlamast olmamasi adina, miisteri
yoneticisi tantmina uygun faaliyet gosteren satis uzman, personel, miithendisleri vb. de

ana kiitle icinde yer almaktadir.
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2. Arastirmanm Orneklemi

Arastirma kapsaminda orneklem olarak Istanbul ve cevre illerinde faaliyet
gosteren makine sanayi isletmelerinde calisan 500 adet kilit miisteri yoneticisi, miisteri
yoneticisi, satis miihendisi, satis uzmani, satis personeli ve satis uzmana anket
gonderilmistir. Ankete 202 kisi doniis yapmamus, 73 Kisi ise gegersiz cevap vermistir.

Anketi dogru bir sekilde yanitlayan kisi sayist 225 adet olmustur.

D. Arastirma Yontem ve Teknikleri

Literatiir taramas1 neticesinde bulunan bulgulara istinaden 4 adet arastirma
sorusu olusturulmus, bu sorulara cevap bulmak amaciyla bir modelleme yapilmis,
modelin bagimli ve bagimsiz degiskinleri ortaya konmustur. Bu degiskenler baz
alinarak 6 adet hipotez gelistirilmis ve bu hipotezlerin dogrulanmas1 adina literatiirden
4 adet olgek alinmistir. Katilimcilara anket yontemi ile 6lgek sorular iletilmis ve SPSS

Statistic Subscription programi vasitasiyla ankete verilen cevaplar analiz edilmistir.

1. Arastirma Sorulari

Bu c¢alismada daha once yapilan arastirmalar 1s18inda olusturulan asagidaki 4
soruya cevap aranmaktadir. Benzer sorular daha dnceki arastirmalarda sorulmus ancak
farkli bir arastirma evreninde, farkli bir is goriis stiline sahip katilimcilarla bu

arastirmalar gerceklestirilmistir.

» Etik iklim, miisteri yoneticilerinin orgiitsel bagliligini ve is tatminini nasil
etkilemektedir?

» Etik iklim miisteri yoneticilerinin satis performansini nasil etkilemektedir?

e Miisteri yoOneticisinin Orgiitsel bagliligi, satis performansini nasil
etkilemektedir?

e Miisteri yOneticisinin is tatmini, Orgiitsel baglilik ve satis performansi

uizerine nasil etkilemektedir?

2. Arastirma Degiskenleri

Literatiir taramas1 sonucunda varilan bulgular neticesinde etik iklimin etkiledigi
faktorler ve bu faktorlerin satis performansi iizerindeki etkilerini ortaya koyacak bir

model olusturulmustur. Bu model icin secilen degiskenler etik iklim, orgiitsel baglilik,
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is tatmini ve satis performansidir. Bu degiskenler bagimli ve bagimsiz olarak asagidaki

siniflandirilmagtir.
a) Arastirmanin bagimsiz degiskeni

Aragtirmanin bagimsiz degiskeni olarak etik iklim, is tatmini ve orgiitsel baglilik

belirlenmistir.
b) Arastirmanin bagimh degiskenleri

Arastirma modelinde belirlenen bagimli degiskenler kilit miisteri yoneticilerinin

satis performansidir.

3. Arastirma Hipotezleri

Olusturulan arastirma modeli kapsaminda, asagidaki hipotezler test edilecektir.
Literatiirdeki benzer arastirmalar ve bu aragtirmalarin sonucunda elde edilen bulgular
ifade edilmis, bu hipotezlerin ortaya konmasi ve arastirilma ihtiyact duyulmasinin

sebepleri agiklanmistir.

Hipotez 1: isletmelerin etik iklimi kilit miisteri yoneticilerinin orgiitsel

baghhgim olumlu yonde etkiler.

Orgiitiin pozitif etik iklime sahip olmasi, satis personellerinin orgiitsel
bagliliklarin1 ve is tatminlerini artirdigi gozlemlenmistir. Bir¢ok yonden oOrgiitiin
genelinden farkli bir sosyal ve profesyonel sinifta tutulan satis personelleri i¢in etik

iklimin etkileri boylelikle ortaya konmustur (Schwepker, 2001).

Etik iklim ve orgiitsel baglilik arasinda dogrusal etkiyi ortaya koyulmustur

(Martin & Cullen, 2000).

Kuvvetli bir etik iklim, satis personellerinin isten ayrilma ve isten kaynakl
durumlara kars1 duyulan stresin azalmasi neticesinde orgiitsel baglhiligin arttig1 ifade

edilebilir (Jaramillo vd., 2006).

Orgiit icinde ¢atismalarin az oldugu ve birbirlerine yardimci olunan iklimlerde
orgiitsel baglilikta artis, yardimin olmadig1 ve herkesin tek basina hareket iklimlerde
ise orgiitsel bagliligin zayif oldugu gozlemlenmistir. Orgiit icinde sahip olunan ilke,
meslegini profesyonelce icra edenler arasinda orgiitsel bagliligi artirici bir unsur olarak
ortaya konmustur. Herhangi bir mesleki koda sahip olmayan c¢alisanlarin, ilke gibi

soyut bir kavramdan fazla etkilenmeyecegi beklenilmektedir. Bu durumda profesyonel
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olmayan isgorenler icin ilkeli bir iklimin Orgiitsel baghlikla iliskisi ortaya

konulamamaktadir (Cullen vd., 2003).

Etik iklimin orgiitsel baglilik iizerinde dogrudan etkisi ortaya konulamayacagini
ifade eden caligmalar da bulunmaktadir. Ancak artan is tatmini ve orgiit i¢indeki
siirtismenin giderilmesi yoluyla dolayli yoldan orgiitsel baglilikta artis aciklanabilir

(Jaramillo vd., 2006).

Orgiitlerdeki etik iklimlerin igsellestirilmis mesleki deger ve kurallara sahip

olmasi1 halinde orgiitsel bagliligin artacagini ortaya konmustur (Hayatoglu, 2010).

Orgiitlerde algilanan etik iklim ile 6rgiitsel baglilik arasindaki pozitif iliskiyi s6z
konusudur (Cetin vd., 2015).

Literatiir aragstirmalar1 neticesinde ortaya konulan durumlar ve sonuglar bize etik
iklim ile orgiitsel baglilik arasinda bir baglanti oldugunu gostermektedir. Arastirmada

bu bag test edilecektir.

Hipotez 2: Kilit miisteri yoneticilerinin is tatmini orgiitsel baghhklarim

olumlu yonde etkiler.

Orgiitiin degerleri ve diisiincelerine kars1 isgorenin verdigi duygusal tepkiler
orgiitsel baglilik olarak addedilebilir. Is tatmini ise isgorenin ¢alistig: drgiitte yaptig
ise kars1 duydugu tepkilerdir. Orgiitsel baglilik ile is tatmini arasinda yiiksek derecede
baglantili olmas1 beklenmektedir. Ancak isgoren orgiite ve orgiitiin degerlerine saygi
duyarken, orgiit icindeki roliinden ve isine karsi olumsuz duygulara sahip olabilir.
Orgiitsel baghiligin olusmasi, is tatmininden daha uzun ve kompleks bir siire¢ olup,

kisa donemli olaylardan etkilenmemektedir (Mowday vd., 1979).

Orgiitsel baghligin yiiksek oldugu yerlerde isgérenlerin isten ayrilma niyeti
azaldig ifade edilebilir. Orgiite ve degerlerine duygusal acidan gosterilen baglilik, is
degistirme istegine ve yiiksek performans gosterme i¢in emek sarf etmeye olumlu etki

gostermektedir (Powell & Meyer, 2004).

Literatiir arastirmas1 sonucunda Orgiitsel baglilik ile is tatmini arasinda bir bag
oldugu goriilmektedir. Ancak bu iki kavramin birbirleriyle etkileri yeterli kapsamda
incelenmedigi gozlemlenmistir. Bu arastirma kapsaminda orgiitsel bagliligin is

tatminine olan etkileri ortaya konulacaktir.
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Hipotez 3: Isletmelerin etik iklimi kilit miisteri yoneticilerinin is tatminini

olumlu yonde etkiler.

Etik iklimin is tatmini {izerinde etkili oldugu gozlemlenmistir (Martin & Cullen,

2006).

Etik iklimin orgiitsel bagliliga ve is tatminine etkisi dogru bir sekilde analiz
edilirse isgOrenlerin ayrilma ve devamsizlik gosterme gibi egilimlerini azaltacak
onlemler alinmasi1 ve bdylece is tatmini artiracak sonuglara gidilmesi miimkiin

olacaktir (Schwepker, 2001).

Orgiitlerde algilanan etik iklimin, is tatmini iizerinde pozitif iligkisi oldugu

gozlemlenmistir (Aydemir, 2007).

Literatiir arastirmalar1 neticesinde ortaya konulan durumlar ve sonuglar bize etik
iklim ile is tatmini arasinda bir baglanti oldugunu gostermektedir. Arastirmada bu bag

test edilecektir.

Hipotez 4: Isletmelerin etik iklimi kilit miisteri yoneticilerinin satis

performansini olumlu yonde etkiler.

Literatiir taramasi neticesinde etik iklimin satis performansi iizerindeki etkilerini
acikca ortaya koyan calisma sayisi bir etkilesimden bahsetmek ic¢in yeterli

goriilmemektedir (Hayatoglu, 2010).

Yiiksek etik iklimin satis personeli iizerinde orgiitsel baglilik ve is tatmini
artirmada etkili oldugu, bu sebepten de satis performansi iizerinde de dolayli olarak
etkili oldugu gozlemlenmistir. Etik iklimin diisiik oldugu orgiitlerde satis personelinin
isten ayrilma egilimlerinde fazlalik oldugunu ortaya koymustur. Ancak etik iklimin
yiiksek oldugu orgiitlerde isten ayrilma ve satig performansi arasinda anlamli bir

etkilesim olmadig1 gozlemlenmistir (Jaramillo vd., 2006).

Pozitif etik iklimin performans ve ise devamlilik konusunda pozitif bir bag
oldugu ifade edilebilir. Bu sayede pozitif bir etik iklimin, maliyetleri diistirerek
karlilikta artis saglayacagi ve iyl performans gosteren satis personelinin Orgiitlerine

bagliliginin artacagini gézlemlemistir (Weeks vd., 2004).

Orgiitlerde sadece tek bir etik iklim bulunmayabilir. Orgiitlerin yapilar1 geregi
birden ¢ok etik iklimin varlig1 miimkiin olmakta, bu etik iklimlerle basar1 arasinda da

bir etkilesim bulunmaktadir (Victor & Cullen, 1988).
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Orgiitlerdeki yiiksek etik iklimin; orgiitsel baglhlik, is tatmini ve yoneticiye
duyulan giiven gibi faktorleri de etkileyerek satis personellerinin satis performansinda

artirici bir etkiye sahip oldugu soylenebilir (Hayatoglu, 2010).

Literatiir arastirmalar1 neticesinde ortaya konulan durumlar ve sonuglar bize etik
iklim ile satis performansi arasinda kesin bir baglanti oldugunu gosterememektedir.
Bu sebepten dolayr konunun daha fazla arastirilmasi gerektigi ifade edilebilir. Bu
arastirmada etik iklimin satis performansi iizerinde bir etkisi olup olmadig1 test

edilecektir.

Hipotez 5: Kilit miisteri yoneticilerinin oOrgiitsel baghhg1 satis

performanslarimi olumlu yonde etkiler.

Bir ¢alisanin orgiitsel bagliliginin yiiksek olmasi, onun islerini yapmaya daha
hevesli, daha basarili, is arkadaslartyla daha pozitif bir iliskiye sahip olmasi
beklenmektedir. Orgiitsel bagliligin diisiik olmast ise isteksizlik yaratmasi, boylece de
verimlerinin diismesi ongoriilmektedir. Kendi amagclariyla orgiitiin amaglarimi ayni
dogrultuda bulan isgorenler agisindan satis performansin orgiitsel baghlikla iliskili

oldugu ifade edilebilir (Chiu, 2004).

Orgiitsel bagliligin; ise devamlilik, performans ve orgiitsel vatandaslik gibi
orgiitlerin isgorenlerinden bekledigi tutumlar konusunda olumlu bir etkiye sahip
olmasi1 beklenmektedir. Buna karsin orgiitsel bagliligin olmadigi veya duygusal ve
ahlaki acidan hissedilmeyen bagliligin orgiitiin beklentileri karsisinda etkisiz veya

olumlu etkiye sahip olmas1 beklenebilir (Powell & Meyer, 2004).

Literatiirdeki baz1 arastirmalar bize oOrgiitsel baglhilik ile satis performansi
arasinda anlamli bir iligki bulunmadigim1i gostermistir. Bunun nedeni olarak
performans Olcltimiiniin  tam olarak ifade edilememesinden kaynaklandigi

belirtilmektedir (Morrow, 1983).

Literatiir arastirmalar neticesinde ortaya konulan durumlar ve sonuglar ayni etik
iklim ile satis performansi arasinda kesin bir baglanti oldugunu ortaya koyamadigi
gibi, oOrgiitsel baglihk ile satis performansi arasinda da net bir iliskiyi
gosterememektedir. Bu sebepten dolay1r konunun daha fazla arastirilmasi gerektigi
ifade edilebilir. Bu arastirmada orgiitsel bagliligin satis performansi tizerinde bir etkisi

olup olmadig test edilecektir.
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Hipotez 6: Kilit miisteri yoneticilerinin is tatmini satis performanslarim

olumlu yonde etkiler.

Calisanlarin yaptiklar1 isten duyduklari tatmin performanslarini artirmakta,
yiiksek performans da yapilan ise duyulan tatmini tetiklemektedir. Isgérenin aldig
maddi ve manevi ddiiller i tatmini ve satis performansi arasindaki iliskiyi belirleyen

faktor olmaktadir (Hayatoglu, 2010).

Is tatmininin yiiksek olmasi isgérenlerin mutlu olmasina sebep olacaktir. Mutlu
calisanlar ise islerini daha verimli sekilde yapacaklardir. Bagarinin 6diillendirilmesi de
onemli bir gorev almakta, adil ve herkes tarafindan goriiniir bir ddiillendirme de is
tatminini artiracaktir. Is performansinin, is tatmini ile karsihkli iligkisi bu
odiillendirmeye dayanmaktadir. Adil ddiillendirme sayesinde is tatmini artacak, bu da
performansa olumlu etkilerde bulunacaktir. Ayn1 sekilde satig performansinin artmast,

ise kars1 duyulan tatmini artiracaktir (Barutcugil, 2002).

Arastirmalar neticesinde is tatmini ile orgiitsel bagliligin arasinda dogrusal bir
iliski oldugu ifade edilmektedir. Performansi diisiik isgorenlerde is tatminin isten
ayrilma niyetinde daha etkin bir sekilde goriilecegi ortaya konmustur (Rusbelt vd.,

1988).

[s tatmininin satis performanst iizerindeki etkilerinin anlaml bir derecede ortaya

koyulamadigini ifade edilebilir (Saari & Judge., 2004).

Isgorenin ozellikleri, 6diil beklentisi ve orgiit icindeki adalet duygusu is tatmini
ile performans arasindaki bagin anlamlandirilmasinda etkilidir. Is tatmini diisiik olan
isgorenlerde, tatmini yiiksek olanlara kiyasla daha diisiik performans ortaya koymalari

beklenmektedir (Akinci, 2002).

Literatiir aragtirmalar1 neticesinde ortaya konulan durumlar ve sonuglar bize is
tatmini ile satig performansi arasinda kesin bir baglanti oldugunu gosterememektedir.
Bu sebepten dolayr konunun daha fazla arastirilmasi gerektigi ifade edilebilir. Bu
arastirmada i tatmininin satis performansi iizerinde bir etkisi olup olmadig: test

edilecektir.

4. Arastirma Modeli

Literatiir taramalar1 sonucunda varilan sonuglara ve yukarida ortaya konulan

hipotezlere gore etik iklim, orgiitsel baglilik ve is tatmininin satis performansi iizerine,
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etik iklimin Orgiitsel baglilik ve is tatmini lizerine ve is tatminin satig performansi ve
orgiitsel baglilik iizerine olan etkilerini agiklamaya calisilan arastirma modeli

asagidaki gibi gosterilmistir.

) H4
Etik Iklim
A 4
H1
i H5
H3 Orgiitsel Baghilik » Satig Performans:
H2
A
\ 4
Is Tatmini
H6

Sekil 1: Arastirma Modeli

5. Veri Toplama Yontemi
a) Yontem secimi

Veri toplami1 yontemi olarak bu arastirmada anket yontemi secilmistir. Anketler
sosyal bilimler i¢in yaygin olarak kullanilan bir aractir. Bu yontemde goriisme
genellikle yiiz yiize, telefonla veya posta yoluyla yapilmaktadir. Giintimiizde
elektronik ortamda hazirlanan anketler, yine elektronik posta veya mesajlar

yontemiyle cevaplayicilara iletilebilmektedir.
b) Anketin hazirlamis asamasi

Hazirlanan anket formunda literatiir taramas1 sonucunda varilan sonuglar goz
ontinde bulundurulmus, katilimcilarin daha 6zgiir cevap vermesi agisindan olusturulan

anket internet ortaminda ilgililere yonlendirilecek sekilde olusturulmustur.

Anket formu, kisa ciimlelerden olusan ve kolay anlasilir sorulardan
olusturulmustur. Bu sorular aym1 zamanda kapali u¢lu hazirlandiklarindan dolay:

cevap verenler i¢in zaman alici olmasi engellenmistir. Ankette arastirma Slgeklerine
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ait sorular baglam kopmasi yasanmamasi adina sirali dizilmistir, boylelikle

karisikligin 6niine gecilmek amaglanmistir.

Aragtirma icin kullanilacak degiskenleri sergilemek acisindan en uygun dlgekler

belirlenmis, bunu saglamak adina da kapsamli bir literatiir taramas1 yapilmistir.

Literatiir taramasinda giincel ve uluslararasi arenada kabul gormiis benzer
calismalar arastirilarak anketi olusturan 6l¢ekler hazirlanmistir. Taramalar neticesinde
onceden olusturulmus, denenmis ve kendini ispatlamis, giivenilir ve gegerli 6lgekler

arastirma anketinde kullanilmastir.

Arastirmada kullanilan ankette 5’1i Likert 6l¢egi kullamilmustir. Likert dlgegi

kapsaminda cevaplayicilara secenekler asagida gosterildigi gibi sunulmustur;

1. Kesinlikle Katilmiyorum,
2. Katilmiyorum,

3. Kararsizim,

4. Katliyorum,

5.

Kesinlikle Katiliyorum.
¢) Veri toplama siireci

Arastirma kapsaminda hazirlanan anket, katilimcilarin gizliligi ve daha da
onemlisi biitiin diinyay1 etkisi altina alan, iilkemizde de Mart 2020°de ilk vaka ile
beraber etkisini gosteren, Covid-19 pandemisi neticesinde saglik riskleri goz oniinde
bulundurularak internet ortaminda dagitilmistir. Ankete verilen cevaplar arasindan

gecerli kabul edilen 225 adet doniis saglanmustir.

E. Arastrmada Kullamlan Olcekler

Arastirma kapsaminda cevabi aranan sorular1 ol¢giimlemek icin ankette 4 adet
Olcek kullanmilmistir. Bunlar sirayla; etik iklim olcegi, is tatmini Olgegi, Orgiitsel

baglilik 6l¢egi ve satig performansi dl¢egidir.

Arastirmada Olgeklerden Once gelen ilk kisimda demografik oOzelliklerin
belirlenmesine yonelik cinsiyet, egitim durumu, yas, mevcut ¢alistiklar isletmedeki is
siiresi, sektordeki calisma siiresi, sabit maaslarinin aldig1 toplam iicretteki orant,
calistiklar1 orgiitlerdeki c¢alisan sayis1 ve oOrgiitlerin sektordeki faaliyet siireleri

sorulmustur.
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1.

Etik iklim Olcegi

Arastirma kapsaminda etik iklim algisin1 6l¢timlemek i¢in olusturulan 7 soruluk

etik iklim oOlgeginden yararlanilmistir (Schwepker, 2001). Etik iklim ol¢egindeki

sorular Cizelge 3’te gosterilmistir.

Cizelge 3 Etik Iklim Olgegi

Ifade

—

Calistigim firmanin resmi ve yazihi etik kurallar1 vardir.
Calistigim firma kesinlikle etik kurallara uyulmasi icin zorlar.
Calistigim firmanin etik davraniglara iliskin politikalar1 vardir.
Firma etik davranis politikalar1 konusunda zorlar.

Firmanin {ist yonetimi etik dist davramislarin  hicbir  kosulda hos

goriilmeyeceginin bilinmesini saglamistir.

Eger sirkette bir satig gorevlisi etik olmayan davranisi yapar ve bu davranisin

sonuglart oncelikle kisisel kazang saglarsa, derhal cezalandirilir.

Eger sirkette bir satig gorevlisi etik olmayan davranisi yapar ve bu davranisin

sonuclar1 oncelikle kisisel kazang saglarsa, derhal cezalandirilir.

(Kaynak: Schwepker, 2001)

Is Tatmini Olcegi

Aragtirma kapsaminda is tatminini 6l¢iimlemek i¢in olusturulan 4 soruluk is

tatmini 6l¢geginden yararlanilmistir (Churchill vd., 1974; Comer vd., 1989). Is tatmini

Olcegindeki sorular Cizelge 4’te gosterilmistir.
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Cizelge 4 Is Tatmini Olcegi

Ifade

1 Miisterilerim verdikleri sézleri tutar.

2 Misterilerim giivenilir kisilerdir.

3 Misterilerim sadik kisilerdir.

4 Miisterilerim anlayish kisilerdir.

(Kaynak: Churchill vd., 1974; Comer vd., 1989)

3. Orgiitsel Baghhk Olcegi

Arastirma kapsaminda orgiitsel bagliligr 6l¢ciimlemek i¢in olusturulan 8 soruluk
orgiitsel baglilk 6lceginden yararlamlmistir (Porter vd., 1974). Orgiitsel baglilik

Olcegindeki sorular Cizelge 5’te gosterilmistir.

Cizelge 5 Orgiitsel Baghlik Olcegi

Ifade

1 Bu orgiitiin basarili olmasina yardimci olabilmek i¢in normalde beklenenden daha fazla ¢aba

ortaya koymay1 isterim.

2 Ben orgiitimii calismak icin milkemmel bir yer olarak arkadaglarima 6viiyorum.

3 Benim ve Orgiitiimiin degerleri ¢cok benzerdir.

4 Bu orgiitiin bir parcasi oldugumu sdylemeketen gurur duyuyorum.

5 Bu orgiit, is performansi yoniinde bana gercekten en iyi sekilde ilham vermektedir.

6 Calismak i¢in degerlendirdigim orgiitler icerisinden bu orgiitii sectigim i¢in cok memnunum.

7 Bu orgiitiin gelecegi ile gercekten ilgiliyim.

8 Bu orgiit ¢aligabilecek en iyi Orgiittiir.

(Kaynak: Porter vd., 1974)
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4. 1Is (Satis) Performansi Olcegi

Arastirma kapsaminda etik iklim algisin1 6l¢timlemek i¢in olusturulan 7 soruluk
is performans1 o6lceginden yararlamlmistir (Sujan vd., 1994). Is performansi

Olcegindeki sorular Cizelge 6’da gosterilmistir.

Cizelge 6 s (Satis) Performansi Olgegi

Ifade

1 Firmamizin pazar payina katki saglamakta oldukca etkiliyim.

2 En yiiksek kar marjina sahip iiriinleri satmada oldukca etkiliyim.

3 Yiiksek diizeyde ciro satis1 olusturmada oldukca etkiliyim.

4 Yeni sunulan iiriinlerin satigin1 hizli bir sekilde olusturmada oldukga etkiliyim.

5 Satig bolgemdeki temel miisterileri belirlemede ve onlara satis yapmada oldukg¢a

etkiliyim.
6 Satis hedeflerini asmada oldukca etkiliyim.

7 Satis yoneticimin hedeflere ulasmasina yardimer olmada oldukga etkiliyim.

(Kaynak: Sujan vd., 1994)

F. Arastirma Verilerinin Analizi ve Bulgular:

Arastirmada kullanilan Olgeklerin analizi i¢in anket yontemi kullanilmis, bu
ankete gecerli olarak cevap veren 225 adet kilit miisteri yoneticisi katilmustir.
Katilimcilarin cevaplarinin analizi IBM SPSS Statistics Subscription programi

araciligiyla yapilmistir.

Arastirma kapsaminda katilimcilarin demografik 6zellikleri, firmalarin sektor ve
calisan sayilarina ait frekans tablolari, anketin giivenirlik testi, ol¢eklerin faktor
analizleri, degiskenlere ait iligskiyi gosteren korelasyon analizi ve arastirmada ortaya

sunulan hipotezlerin test edilmesi i¢in gereken regresyon analizleri yapilmistir.
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1. Demografik Analizler

Bu bolimde anket katilimecilarimin cinsiyetleri, egitim seviyeleri, yaslari,
bulunduklar1 firmadaki calisma siireleri, sektordeki caligma siireleri, iicretlerinin
maaglarina orani, ¢alisilan isletmelerin calisan sayilar1 ve isletmelerin sektordeki

faaliyet siireleri analiz edilmistir.

Ankete katilim saglayan 225 adet miisteri yoneticisinin 104 adeti kadinlardan,
121 adeti erkeklerden olugsmaktadir. Kadinlarin oran1 %46, erkeklerin orani ise %53,8

olmustur. Katilimcilarin cinsiyetlerine dair bilgiler Cizelge 7°’de sunulmustur.

Cizelge 7 Ankete Cevap Veren Miisteri Yoneticilerinin Cinsiyetleri

Cinsiyet Siklik Oran (%)
Kadin 104 46,2
Erkek 121 53,8
Toplam 225 100

Ankete katilim saglayan miisteri yoneticilerinin 8’1 lise, 144’ lisans, 73’ ise
lisansiistii mezunudur. Lise mezunlarinin orant %3,6’d1r, lisans mezunlarinin orani
%64 tiir, lisansiistii mezunlarinin orani ise %32,4’tiir. Katilimcilarin egitim seviyeleri

Cizelge 8’de gosterilmistir.

Cizelge 8 Ankete Cevap Veren Satig Elemanlarinin Egitim Seviyeleri

Egitim Seviyesi Siklik Oran (%)
Lise 8 3,6
Lisans 144 64,0
Lisansiisti 73 32,4
Toplam 225 100,0
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Ankete katilim saglayan miisteri yoneticilerinin cogunlugu %32’lik oranla 29 ile
33 yas araligindadir. Bunu ikinci sirada %?25,8’lik oranla 34 ile 38 yas aralig, {iciincii
sirada ise %21,4’°liik oranla 24 ile 28 yas aralig1 takip etmektedir.

Yas araliklar1 olarak geng¢ niifusun etkin bir ¢ogunluk oldugu sodylenebilir.
Cogunluk olarak iiniversitelerin lisans programlarindan yeni mezun olmus ve is
hayatindaki ilk senelerini geciren c¢alisanlarin 6nemli bir dlgiide oldugu
gozlemlenmektedir. Cizelge 9’da katilim saglayan miisteri yOneticilerinin yas

araliklariyla alakali detaylar verilmistir.

Cizelge 9 Ankete Cevap Veren Miisteri Yoneticilerinin Yaslar

Yas Siklik Oran (%)
19-23 7 3,1
24-28 48 21,3
29-33 72 32,0
34-38 58 25,8
39-44 29 12,9
45 ve tizeri 11 4,9
Toplam 225 100,0

Katilimcilarin %60 gibi yiiksek bir oran1 mevcut ¢alistiklari isletmelerde O ile 5
y1l arasi bir siirede caligmaktadirlar. 6 ile 10 yil arasindaki ¢alisma siiresi %27,6’lik
bir orana, 11 ila 15 y1l arasindaki ¢alisma siiresi %7,6’lik bir orana, 16 y1l ve iizerindeki
caligma siiresi ise %4,9’lik bir orana sahiptir. Katilimcilarin  bulunduklar

isletmelerdeki caligma siirelerine ait bilgiler Cizelge 10’da sunulmustur.
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Cizelge 10 Ankete Cevap Veren Miisteri Yoneticilerinin Bulunduklari Isletmedeki

Calisma Siireleri

Miisteri Yoneticilerinin Bulunduklar1 Isletmede Siklik Oran (%)
Calisma Siireleri (Y1l)

0-5 135 60,0
6-10 62 27,6
11-15 17 7,6

16 ve iizeri 11 4,9
Toplam 225 100,0

Katilimcilarin %281 sektorde O ile 5 yil arasi bir siirede ¢alisma oranina
sahipken, %32’si 6 ile 10 y1l arasi, %21,8’1 11 ile 15 yil arasi, %18,2’si ise 16 yil ve
tizeri siirelerde calisma oranma sahiptir. Cizelge 11°de katilimcilarin sektordeki

caligsma siirelerine ait bilgiler verilmistir.

Katilimcilarin  bulunduklart isletmelerdeki c¢alisma siireleri ile sektordeki
calisma siireleri karsilastirildiginda isletmeler arasinda gecisin etkin oldugu

gozlemlenmektedir.

Cizelge 11 Ankete Cevap Veren Miisteri Yoneticilerinin Sektordeki Calisma

Siireleri

Miisteri Yoneticilerinin Bulunduklar1 Sektordeki Calisma Siklik Oran (%)
Siireleri (Y1)

0-5 63 28,0
6-10 72 32,0
11-15 49 21,8
16 ve tizeri 41 18,2
Toplam 225 100,0
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Katilimcilar arasinda aldiklar1 toplam iicretin sabit maaglarina oranlarina
bakildiginda %47,6’lik bir kisminin %90 ile %100 arasinda iicret-sabit maas oranina
sahip oldugu goriilmektedir. Miisteri yoneticileri genellikle primlerini satig tizerinden
degil, donemsel hedefleri iizerinden aldiklarindan dolay1 primlerinin maaslarina
oranlar1 diisiik oldugu bilinmektedir. Cizelge 12°de katilimcilarin aldiklari toplam

ticretlerin sabit maaslarina oranlarina ait bilgiler verilmistir.

Cizelge 12 Ankete Cevap Veren Miisteri Yoneticilerinin Aldig1 Toplam Ucret

Icerisindeki Sabit Maaslarinin Orani

Calisanlarin Aldiklart Toplam Ucret Igerisindeki Sabit Siklik Oran (%)

Maaslarinin Orani (%)

0-40 1 0,4
41-50 14 6,2
51-60 20 8,9
61-70 4 1,8
71-80 66 29,3
81-90 13 5.8
91-100 107 47,6
Toplam 225 100,0

Arastirmaya katilim saglayan miisteri yoneticilerinin ¢alistiklar1 isletmelerdeki
calisan sayilar1 %7,1’°lik oranla O ile 50 kisi arasinda, %33,8’lik oranla 51 ile 250 kisi
arasinda, %30,7’lik bir oranla 501 ile 1000 kisi arasinda, %10,2’lik bir oranla 1001 ile
2000 kisi arasinda ve %0,4’liik bir oranla ise de 2001 ve {izeri kisi sayisinda oldugu

goriilmiistiir. Calisan sayilariyla alakali detaylar Cizelge 13’te sunulmustur.
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Cizelge 13 Incelenen Isletmelerin Calisan Sayis1 Say1 Calisan Sayilart

Calisan Sayist Siklik Oran (%)
0-50 16 7,1
51-250 76 33,8
251-500 69 30,7
501-1000 40 17,8
1001-2000 23 10,2
2001 ve iizeri 1 0.4
225 100,0

Toplam

Arastirma kapsaminda incelenen isletmelerin bulunduklar1 sektordeki faaliyet
stireleri %20’lik oranla 0 ile 20 y1l, %46,7’lik oranla 21 ile 40 y1l, %25,8’lik oranla 41
ile 60 y1l, %7,1’lik oranla 61 ile 80 yil ve %0,4’liik oranla 81 ile 100 yil arasinda
oldugu gozlemlenmistir. Cizelge 14’te isletmelerin faaliyet siireleriyle ilgili bilgiler

verilmistir.

Cizelge 14 Incelenen Isletmelerin Faaliyet Siireleri

Faaliyet Siiresi (Y1l) Siklik Oran (%)
0-20 45 20,0
21-40 105 46,7
41-60 58 25,8
61-80 16 7,1
81-100 1 04
101 ve iizeri 0 0,0
Toplam 225 100,0
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2. Arastirmaya Ait Betimsel Degerler

Arastirma kapsaminda, hipotezleri test etmek icin gerceklestirilmesi
gereken analizlerden 6nce bazi varsayimlar kontrol edilmistir. Ik olarak, etik, is
tatmini, Orgiitsel baglilik ve is performans 6l¢eklerinden elde edilen puanlarin
dagilimi incelenmistir. Bu dogrultuda, ol¢gme araclarindan elde edilen puan
ortalamalarina ait ¢arpiklik ve basiklik katsayilar1 hesaplanmistir. £2 araliginda
yer alan carpiklik ve basiklik katsayilari puan ortalamalarinin normal dagilima

sahip oldugunu isaret etmektedir (George ve Mallery, 2010).

Arastirmaya ait normallik testi Cizelge 15°te gosterilmistir.

Cizelge 15 Normallik Testi

Etik Iklim Is Tatmini Orgiitsel Baghilik Is Performansi

N 225 225 225 225
Minimum 1,71 1 1,13 2
Maksimum 5 5 5 5
Ortalama 3,6724 3,6722 3,4728 3,9587
Std. Sapma 0,88128 0,8696 0,86338 0,76576
Carpiklik -0,305 -0,665 -0,504 -0,775
Carpiklik Std. Hata 0,162 0,162 0,162 0,162
Basiklik -0,806 -0,181 -0,37 -0,293
Basiklik Std. Hata 0,323 0,323 0,323 0,323

Cizelge 15°te yer alan ve dl¢me araglarindan elde edilen puanlar icin hesaplanan
carpiklik ve basiklik katsayilar1 gosterilmistir. Elde edilen sonuclar verilerin normal

dagilima sahip oldugunu gostermistir.
a) Cinsiyete iliskin karsilastirma sonuclari

Cinsiyete iliskin puan ortalamalar1 ve standart sapmalar1 Cizelge 16’da

gosterilmistir.
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Cizelge 16 Cinsiyete Iliskin Puan Ortalamalar1 ve Standart Sapmalar

Cinsiyet N  Ortalama Std. Sapma Std. Hata Ort.
] Kadn 104 3,6745 0,88522 0,0868

Etik Iklim

Erkek 121 3,6706 0,88157 0,08014
, Kadn 104 3,7091 0,83325 0,08171
Is Tatmini

Erkek 121 3,6405 0,9019 0,08199
. Kadn 104 3,4327 0,91391 0,08962
Orgiitsel Baglilik

Erkek 121 3,5072 0,81973 0,07452
. Kadn 104 3,9176 0,73539 0,07211
Is Performansi

Erkek 121 3,9941 0,79227 0,07202

Cinsiyete iligkin t-Testi sonuglar1 Cizelge 17°de gosterilmistir.

Cizelge 17 Cinsiyete Iliskin t-Testi Sonuglart

Levene

Testi t-Testi
Sig. Std Farkin %95
g Sig ¢ df (2- Ort. Hata  Ouven Araligi
. tailed Fark ..
) Farka Alt Ust
Esit 0,2 0,03 0,0038 0,1181 o 0,236
varyanslar ’ 0,6 ’ 223 0,974 ’ ’ 0,228 ’
8 3 5 1 6
varsayildi 9
Etik iklim Esit
varyanslar 0,03 217,6 0.974 0,0038 0,1181 - 0,236
varsayilma 3 8 7 5 4 0,229 7
d1
Esit 0,58 0,0686 0,1164 ~ 0,298
varyanslar 1,1 0,3 ’ 223 0,556 ’ ’ 0,160 ’
9 4 5 1
varsayildi 8
Is Tatmini Esit
varyanslar 0,59 221,8 0.554 0,0686 0,1157 0.159 0,296
varsayllma 3 2 4 5 8
5
di
Esit -
2,7 - - 0,153
varyanslar 6 0,1 0.65 223 0,52 00745 0,1156 0,302 3
. varsayildi 3
Orgiitsel )
Baghhik o 1 208.,9 0,1165 0,155
varyanslar - , - , )
varsayllma 0,64 4 0,523 0,0745 5 0’30;: 2
di
Esit -
070 098 - - 0,125
' varyanslar ) 8§ 075 223 0,456 0.0765 0,1025 0,278 5
Is varsayildi 5
Performan Esit
st varyanslar - 2216 - 0,1019 ~ 0,124
varsayillma 0,75 6 0,454 0,0765 2 0’271 3
di
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Cizelge 17 incelendiginde; cinsiyete gore etik iklim, is tatmini, Orgiitsel

baglilik ve is performans puan ortalamalarinin farklilasmadig1 goriilmiistiir (p>0,05).
b) Egitim durumuna iliskin karsilastirma sonuclari
Egitim durumuna iliskin puan ortalamalar1 ve standart sapmalar1 Cizelge 18’de

gosterilmistir.

Cizelge 18 Egitim Durumuna Iliskin Puan Ortalamalar1 ve Standart Sapmalar

Ortalama i¢in %95

Std. Std. Giiven Aralig1
N Ortalama . Minimum  Maksimum
Sapma Hata Alt Ust
Sinir Sinir

Lise 8 3,9286 094761 0,33503 3,1364 4,7208 2,86 5

. Lisans 144 3,63 091206 0,07601 3,4797 3,7802 1,71 5
Etik Iklim

Lisansistit 73 3,728 0,81412  0,09529 3,538 3,9179 2,14 5

Toplam 225 3,6724  0,88128 0,05875 3,5566 3,7882 1,71 5

Lise 8 3,6875 0,37201 0,13153 3,3765 3,9985 3 4

. Lisans 144 3,6406 0,85163 0,07097 3,5003 3,7809 1,5 5
Is Tatmini

Lisanstistii 73 3,7329  0,94495 0,1106 3,5124 3,9534 1 5

Toplam 225 3,6722 0,8696  0,05797 3,558 3,7865 1 5

Lise 8 3,6875 0,77055 0,27243 3,0433 43317 2,75 5

Orgiitsel Lisans 144 3,4688 0,8154  0,06795 3,3344 3,6031 1,13 5

Baglilik Lisansiistii 73 34572 096717 0,1132 3,2315 3,6829 1,13 4,88

Toplam 225 3,4728 0,86338 0,05756 3,3594 3,5862 1,13 5

Lise 8 4,2679 0,5369 0,18982 3,819 47167 3,43 4,86

is Lisans 144 3,9454  0,77033  0,06419 3,8185 4,0723 2 5

Performanst [ jsansiistii 73 39511 0,77891 0,09116 3,7693 4,1328 2 5

Toplam 225 3,9587 0,76576  0,05105 3,8581 4,0593 2 5
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Egitim durumuna iliskin ANOVA testi sonuglar1 Cizelge 19°da
gosterilmistir.
Cizelge 19 Egitim Durumuna Iliskin ANOVA Testi Sonuglari
Karelerin Ortalama
df F Sig.
Toplami Kare
Gruplar
1,01 2 0,505 0,648 0,524
Arasi
Etik Iklim  Gruplar
. 172,962 222 0,779
Ici
Toplam 173,972 224
Gruplar
0,414 2 0,207 0,272 0,762
Arasi
Is Tatmini  Gruplar
. 168,975 222 0,761
Ici
Toplam 169,389 224
Gruplar
0,389 2 0,194 0,259 0,772
. Arasi
Orgiitsel
Gruplar
Baglhilik , 166,585 222 0,75
Ici
Toplam 166,974 224
Gruplar
0,794 2 0,397 0,675 0,51
. Arasi
Is
Gruplar
Performansi i 130,557 222 0,588
ci
Toplam 131,351 224

Cizelge 19 incelendiginde; egitim durumuna gore etik iklim, is tatmini,

orgiitsel baglilik ve is performans puan ortalamalarinin farklilasmadig: goriilmiistiir

(p>0,05).
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¢) Yasa iliskin sarsilastirma sonuclari

Yasa iliskin puan ortalamalar1 ve standart sapmalar1 Cizelge 20’de gosterilmistir.

Cizelge 20 Yasa Iliskin Puan Ortalamalar1 ve Standart Sapmalar

Ortalama i¢in %95

Giiven Aralig1

Std. Std.
N Ortalama . Minimum  Maksimum
Sapma Hata Ust
Alt Sinur
Sinr
1923 7 36531 1,13046 042727  2.6076  4,6986 2,14 471
2428 48 35744 088775 0,12814 33166  3.8322 1,71 5
29-33 72 3627 089826 0,10586 34159  3,8381 1,71 5
o 3438 58 3734 070162 009213 35495 39185 2,29 5
Etik iklim
39-44 29 37931 1,04462 0,19398 33958  4,1905 1,71 5
45 ve
o 11 37662 1,09595  0,33044 3,03 45025 1,71 4,86
uzeri
Toplam 225 36724 088128 005875  3,5566  3,7882 1,71 5
19-23 7 36429 082736 031271  2.8777 4,408 225 475
2428 48 36771 089763  0,12956 34164 39377 1,5 5
29-33 72 36771 083964 0,09895 34798  3.8744 2 5
. C 3438 58 3,6724 08432  0,11072 34507  3,8941 1 5
Is Tatmini
39-44 29 35517 1,07815 020021  3,1416 39618 1,5 5
45 ve
o 11 39545 054564  0,16452 3588 43211 2775 45
uzeri
Toplam 25 36722 08696  0,05797 3558  3,7865 1 5
1923 73,6964 0,79666 030111 29596 44332 2,63 4,63
2428 48 34219 094342 013617  3,1479  3,6958 1,13 5
29-33 72 34271 09161  0,10796 32118  3,6424 1,13 5
Orgiitsel 3438 58 34526 0,79741 0,10471 32429 36623 1,13 5
Baghlik 39-44 29 35776 088414 0,16418 32413 39139 2 5
45 ve
o 11 36818 046558  0,14038 3369  3,9946 2,88 438
uzeri
Toplam 205 34728 086338 005756 33594  3,5862 1,13 5
1923 73,6531 0,69916 026426 30064 42997 271 471
2428 48 39137 084012 012126  3,6697 41576 2 4,86
29-33 72 39266 076387 0,09002 37471  4,1061 2 5
Is 34-38 58 40197 067774 0,08899 38415  4,1979 2 5
Performanst 59 1 29 40739 091283  0,16951  3,7267 44211 2,29 5
45 ve
o 11 39351 053591  0,16158 3,575 42951 3,14 471
uzeri
Toplam 225 39587 0,76576 005105  3,8581  4,0593 2 5

55



Yasa iliskin ANOV A Testi sonuglar1 Cizelge 21°de gosterilmistir.

Cizelge 21Yasa Iliskin ANOVA Testi Sonuclart

Karelerin Ortlama
F Sig.
Toplami Kare
Gruplar
1,351 5 0,27 0,343 0,886
. Arasi
Etik Iklim .
Gruplar Ici 172,621 219 0,788
Toplam 173,972 224
Gruplar
1,307 5 0,261 0,341 0,888
. Arasi
Is Tatmini )
Gruplar I¢i 168,082 219 0,767
Toplam 169,389 224
Gruplar
. 1,448 5 0,29 0,383 0,86
Orgiitsel Arasi
Baglilik Gruplar ici 165,526 219 0,756
Toplam 166,974 224
Gruplar
. 1,432 5 0,286 0,483 0,789
Is Arasi
Performanst  Gruplar 1gi 129,919 219 0,593
Toplam 131,351 224

Cizelge 21 incelendiginde; yasa gore etik iklim, is tatmini, orgiitsel baglilik

ve is performans puan ortalamalarinin farklilasmadigr goriilmiistiir (p>0,05).

d) Firmadaki calisma siiresine iliskin karsilastirma sonuclari

Firmadaki calisma siiresine iligkin puan ortalamalar1 ve standart sapmalari

Cizelge 22’de gosterilmistir.
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Cizelge 22 Firmadaki Calisma Siiresine iliskin Puan Ortalamalar1 ve Standart

Sapmalar
Ortalama i¢in %95
Std. Std. Giiven Aralig1
N Ortalama B Minimum  Maksimum
Sapma Hata Alt Ust
Sinir Sinir
0-5 135 3,636 0,86646  0,07457  3,4885 3,7835 1,71 5
6-10 62 3,6498 0,89371 0,1135  3,4228 3,8767 1,71 5
o 11-15 17 3,8235 0,94563  0,22935  3,3373 4,3097 2,43 4,86
Etik Iklim
16 ve
11 4,013 0,92019 0,27745  3,3948 4,6312 1,71 4,86
tizeri
Toplam 225 3,6724 0,88128  0,05875  3,5566 3,7882 1,71 5
0-5 135 3,6167 0,86484  0,07443  3,4695 3,7639 1 5
6-10 62 3,7379 0,81284 0,10323  3,5315 3,9443 1,5 5
. . 11-15 17 4,1029 0,79086  0,19181  3,6963 4,5096 2,5 5
Is Tatmini
16 ve
o 11 3,3182 1,16775  0,35209  2,5337 4,1027 1,5 45
iizeri
Toplam 225 3,6722 0,8696  0,05797 3,558 3,7865 1 5
0-5 135 3,4667 0,88378  0,07606  3,3162 3,6171 1,13 5
6-10 62 3,3851 0,8506  0,10803  3,1691 3,6011 1,13 5
Orgiitsel 11-15 17 3,5882 0,84752  0,20555  3,1525 4,024 1,88 4,75
Baglilik 16 ve
. 11 3,8636 0,6554 0,19761  3,4233 4,3039 2,75 4,63
iizeri
Toplam 225 3,4728 0,86338  0,05756  3,3594 3,5862 1,13 5
0-5 135 3,9354 0,73731  0,06346  3,8099 4,061 2 5
6-10 62 3,9793 0,81342 0,1033  3,7727 4,1858 2 5
s 11-15 17 3,9832 0,86142  0,20893  3,5403 4,4261 2,14 5
Performansi 16 ve
. 11 4,0909 0,77268  0,23297  3,5718 4,61 2,71 5
tizeri
Toplam 225 3,9587 0,76576  0,05105  3,8581 4,0593 2 5
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Firmadaki calisma siiresine iliskin ANOVA Testi sonuclart Cizelge 23’te

gosterilmistir.

Cizelge 23 Firmadaki Calisma Siiresine iliskin ANOVA Testi Sonuclari

Karelerin Ortalama
F Sig
Toplami Kare
Gruplar
1,875 3 0,625 0,803 0,494
Arasi
Etik iklim  Gruplar
. 172,097 221 0,779
Ici
Toplam 173,972 224
Gruplar
5,217 3 1,739 2,341 0,074
Arasi
Is Tatmini  Gruplar
. 164,172 221 0,743
Ici
Toplam 169,389 224
Gruplar
2,389 3 0,796 1,069 0,363
. Arasi
Orgiitsel
Gruplar
Baglhilik , 164,585 221 0,745
Ici
Toplam 166,974 224
Gruplar
0,302 3 0,101 0,17 0,917
. Arasi
Is
Gruplar
Performans: . 131,05 221 0,593
Ici
Toplam 131,351 224

Cizelge 23 incelendiginde; firmadaki ¢alisma siiresine gore etik iklim, is
tatmini, orgiitsel baglilik ve is performans puan ortalamalarinin farklilasmadigi

goriilmiistiir (p>0,05).
e) Sektorde calisma siiresine iliskin karsilastirma sonuclari

Sektordeki calisma siiresine iliskin puan ortalamalar1 ve standart sapmalari

Cizelge 24’te gosterilmistir.

58



Cizelge 24 Sektordeki Calisma Siiresine iliskin Puan Ortalamalar1 ve Standart

Sapmalar
Ortalama igin
%95 Giiven
Std. Std.
N Mean Araligi Minimum Maksimum
Sapma Hata .. ..
Ust Ust
Sinir Sinir
0-5 63 3,5918 0,84276 0,10618 3,3796 3,8041 1,86 5
6-10 72 3,6944 0,92218 0,10868 3,4777 309111 1,71 5
o 11-15 49 3,6735 0,74744 0,10678 3,4588 3,8882 2,29 5
Etik Iklim
16 ve
. 41 3,7561 1,02482 0,16005 3,4326 4,0796 1,71 5
iizeri
Toplam 225 3,6724 0,88128 0,05875 3,5566 3,7882 1,71 5
0-5 63 3,6627 0,92584 0,11664 3,4295 3,8959 1 5
6-10 72 3,6380 0,80698  0,0951 3,4493 3,8285 2 5
. 11-15 49 3,6837 0,78855 0,11265 3,4572 3.,9102 1,5 5
Is Tatmini
16 ve
41 3,7317 099905 0,15602 3.4164 4,047 1,5 5
tizeri
Toplam 225 3,6722  0,8696 0,05797 3,558 3,7865 1 5
0-5 63 34802 0,89696 0,11301 3,2543 3,7061 1,13 5
6-10 72 3,4306 0,85706 0,10101 3,2292 3,632 1,75 5
Orgiitsel 11-15 49 3,449 0,84738 0,12105 3,2056 3,6924 1,13 5
Baglilik 16 ve
41 3,564 0,86563 0,13519 3,2908 3,8373 1,13 5
tizeri
Toplam 225 34728 0,86338 0,05756 3,3594 3,5862 1,13 5
0-5 63 3,941 0,75533 0,09516 3,7508 4,1313 2 5
6-10 72 39663 0,77748 0,09163 3,7836 4,149 2,14 5
Is 11-15 49 39679 0,69575 0,09939 3,7681 4,1678 2 5
Performans: 16 ve
41 39617 0,86309 0,13479 3,6892 4,2341 2 5
tizeri
Toplam 225 13,9587 0,76576 0,05105 3,8581 4,0593 2 5
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Sektordeki calisma siiresine iliskin ANOVA Testi sonuglar1 Cizelge 25°te

gosterilmistir.

Cizelge 25 Sektordeki Calisma Siiresine liskin ANOVA Testi Sonuglar

Karelerin Ortalama
F Sig.
Toplami Kare
Gruplar
0,731 3 0,244 0,311 0,817
Arasi
Etik iklim  Gruplar
. 173,241 221 0,784
Ici
Toplam 173,972 224
Gruplar
0,237 3 0,079 0,103 0,958
Arasi
Is Tatmini  Gruplar
. 169,152 221 0,765
Ici
Toplam 169,389 224
Gruplar
0,501 3 0,167 0,222 0,881
. Arasi
Orgiitsel
Gruplar
Baglhilik , 166,473 221 0,753
Ici
Toplam 166,974 224
Gruplar
0,028 3 0,009 0,016 0,997
. Arasi
Is
Gruplar
Performansi i 131,323 221 0,594
ci
Toplam 131,351 224

Cizelge 25 incelendiginde; sektorde calisma siiresine gore etik iklim, is tatmini,

orgiitsel baglilik ve is performans puan ortalamalarinin farklilasmadig goriilmiistiir

(p>0,05).

f) Sabit maasin toplam iicretteki oranina iliskin karsilastirma sonuclari

Sabit Maasin toplam {icretteki oranina iliskin puan ortalamalar1 ve standart

sapmalar1 Cizelge 26’da gosterilmistir.
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Cizelge 26 Sabit Maasin Topma Ucretteki Oranina iliskin Puan Ortalamalar1 ve
Standart Sapmalar

Ortalama igin

%95 Giiven
Std. Std.
N Mean Araligi Minimum Maksimum
Sapma Hata .. N
Ust Ust
Sinir Sinir
0-50 15 3,7619 0,85828 0,22161 3,2866 4,2372 2,14 5
51-60 20 3,75 1,02375 0,22892 3,2709 14,2291 1,71 5
61-70 4 3,6071 1,20867 0,60434 11,6839 5,5304 2,14 4,86
Etik Iklim 71-80 66 3,6169 0,90182 0,11101 3,3952 3,8386 1,71 5
81-90 13 3,8681 0,7034  0,19509 3,4431 4,2932 2,86 5
91-100 107 3,6582 0,86647 0,08376 3,4921 3,8243 1,71 5
Toplam 225 3,6724 0,88128 0,05875 13,5566 3,7882 1,71 5
0-50 15 39667 0,76103  0,1965 3,5452 4,3881 2,25 5
51-60 20 3,4875 0,92294 0,20637 3,0556 3.,9194 1,5 4,5
61-70 4 3,5 0,73598 0,36799 2,3289 4,6711 2,75 4,5
Is Tatmini 71-80 66 3,5795 0,89137 0,10972 3,3604 3,7987 1,5 5
81-90 13 3,7308 0,99719 0,27657 3,1282 4,3334 1 4,75
91-100 107 3,722 0,85183 0,08235 3,5587 13,8852 1,5 5
Toplam 225 3,6722  0,8696 0,05797 3,558 3,7865 1 5
0-50 15 3,8083 0,59362 0,15327 3,4796 4,1371 3 5
51-60 20 3,4625 0,90148 0,20158 3,0406 3,8844 1,75 5
. 61-70 4 33125 1,07287 0,53643 1,6053 5,0197 2 4,25
Orgiitsel
71-80 66 3,4489 0,76773  0,0945 3,2601 3,6376 1,88 5
Baghilik
81-90 13 3,6346 0,98486 0,27315 3,0395 4,2298 1,13 5
91-100 107 3,4287 0,92561 0,08948 3,2513 3,6061 1,13 5
Toplam 225 34728 0,86338 0,05756 3,3594 3,5862 1,13 5
0-50 15 4,1143 0,54586 0,14094 3,812 4,4166 3,29 5
51-60 20 4,0643 0,56476 0,12629 3,8 4,3286 2,86 4,86
. 61-70 43,7857 1,05946 0,52973 2,0999 54715 2,29 4,71
I
; 71-80 66 39177 0,82696 0,10179 3,7145 4,121 2,14 5
Performansi
81-90 13 4,0879 0,80293 0,22269 3,6027 4,5731 2 4,86
91-100 107 3,9332 0,77983 0,07539 3,7838 4,0827 2 5
Toplam 225 3,9587 0,76576 0,05105 3,8581 4,0593 2 5
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Sabit maasin toplam iicretteki oranina iliskin ANOVA Testi sonuglari

Cizelge 27’ de gosterilmistir.

Cizelge 27 Sabit Maasin Toplam Ucretteki Oranina Iliskin ANOVA Testi

Sonuglart
Karelerin Ortalama
df F Sig.
Toplami Kare
Gruplar
0,981 5 0,196 0,248 0,94
Arasi
Etik Iklim  Gruplar
. 172,992 219 0,79
Ici
Toplam 173,972 224
Gruplar
2,978 5 0,596 0,784 0,562
Arasi
Is Tatmini  Gruplar
, 166,411 219 0,76
Ici
Toplam 169,389 224
Gruplar
2,38 5 0,476 0,633 0,675
. Arasi
Orgiitsel
Gruplar
Baghilik . 164,594 219 0,752
Ici
Toplam 166,974 224
Gruplar
1,103 5 0,221 0,371 0,868
) Arasi
Is
Gruplar
Performansi i 130,249 219 0,595
ci
Toplam 131,351 224

Cizelge 27 incelendiginde; maas oranina gore etik iklim, is tatmini, orgiitsel

baglilik ve is performans puan ortalamalarinin farklilasmadig1 goriilmiistiir (p>0,05).

g) Isletmedeki toplam cahsan sayisina iliskin karsilastirma sonuclari

Isletmedeki toplam calisan sayisina iliskin puan ortalamalar1 ve standart

sapmalar1 Cizelge 28’de gosterilmistir.
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Cizelge 28 Toplam Calisan Sayisina iliskin Puan Ortalamalari ve Standart

Sapmalar
Ortalama igin
%95 Giiven
Std. Std.
N Mean Araligi Minimum Maksimum
Sapma Hata .. ..
Ust Ust
Sinir Sinir
0-50 16 3,5714 0,89898 0,22474 3,0924 4,0505 2,14 4,86
51-250 76 3,6241 0,88243 0,10122 3,4224 3,8257 1,71 5
251-
500 69 3,5569 0,86729 0,10441 3,3486 3,7653 1,71 5
Etik Iklim so1
) 40 3,8714 0,79625  0,1259 3,6168 4,1261 2 5
1000
1001+ 24 3,8929 1,01213  0,2066 3,4655 14,3202 1,71 5
Toplam 225 3,6724 0,88128 0,05875 3,5566 3,7882 1,71 5
0-50 16 34219 0,78379 0,19595 3,0042 3,8395 2 4,5
51-250 76 3,4671 09141 0,10485 3,2582 3,676 1 5
251-
500 69 3,7355 0,83124 0,10007 3,5358 3,9352 1,5 5
Is Tatmini
501-
40 4 0,68874  0,1089 3,7797 4,2203 2,25 5
1000
1001+ 24 3,7604  1,0013 0,20439 3,3376 4,1832 1,5 5
Toplam 225 3,6722  0,8696 0,05797 3,558 3,7865 1 5
0-50 16 3,125 0,77055 0,19264 2,7144 3,5356 1,75 4,25
51-250 76 3,3355 0,84956 0,09745 3,1414 3,5297 1,13 5
251-
. 69 3,5199 0,79423 0,09561 3,3291 3,7107 1,75 5
Orgiitsel 500
Baglilik 501-
40 3,6219 0,89983 0,14227 3,3341 13,9097 1,13 4,75
1000
1001+ 24 3,7552 1,00304 0,20474 3,3317 4,1788 1,75 4,88
Toplam 225 3,4728 0,86338 0,05756 13,3594 13,5862 1,13 5
0-50 16 4,2768 0,64832 0,16208 3,9313 4,6223 2,86 5
51-250 76 4,0489 0,70201 0,08053 3,8885 14,2093 2 5
251-
. 69 3,7888 0,79562 0,09578 3,5977 3,9799 2,14 5
Is 500
Performans1  501-
40 3,9607 0,83299 0,13171 3,6943 42271 2 5
1000
1001+ 24 39464 0,77312 0,15781 3,62 42729 2,57 5
Toplam 225 3,9587 0,76576 0,05105 3,8581 4,0593 2 5
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Isletmedeki calisan sayisina liskin ANOVA Testi sonuglar1 Cizelge 29°da

gosterilmistir.

Cizelge 29 Toplam Calisan Sayisina Iliskin ANOVA Testi Sonuglar

Karelerin Ortalama
F Sig
Toplami Kare
Gruplar
4,012 4 1,003 1,298 0,272
Arasi
Etik Iklim  Gruplar
. 169,961 220 0,773
Ici
Toplam 173,972 224
Gruplar
8,961 4 2,24 3,072 0,017
Arasi
Is Tatmini  Gruplar
. 160,428 220 0,729
Ici
Toplam 169,389 224
Gruplar
6,324 4 1,581 2,165 0,074
. Arasi
Orgiitsel
Gruplar
Baglhilik , 160,65 220 0,73
Ici
Toplam 166,974 224
Gruplar
4,232 4 1,058 1,831 0,124
. Arasi
Is
Gruplar
Performansi i 127,12 220 0,578
ci
Toplam 131,351 224

Cizelge 29 incelendiginde; isletmedeki toplam calisan sayisina gore etik
iklim, orgiitsel baglilik ve is performans puan ortalamalarinin farklilagsmadig
goriilmiistiir (p>0,05). Ancak toplam calisan sayisina gore is tatmininin farklilagtigi
goriilmiistiir (p<0,05). Kiiciik firmalarda az calisan sayist dolayisiyla, ¢alisanlarin is
tanimlarinin disinda fazla gorevler yerine getirmeleri ve is yiiklerinin artmalarindan

dolayi, caligsanlarin is tatminin farklilasmasina neden olabilir.
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Cizelge 30’da i tatmini Olcegi i¢in, toplam c¢alisan sayisina iliskin coklu

karsilagtirma sonuclar1 gosterilmistir.

Cizelge 30 Is Tatmini Olcegi I¢in Toplam Calisan Sayisina Iliskin Coklu

Kargilastirma Sonuclari

Bagimli Degisken: Is Tatmini

Tukey HSD
Ortalama %95 Giiven
(I) Isletmenin toplam () Isletmenin toplam Farks (I. Std. Sig Aralig
calisan sayist calisan sayist 0 Hata Ust Ust
Sinir Sinir
51-250 -0,04523  0,23489 1 0.6913 0,6008
050 251-500 -0,31363  0,23695 0,677 0.9654 0,3381
501-1000 -0,57813  0,2526 0,152 12729 0,1167
1001+ -0,33854 0,27561 0,735 10966 0,4195
0-50 0,04523  0,23489 1 0.6008 0,6913
251-500 -0,2684 0,142 0,326 -0,659 0,1222
51-250 . R R
501-1000 -,53289" 0,16681 0,014 0.9917  0.0741
1001+ -0,29331  0,19995 0,585 0.8433 0,2567
0-50 0,31363 0,23695 0,677 03381 0,9654
51-250 0,2684 0,142 0,326 ~ 0,659
251-500 0, 1222_
501-1000 -0,26449  0,1697 0,526 0.7313 0,2023
1001+ -0,02491  0,20237 1 0.5815 0,5317
0-50 0,57813  0,2526 0,152 0.1167 1,2729
51-250 ,53289"  0,16681 0,014 0,0741  0,9917
501-1000 R
251-500 0,26449  0,1697 0,526 0.2023 0,7313
1001+ 0,23958 0,22049 0,813 0.3669 0,846
0-50 0,33854 0,27561 0,735 0.4195 1,0966
1001+ 51-250 0,29331 0,19995 0,585 0.2567 0,8433
251-500 0,02491 0,20237 1 05317 0,5815
501-1000 -0,23958  0,22049 0,813 -0,846 0,3669

*. Ortalama fark 0,05 diizeyinde anlamlidur.
Cizelge 30 incelendiginde; calisan sayisina gore is tatmin skorlarinin farklilagtig
goriilmiistiir (p<0,05). 501-1000 ¢alisant olanlarin is tatmin diizeyleri 51-250 calisani
olanlardan istatistiksel olarak anlamli 6lciide yiiksek bulunmustur. Calisan sayisinin

fazla oldugu kurumsal isletmelerde isin tamamlanmasi icin yeterli sayida ¢alisan
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olmasi ve bu kisilerin is tanimlarinin daha net ve agik yapilmasindan dolayi, ¢alisan

sayis1 fazla olan bu kurumsal firmalarda ¢alisanlarin is tatminleri daha fazla olabilir.

3. Kesfedici Faktor Analizi

Faktor analizi, test edilecek maddelerin temel bilesenlerini, testin arka planini,
degiskenler arasindaki sakl iliskiyi, gizli degiskenleri veya degiskenlerin faktorlerle

olan iligkisini belirlemek amaciyla kullanilmaktadir (Sencan, 2005).

Baska bir deyisle faktor analizi i¢in, degiskenler arasindaki iliskinin bizlere kisa

ve anlasilir sekilde anlatmaya yarayan ¢ok degiskenli analiz tiiriidiir (Nakip, 2013).

Arastirmalarda faktdr analizinin kullanilmasindaki asil neden boyut
indirgemesidir. Kesfedici faktor analizi, boyut indirgemede en ¢ok tercih edilen faktor
analizi yontemidir. Bu yontemde ise amag arastirma veri setini kiiciiltmek ve bu sayede

verilerin daha kolay agiklanmasini saglamaktir (Yaslioglu, 2017).

Faktor analizine gecilmeden Once, arastirma sonucunda elde edilen verilerin bu
analize uygun olup olmadiginin belirlenmesi gerekmektedir. Literatiir incelendiginde
goriilebilecegdi lizere faktor analizine uygunluguna karar verebilmek icin Kaiser Meyer

Olkin (KMO) Olgiitii ve Bartlett’in Kiiresellik Testi sonuglar1 kontrol edilmelidir.

Kaiser Meyer Olkin Olgiitii, 6rneklemin yeterliligini 6lgmek icin kullanilir.
Bartlett’in Kiiresellik Testi ise degiskenler arasinda anlamli bir iliski olup olmadigini

gosterir (Nakip, 2013).

KMO Olciitii’niin 0,6’n1n iistiinde olmas1 ve Bartlett Kiiresellik Testi’nin ise p

anlamlilik diizeyinin 0,05 olmas1 beklenmektedir (Nakip, 2013).

Cizelge 31’de arastirma kapsaminda yapilan Kaiser Meyer Olkin Olgiit ve

Bartlett Kiiresellik Testi sonuglar1 gosterilmistir.

Cizelge 31 KMO ve Barlett Testleri

KMO Orneklem Biiyiikliigiiniin Yeterliligi Olgiitii

0,889

Bartlett’in Kiiresellik Testi Ki-Kare Degeri 5402,997
Serbestlik Derecesi 325

Anlamhlik Diizeyi 0,01
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KMO Olgiitii ve Bartlett Kiiresellik Testi neticesinde elde edilen sonuclarin

faktor analizine gecilmesi icin yeterli oldugu gézlemlenmistir.

Arastirma kapsaminda katilimcilara uygulanan ankette bulunan Likert 6lgegi ile
sorgulanan toplam 26 ifade bulunmaktadir. Bu ifadelerin faktor analizi sonucunda elde

edilen faktor sayis1 ve yiikleri Cizelge 32’de gosterilmigtir.

Cizelge 32 Kesfedici Faktor Analizi

Faktor

Calistigim firmanin resmi ve yazil etik kurallart 0,493

vardir.

Calistigim firma kesinlikle etik kurallara uyulmasi 0,82

icin zorlar.

Calistigim firmanin etik davranislara iliskin 0,612

politikalar1 vardir.

Firma etik davranis politikalar1 konusunda zorlar. 0,794

Firmanin iist yonetimi etik dis1 davraniglarin 0,798
hicbir kosulda hos goriilmeyeceginin bilinmesini

saglamustir.

Eger sirkette bir satig gorevlisi etik olmayan 0,831
davranisi yapar ve bu davranisin sonuglar
oncelikle kigisel kazang saglarsa, derhal

cezalandirilir.

Eger sirkette bir satis gorevlisi etik olmayan 0,724
davranis1 yapar ve bu davranisin sonuglart
oncelikle kurumsal kazang saglarsa, derhal

cezalandirilir

Miisterilerim verdikleri sozleri tutar. 0,881

Miisterilerim giivenilir kisilerdir. 0,872

Miisterilerim sadik kisilerdir. 0,787

Miisterilerim anlayish kisilerdir. 0,786
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Bu orgiitiin basarili olmasina yardime1 olabilmek
icin normalde beklenenden daha fazla caba ortaya

koymayi isterim.

Ben orgiitiimii ¢caligsmak i¢in mitkemmel bir yer

olarak arkadaglarima 6vityorum.

Benim ve orgiitiimiin degerleri ¢ok benzerdir.

Bu orgiitiin bir parcas1 oldugumu soylemekten

gurur duyuyorum.

Bu orgiit, is performansi yoniinde bana gercekten

en iyi sekilde ilham vermektedir.

Calismak icin degerlendirdigim orgiitler
icerisinden bu orgiitil sectigim i¢in ¢cok

memnunum.

Bu orgiitiin gelecegi ile gercekten ilgiliyim.

Bu orgiit caligabilecek en iyi orgiittiir.

Firmamizin pazar payia katki saglamakta

oldukga etkiliyim.

En yiiksek kar marjina sahip iiriinleri satmada

oldukgea etkiliyim.

Yiiksek diizeyde ciro satig1 olusturmada oldukca

etkiliyim.

Yeni sunulan iiriinlerin satisin1 hizli bir sekilde

olusturmada oldukga etkiliyim.

Satis bolgemdeki temel miisterileri belirlemede ve

onlara satis yapmada oldukga etkiliyim.

Satis hedeflerini agmada oldukca etkiliyim.

Satig yoneticimin hedeflere ulagmasina yardimci

olmada oldukga etkiliyim.

0,661

0,827

0,778

0,768

0,81

0,825

0,74

0,822

0,808

0,712

0,817

0,786

0,747

0,851

0,853

Toplam Agiklanan Varyans: %72,503

Cizelge 33 Kesfedici Faktor Analizi (devam)
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Yapilan faktor analizi sonucunda 4 adet faktor bulunmustur. Faktorlerin
aciklanan toplam varyansi1 %72,50 olarak saptanmistir. Faktor analizi incelendiginde
degiskenler icin, Olciilmesi gereken unsuru basarili bir sekilde oOlctiigi
gozlemlenmektedir. Aciklanan toplam varyans ise bizlere analizin gecerli bir diizeyde

yapildigini ifade etmektedir.

4. Givenirlik Analizi

Yapilan aragtirmanin giivenirligi, arastirma kapsaminda yapilan 6l¢iimiin hataya
sahip olmama derecesini gostermektedir. Olgegin giivenilirligi icin, o 6lgegin icsel
tutarliliga, dengeye ve tekrarlanabilirlige sahip olmasi gerekmektedir. Tutarlilik i¢in
Ol¢ciimiin kurallara sahip olmasi, ankete verilen cevaplarin dogru bir sekilde kayit altina
alinip kodlanmasini1 gerektirmektedir. Degiskenlerin sabit tutulmasina karsin 6lgegin
zaman igerisinde degismemesi 6l¢egin dengeli oldugunu ortaya koyar. Tekrarlanabilir
bir olcek, bir kez ve bir testle smirh kalmayip, farkli zamanlarda tekrardan

uygulanabilir oldugunu gostermektedir (Erdogan, 1998).

Akademik arastirmalarda giivenirlik iki sekilde aciklanmaktadir. Ik aciklamada
arastirma yonteminin giivenilirliginden bahsedilmektedir. Arastirma yoOnteminin
giivenirligi, verilerin aragtirma metodunun giivenirligini ifade etmektedir. Metod ile
alakali giivenilirligin saglanamamas1 durumunda Olciimii  yapilan verilerin
giivenirliginin bir gecerliligi bulunmamaktadir. Ikinci aciklamada ise giivenirlik;
Olciilen nicel veya nitel verinin boyutlarinin, miktarinin, oraninin ya da diizeyinin
eksiksiz, hatasiz ve tutarli olarak olgiilmesi olarak ifade edilmektedir (Islamoglu &

Alniacik, 2018).

Yapilan ol¢iimlerin tekrarlanarak ayni sonuglar1 vermesi neticesinde elde edilen
tutarli sonuca giivenirlik denir. (Nakip, 2013). Klasik ol¢ciim kuraminda olg¢egin
konulan kavramsal yapiyla iliskili olgunun dogru bir sekilde ortaya ¢ikarilmasi ve
Olcegin farkli konum ve zamanda, ayni ana kiitleden farkli 6rnek kiitlelerde de benzer

sonuclar vermesine dl¢iimde giivenirlik denir (Sencan, 2005).

Arasgtirma kapsaminda, literatiir taramalarinda da giivenilen ve sik¢a tercih

edilen Cronbach Alfa Katsayis1 kullanilmistir.

Cronbach Alfa Katsayis1 olgekteki sorularin varyansi ile toplam varyansa

oraniyla ortaya koyulan standart degisim oranidir (Ozdamar, 1999).
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Arastirma kapsaminda Once gegerli ve gecersiz cevaplara ait analiz yapilmigtir.
Anket tasarlama asamasinda internet iizerinden yapilacak ankette katilimcilarin bog
veya gecersiz cevap vermesini engelleyecek kisitlar getirilmesi sayesinde cevap fire

oraninin sifir oldugu gézlemlenmistir.

Arastirmada her bir 6l¢ek i¢in tek tek ve biitiin 6lgeklerin toplamu i¢in giivenirlik
analizi yapilmistir. Biitiin degiskenleri kapsayan analizde Cronbach Alfa Katsayisi’nin
0,943 olarak bulunmustur. Tek tek Olcekler incelendiginde de en diisiik Alfa
Katsayisi’na sahip olcegin 0,885 ile Is Tatmini Olgegi oldugu, Orgiitsel Baglilik

Olgegi’nin ise 0,949 Alfa Katsayisi ile en yiiksek orana sahip oldugu gozlemlenmistir.

Cronbach Alfa Katsayist i¢in 0,61 ile 0,80 arasinda giivenilir ve 0,81 ile 1
arasinda ise ¢cok giivenilir oldugu g6z oniinde bulundurulursa anketin ve analiz edilen

Olceklerin giivenilir oldugu ifade edilebilir.

Cizelge 33’te ankete katilim saglayanlarin verdigi gecerli ve gegersiz cevaplar

gosterilmistir.

Cizelge 34 Gegerli-Gecgersiz Cevap Analizi

N %
Cevaplar Gecerli 225 75,50
Cikarilan® 73 24,50
Toplam 298 100,0

a. Prosediirdeki tiim degiskenlere gore liste halinde silme.

Cizelge 34’te gosterildigi iizere anketin biitiinii i¢in yapilan giivenirlik analizinde
Cronbach Alfa Katsayis1 0,943 olarak bulunmustur. Bu sonug anketin yiiksek ol¢iide

giivenirligi oldugunu gostermektedir.

Cizelge 35 Anket Sorularinin Tamamu Icin Giivenirlik Analizi

Cronbach Alfa Katsayisi Soru Sayisi

0,943 26
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Cizelge 35’te gosterilen etik iklim Olcegi igin yapilan giivenirlik analizinde
Cronbach Alfa Katsayisi 0,918 bulunmustur. Bu sonu¢ 0Olgegin yiiksek Olgiide

giivenirligi oldugunu gostermektedir.

Cizelge 36 Etik Iklim Olgegi icin Giivenirlik Analizi

Cronbach Alfa Katsayisi Soru Sayis1

0,918 7

Cizelge 36’da gosterilen is tatmini Olcegi icin yapilan giivenirlik analizinde
Cronbach Alfa Katsayis1 0,885 olarak bulunmustur. Bu sonug 6l¢egin yiiksek ol¢iide

giivenirligi oldugunu gostermektedir.

Cizelge 37 Is Tatmini Olcegi Icin Giivenirlik Analizi

Cronbach Alfa Katsayisi Soru Sayisi

0,885 4

Cizelge 37°de gosterilen oOrgiitsel baglilik oOlgcegi icin yapilan giivenirlik
analizinde Cronbach Alfa Katsayis1 0,949 olarak bulunmustur. Bu sonug¢ ol¢egin

yiiksek olciide giivenirligi oldugunu gostermektedir.

Cizelge 38 Orgiitsel Baglilik Olgegi I¢in Giivenirlik Analizi

Cronbach Alfa Katsayisi Soru Sayisi

0,949 8

Cizelge 38’de gosterilen is performansi 6l¢egi i¢in yapilan giivenirlik analizinde
Cronbach Alfa Katsayisi 0,949 olarak bulunmustur. Bu sonug 6lgegin yiiksek ol¢iide

giivenirligi oldugunu gostermektedir.

Cizelge 39 Is Performansi Olgegi i¢in Giivenirlik Analizi

Cronbach Alfa Katsayisi Soru Sayis1

0,918 7
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5. Korelasyon Analizi

Korelasyon analizi; iki degiskenin birbirleriyle olan iliskilerini ve bu iliskinin
yoniinii ortaya koyan analiz yontemi olarak ifade edilmektedir. Korelasyon analizi,
farkli degiskenler arasinda bir iliski olup olmadigini, bunun biiyiikliigiinii ve bu
iliskinin pozitif veya negatif yonlii olup olmadigini ortaya koyan yoéntemdir (Ozdamar,

1999).

Pearson Korelasyon Katsayis1 (r), iki degisken arasindaki iligkinin giiciinii
gosteren bir katsayidir. Pearson Korelasyon Katsayisi -1 ile +1 arasinda bir deger
almaktadir. Bu deger +1’°e yakinlastikca, degiskenler arasinda mitkkemmel bir anlama
sahip ve pozitif bir iligki oldugu sdylenebilir. Pearson Korelasyon Katsayisi’nin -1
olmast durumunda iki degisken arasinda negatif yonde miikemmel anlamli bir iligki
oldugu ifade edilebilir. Bu degerin 0 olmasi ise degiskenler arasinda bir bagin

olmadigim gostermektedir (Ozdamar, 1999).

Pearson Korelasyon Katsayis1 yorumunda Cizelge 39’daki tabloda gosterilen

degerler dikkate alinir.

Cizelge 40 Pearson Korelasyon Katsayis1 ve Degiskenler Arasi Iliski

Pearson Korelasyon Katsayisi (r) deger araligi Anlam

0,00 - 0,20 Hiski yok veya ihmal edilebilir
0,20 - 0,39 Zayif iligki

0,40 - 0,69 Orta derecede iliski

0,70 - 1,00 Giclii iliski

(Kaynak: Ozdamar, 1999)

Faktor analizinde elde edilen verilen bizlere arastirmada korelasyon analizine
gecilebilecegini gostermistir. Arastirma kapsaminda belirlenen etik iklim, orgiitsel
baglilhik ve is tatmini ile satis performans: degiskenlerine uygulanan korelasyon

analizine ait korelasyon tablosu Cizelge 40’ta gosterilmistir.
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Cizelge 41 Degiskenlere Ait Korelasyon Katsayilari

Etik Is Orgiitsel Satis
Iklim  Tatmini Baglilik Performansi
Etik Iklim Pearson 1 304 716" 3727
Korelasyonu
Is Tatmini Pearson 304" 1 433" 244"
Korelasyonu
Orgiitsel Pearson 716 433" 1 388"
Baghilik Korelasyonu
Satis Pearson 3727 244" .388™ 1
Performansi Korelasyonu

*#* Korelasyon 0,01 diizeyinde anlaml1
Korelasyon analizi sonucunda biitiin degiskenlerin pozitif yonde ve anlamli bir
iliski icinde oldugu gozlemlenmistir.

Etik iklim ile satis tatmini arasinda 0,304 korelasyon katsayisi ve 0,01 diizeyinde

anlaml1 bir pozitif iliski bulunmaktadir.

Etik iklim ile orgiitsel baglilik arasinda 0,716 korelasyon katsayist ve 0,01

diizeyinde anlaml1 bir pozitif iliski bulunmaktadir.

Etik iklim ile satig performansi arasinda 0,372 korelasyon katsayisi ve 0,01

diizeyinde anlaml1 bir pozitif iliski bulunmaktadir.

Is tatmini ile orgiitsel baglilik arasinda 0,433 korelasyon katsayisi ve 0,01

diizeyinde anlaml1 bir pozitif iliski bulunmaktadir.

Is tatmini ile satis performansi arasinda 0,244 korelasyon katsayis1 ve 0,01

diizeyinde anlaml1 bir pozitif iliski bulunmaktadir.

Orgiitsel baglilik ile satis performansi arasinda 0,388 korelasyon katsayisi ve

0,01 diizeyinde anlamli bir pozitif iligki bulunmaktadir.
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6. Regresyon Analizleri

Korelasyon analizi sonucunda ¢ikan degerler bize degiskenlerin birbirleriyle tek
tek bir iliski i¢inde oldugunu ve 0,01 anlamlilik diizeyinin ise sonucun rastlantisal
olmadigim ifade etmektedir. Ancak degiskenler arasinda iliskilerden bir c¢ikarim

saglayabilmek icin regresyon analizine basvurulmasi gerekmektedir.

Arastirma kapsaminda hipotezlerin test edilmesi i¢in ¢oklu regresyon analizi
uygulanmistir. Coklu regresyon analizi, iki ya da daha cok sayidaki degiskenin

olusturdugu modelin analizinde kullanilir.

Arastirma kapsaminda kavramsal cergevede ortaya konan hipotezlerin
stnanmast icin SPSS Subscription programi kullanilmis, elde edilen sonuglar

yorumlanmugtir.

a) Etik iklim ve is tatmininin orgiitsel baghlik iizerindeki etkilerinin

incelenmesi ve regresyon analizi

Orgiitsel baglilik iizerindeki etik iklim ve is tatmini degiskenlerinin etkilerini

incelemek iizere kurulan Model 1°e ait istatistiki bilgiler Cizelge 41’ de gosterilmistir.

Cizelge 42 Model 1’e Ait Istatistiki Bilgiler

Ortalama Standart Sapma N
Orgﬁtsel_Baghhk 3,4728 0,86338 225
Etik_Iklim 3,6724 0,88128 225
Is_Tatmini 3,6722 0,86960 225

Cizelge 42’°de olusturulan yapisal model i¢in hesaplanan korelasyon katsayilari

verilmistir.
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Cizelge 43 Model 1’e Ait Korelasyon Tablosu

Orgiitsel_Baghlik Etik_Iklim Is_Tatmini

Pearson Orgutsel_Baghhk 1,000 0,716 0,433
Korelasyonu ,
Etik_Iklim 0,716 1,000 0,304
Is_Tatmini 0,433 0,304 1,000

Model 1’e ait korelasyon tablosu incelendiginde orgiitsel baglilik ile etik iklim

arasinda 0,716 korelasyon katsayisina sahip anlamli bir iliski gdzlemlenmektedir.

Model 1’e ait korelasyon tablosu incelendiginde oOrgiitsel baghlik ile is tatmini

arasinda 0,433 korelasyon katsayisina sahip anlamli bir iliski gézlemlenmektedir.

Model 1’e ait korelasyon tablosu incelendiginde is tatmini ile etik iklim arasinda

0,304 korelasyon katsayisina sahip anlaml bir iliski gozlemlenmektedir.

Model 1 icin yapilan analizde “enter” metodu kullanilmistir. Analiz kapsaminda
cikartilan bir degisken bulunmamaktadir. Cizelge 43’te regresyon analiz metodu

gosterilmistir.

Cizelge 44 Model 1’e Ait Regresyon Analiz Metodu®

Model Girilen Degiskenler Cikarilan Metot
Degiskenler

1 Is_Tatmini, Etik_Iklim® Enter

a. Bagimli Degisken: Orgiitsel_Baglilik
b. Istenen biitiin degiskenler girilmistir.

Model 1’e ait 6zet tablo Cizelge 44’te sunulmustur. Modelin R Kare degeri 0,564
olarak saptanmustir. R Kare degeri bagimsiz degiskenlerin, bagimli degiskendeki
degisimleri ne oranda acikladifimi gosterir. Is tatmini ve etik iklim, orgiitsel
bagliliktaki degisimin %56,4’lini agiklamaktadir. Diizeltilmis R Kare degeri ise

modelde uyumsuz degiskenlerin katsayilarin1 diisiirmekte ve daha gercekgi bir oran
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saglamaktadir. Diizeltilmis R Kare degerine gore is tatmini ve etik iklim, oOrgiitsel

bagliliktaki degisimin %56’sin1 aciklamaktadir.

Cizelge 45 Model 1’e Ait Model Ozeti

Model R R Kare Diizeltilmis Tahminin
R Kare Standart

Hatasi

1 512 0,564 0,560 0,57291

a. On gosterge: (Sabit), Is_Tatmini, Etik_iklim

Cizelge 45’te Model 1’e ait ANOVA testi sonucu gosterilmektedir. ANOVA
testi sonucunda F degeri 143,358 olarak bulunmus, modelin anlamlilik diizeyi <0,01
seviyesinde cikmistir. Bu sonuglar neticesinde olusturulan modelin anlamli oldugu

ifade edilebilir.

Cizelge 46 Model 1’e Ait ANOVA? Testi

Model Karelerin  Fark  Ortalama F Anlamlilik
Toplami Kare
1 Regresyon 94,108 2 47,054 143,358 .000P
Artik 72,866 222 0,328
Toplam 166,974 224

a. Bagimli Degisken: Orgiitsel_Baglilik
b. Ongosterge: (Sabit), Is_Tatmini, Etik_iklim

Cizelge 46’da Model 1’e ait regresyon katsayilar1 gosterilmistir. Bu katsayailar,

modeldeki degiskenler arasindaki iliskinin degisimini a¢iklamada kullanilmaktadir.
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Cizelge 47 Model 1’e Ait Regresyon Katsayilar®

Model Standardize Standardize t Anlamlilik
Edilmemis Katsayilar
Katsayilar
B Standart Beta
Hata
1 (Sabit) 0,292 0,203 1,440 0,151
Etik_iklim 0,631 0,046 0,644 13,840 0,000
Is_Tatmini 0,235 0,046 0,237 5,093 0,000

a. Bagimli Degisken: Orgiitsel_Baglilik

Etik iklim ile orgiitsel baglilik arasindaki standardize edilmis beta katsayisi
0,644, t degeri ise 13,480’dir. Bu iki degisken arasinda <0,01 diizeyinde anlamli bir

iliski bulundugu saptanmustir.

Is tatmini ile orgiitsel baglilik arasindaki standardize edilmis beta katsayisi
0,237, t degeri ise 5,903 tiir. Bu iki degisken arasinda <0,01 diizeyinde anlamli bir

iligki bulundugu saptanmistir.

Regresyon analizi sonucunda etik iklim ve is tatmini bagimsiz degiskenlerinin,
orgiitsel iklim bagimli degiskeni iizerindeki etkileri incelendiginde; etik iklim ile
orgiitsel baghlik arasinda ve is tatmini ile orgiitsel baglilik arasinda anlaml iliskiler
oldugu ve bagimsiz degiskenlerin, orgiitsel baglilik iizerindeki degisimlerin %56’ sim
acikladigr gozlemlenmistir. Bu sonuglar neticesinde modelin anlamli oldugu ifade

edilebilir.
b) Etik iklimin is tatmini iizerindeki etkisinin incelenmesi ve regresyon analizi

Is tatmini iizerindeki etik iklimin etkisini incelemek iizere kurulan Model 2’ye

ait istatistiki bilgiler Cizelge 47’ de gosterilmistir.
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Cizelge 48 Model 2’ye Ait Istatistiki Bilgiler

Ortalama Standart Sapma N
Is_Tatmini 3,6722 0,86960 225
Etik_Iklim 3,6724 0,88128 225

Cizelge 48’de olusturulan yapisal model i¢in hesaplanan korelasyon katsayilari

verilmistir.

Cizelge 49 Model 2’ye Ait Korelasyon Tablosu

Is_Tatmini Etik_Tklim
Pearson Is_Tatmini 1,000 0,304
Korelasyonu _
Etik_Iklim 0,304 1,000

Model 2’ye ait korelasyon tablosu incelendiginde is tatmini ile etik iklim

arasinda 0,304 korelasyon katsayisina sahip anlamli bir iliski gdzlemlenmektedir.

Model 2 icin yapilan analizde “enter” metodu kullanilmistir. Analiz kapsaminda
cikartilan bir degisken bulunmamaktadir. Cizelge 49’da regresyon analiz metodu

gosterilmistir.

Cizelge 50 Model 2’ye Ait Regresyon Analiz Metodu®

Model Girilen Degiskenler Cikarilan Metot
Degiskenler

2 Etik_Tklim® Enter

a. Bagimli Degisken: Orgiitsel_Baglilik
b. Istenen biitiin degiskenler girilmistir.

Model 2’ye ait ozet tablo Cizelge 50’de sunulmustur. Modelin R Kare degeri
0,092 olarak saptanmistir. Etik iklim, is tatminindeki degisimin %9,2’sini
aciklamaktadir. Diizeltilmis R Kare degerine gore etik iklim, is tatminindeki degisimin

%38,8’1ni aciklamaktadir.
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Cizelge 51 Model 2’ye Ait Model Ozeti

Model R R Kare Diizeltilmis Tahminin
R Kare Standart
Hatas1
2 3042 0,092 0,088 0,83040

a. Ongosterge: (Sabit), Etik_iklim

Cizelge 51°de Model 2’ye ait ANOVA testi sonucu gosterilmektedir. ANOVA
testi sonucunda F degeri 22,647 olarak saptanmis, modelin anlamlilik diizeyi <0,01

seviyesinde cikmistir. Bu sonuclar neticesinde olusturulan modelin anlamli oldugu
ifade edilebilir.

Cizelge 52 Model 2’ye Ait ANOVA? Testi

Model Karelerin  Fark  Ortalama F Anlamlilik
Toplami Kare
2 Regresyon 15,617 1 15,617 22,647 .000°
Fark 153,772 223 0,690
Toplam 169,389 224

a. Bagimli Degisken: Is_Tatmini

b. Ongosterge: (Sabit), Etik_iklim
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Cizelge 52’de Model 2’ye ait regresyon katsayilart gosterilmistir.

Cizelge 53 Model 2’ye Ait Regresyon Katsayilar®

Model Standardize Standardize t Anlamlilik
Edilmemis Katsayilar
Katsayilar
B Standart Beta
Hata
2 (Sabit) 2,572 0,238 10,818 0,000
Etik_Iklim 0,300 0,063 0,304 4,759 0,000

a. Bagimli Degisken: Is_Tatmini

Etik iklim ile is tatmini arasindaki standardize edilmis beta katsayis1 0,304, t
degeri ise 4,759°dur. Bu iki degisken arasinda <0,01 diizeyinde anlamli bir iliski

bulundugu saptanmistir.

Regresyon analizi sonucunda etik iklim bagimsiz degiskeninin, is tatmini
bagiml degiskeni iizerindeki etkileri incelendiginde; etik iklim ile is tatmini arasinda
anlaml iligki oldugu ve etik iklimin, is tatmini iizerindeki degisimlerin %8,8’ini
acikladigr gozlemlenmistir. Bu sonuglar neticesinde modelin anlamli oldugu ifade

edilebilir.

¢) Etik iklim, orgiitsel baghlik ve is tatminin is performansi iizerindeki

etkisinin incelenmesi ve regresyon analizi

Is performans: iizerindeki etik iklim, orgiitsel baghilik ve is tatmini
degiskenlerinin etkisini incelemek iizere kurulan Model 3’e ait istatistiki bilgiler

Cizelge 53’te gosterilmistir.
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Cizelge 54 Model 3’e Aiit statistiki Bilgiler

Ortalama Standart Sapma N
Is_Performansi 3,9587 0,76576 225
Etik_Iklim 3,6724 0,88128 225
Orgﬁtsel_Baghhk 3,4728 0,86338 225
Is_Tatmini 3,6722 0,86960 225

Cizelge 54°te olusturulan yapisal model i¢in hesaplanan korelasyon katsayilari

verilmistir.

Cizelge 55 Model 3’e Ait Korelasyon Tablosu

Is_Performa Etik_Ikli Orgiitsel_Bagl Is_Tatmi

nst m ik ni

Pearson Is_Performans 1,000 0,372 0,388 0,244
Korelasyo 1
nu _

Etik_Iklim 0,372 1,000 0,716 0,304

Orgiitsel_Bagl 0,388 0,716 1,000 0,433

1lik

Is_Tatmini 0,244 0,304 0,433 1,000

Model 3’e ait korelasyon tablosu incelendiginde is performansi ile etik iklim arasinda

0,372 korelasyon katsayisina sahip anlaml bir iliski gozlemlenmektedir.

Model 3’e ait korelasyon tablosu incelendiginde is performansi orgiitsel baglilik

arasinda 0,388 korelasyon katsayisina sahip anlamli bir iliski gézlemlenmektedir.

Model 3’e ait korelasyon tablosu incelendiginde is performansi ile is tatmini

arasinda 0,244 korelasyon katsayisina sahip anlamli bir iliski gdzlemlenmektedir.

Model 3’e ait korelasyon tablosu incelendiginde etik iklim ile orgiitsel baglilik

arasinda 0,716 korelasyon katsayisina sahip anlamli bir iliski gozlemlenmektedir.
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Model 3’e ait korelasyon tablosu incelendiginde etik iklim ile i tatmini arasinda

0,304 korelasyon katsayisina sahip anlaml bir iliski gozlemlenmektedir.

Model 3’e ait korelasyon tablosu incelendiginde orgiitsel baglilik ile is tatmini

arasinda 0,433 korelasyon katsayisina sahip anlamli bir iliski gézlemlenmektedir.

Model 3 icin yapilan analizde “enter” metodu kullanilmistir. Analiz kapsaminda
cikartilan bir degisken bulunmamaktadir. Cizelge 55°te regresyon analiz metodu

gosterilmistir.

Cizelge 56 Model 3’e Ait Regresyon Analiz Metodu?

Model Girilen Degiskenler Cikarilan Metot
Degiskenler

3 Is_Tatmini, Etik_Iklim, Enter
Orgiitsel_Baglilik®

a. Bagimli Degisken: Is_Performansi
b. Istenen biitiin degiskenler girilmistir.

Model 3’e ait ozet tablo Cizelge 56’da sunulmustur. Modelin R Kare degeri
0,176 olarak saptanmistir. Etik iklim, Orgiitsel baghilik ve is tatmini, is
performansindaki degisimin %17,6’sin1 agiklamaktadir. Diizeltilmis R Kare degerine

gore etik iklim, is performansindaki degisimin %16,5’ini a¢iklamaktadir.

Cizelge 57 Model 3’e Ait Model Ozeti

Model R R Kare Diizeltilmis Tahminin
R Kare Standart
Hatas1
3 4208 0,176 0,165 0,69966

a. Ongosterge: (Sabit), Is_Tatmini, Etik_Iklim, Orgiitsel_Baglilik
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Cizelge 57°de Model 3’e ait ANOVA testi sonucu gosterilmektedir. ANOVA
testi sonucunda F degeri 15,775 olarak saptanmis, modelin anlamlilik diizeyi <0,01

seviyesinde cikmistir. Bu sonuglar neticesinde olusturulan modelin anlamli oldugu

ifade edilebilir.

Cizelge 58 Model 3’e Ait ANOVA? Testi

Model Karelerin  Fark  Ortalama F Anlamlilik
Toplami Kare
3 Regresyon 23,166 3 7,722 15,775 .000P
Fark 108,185 221 0,490
Toplam 131,351 224

a. Bagimh Degisken: Is_Performansi
b. Ongosterge: (Sabit), Is_Tatmini, Etik_iklim, Orgiitsel_Bagllik
Cizelge 58’de Model 3’e ait regresyon katsayilar1 gosterilmistir.

Cizelge 59 Model 3’e Ait Regresyon Katsayilari®

Model Standardize Standardize t Anlamlilik

Edilmemis Katsayilar =~ Katsayilar

B Standart Beta
Hata
3 (Sabit) 2,389 0,249 9,615 0,000
Etik_Iklim 0,169 0,076 0,195 2,229 0,027
Orgiitsel_Baglilik 0,184 0,082 0,207 2,242 0,026
Is_Tatmini 0,084 0,060 0,096 1,412 0,159

a. Bagimh Degisken: Is_Performansi
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Etik iklim ile is performans1 arasindaki standardize edilmis beta katsayis1 0,195,
t degeri ise 2,229’dur. Bu iki degisken arasinda <0,05 diizeyinde anlamli bir iligki

bulundugu saptanmustir.

Orgiitsel baglilik ile is performansi arasindaki standardize edilmis beta katsayisi
0,207, t degeri ise 2,242 dir. Bu iki degisken arasinda <0,05 diizeyinde anlamli bir

iliski bulundugu saptanmistir.

Is tatmini ile is performans1 arasindaki standardize edilmis beta katsayis1 0,096,
t degeri ise 1,412’dir. Anlamlilik seviyesi 0,05 diizeyinden fazla oldugu i¢in, bu iki

degisken arasinda anlamli bir iligki saptanamamaistir.

Regresyon analizi sonucunda etik iklim, orgiitsel baglilik ve is tatmini bagimsiz
degiskenlerinin, is performansi bagimli degiskeni {izerindeki etkileri incelendiginde;
etik iklim ile is performansi arasinda ve orgiitsel baglilik ile is performansi arasinda
anlaml iliskiler oldugu ancak is tatmini ile is performansi arasinda anlaml bir iliskinin
saptanamadigi; bagimsiz degiskenlerin, Orgiitsel baglilik iizerindeki degisimlerin

%16,5’ini agikladig1 gozlemlenmistir.

7. Arastirma Hipotezlerinin Analizi

Korelasyon analizi sonucunda, etik iklim ile orgiitsel baglilik arasinda pozitif
yonde bir iligki saptanmistir. Regresyon analizi sonucunda ise bu iki degisken arasinda
0,01 diizeyinde bir anlamlilik gozlemlenmistir. Bu durumda etik iklimin, orgiitsel

baglilig artirdig1 ifade edilebilmektedir.

Korelasyon analizi sonucunda, etik iklim ile is tatmini arasinda pozitif yonde bir
iliski saptanmistir. Regresyon analizi sonucunda ise bu iki degisken arasinda 0,01
diizeyinde bir anlamlilik gozlemlenmistir. Bu durumda etik iklimin, i tatminini

artirdigi ifade edilebilmektedir.

Korelasyon analizi sonucunda, etik iklim ile satis performansi arasinda pozitif
yonde bir iligki saptanmistir. Regresyon analizi sonucunda ise bu iki degisken arasinda
0,05 diizeyinde bir anlamlilik gozlemlenmistir. Bu durumda etik iklimin, satig

performansin artirdig1 ifade edilebilmektedir.

Korelasyon analizi sonucunda, orgiitsel baglilik ile satis performansi arasinda

pozitif yonde bir iligki saptanmistir. Regresyon analizi sonucunda ise bu iki degisken
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arasinda 0,05 diizeyinde bir anlamlilik gozlemlenmistir. Bu durumda oOrgiitsel

bagliligin, satis performansini artirdigi ifade edilebilmektedir.

Korelasyon analizi sonucunda, is tatmini ile orgiitsel baglilik arasinda pozitif
yonde bir iliski saptanmistir. Regresyon analizi sonucunda ise bu iki degisken arasinda
0,01 diizeyinde bir anlamlilik gbézlemlenmistir. Bu durumda is tatmininin, orgiitsel

baglilig1 artirdig: ifade edilebilmektedir.

Korelasyon analizi sonucunda, is tatmini ile satis performansi arasinda pozitif
yonde bir iligski saptanmistir. Ancak regresyon analizi sonucunda bu iki degisken
arasinda 0,05 diizeyinden yiiksek bir anlamlilik gézlemlenmistir. Bu durumda is
tatmininin, satis performansini artirdig1 ifade edilememektedir. Is tatmini tek basina
satig performansini arttirmayabilir, ancak araci bagka bir faktor ile dolaylh olarak satis
performansini arttirabilir. Ornegin is tatmini, otgiitsel baglilig1 arttirabilir; orgiitsel

baglilikta da satis performansin arttirabilir.

Arastirma sonuglari neticesinde, arastirma hipotezlerin kabul ve ret durumlari

Cizelge 59’da gosterilmistir.

Cizelge 60 Arastirma Hipotezlerinin Analizi

Hipotez Kabul/Ret
Durumu
Hipotez 1: Isletmelerin etik iklimi, kilit miisteri yoneticilerinin orgiitsel Kabul

bagliligin1 olumlu yonde etkiler.

Hipotez 2: Kilit miisteri yoneticilerinin is tatmini, orgiitsel baghiliklarini Kabul

olumlu yonde etkiler.

Hipotez 3: Isletmelerin etik iklimi, kilit miisteri yoneticilerinin is tatminini Kabul

olumlu yonde etkiler.

Hipotez 4: Isletmelerin etik iklimi, kilit miisteri yoneticilerinin satis Kabul

performansini olumlu yonde etkiler.

Hipotez 5: Kilit miisteri yoneticilerinin Orgiitsel baghligi, satis Kabul

performanslarini olumlu yonde etkiler.

Hipotez 6: Kilit miisteri yoneticilerinin i§ tatmini, satig performanslarin Ret

olumlu yonde etkiler.
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Arastirma kapsaminda elde edilen bulgular ve hipotezlerin test edilmesi

neticesinde diizenlenen arastirma modeli Sekil 2’de gosterilmistir.

) H4: Kabul
Etik Iklim

y

H1: Kabul
. HS: Kabul
H3: Kabul Orgiitsel Baghihk »| Satig Performans:

H2: Kabul

A

A 4 !

I§ Tatmini = oo

Sekil 2: Arastirma Hipotezleri Red ve Kabul Semasi
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VI. SONUC VE ONERILER

Bu calisma kapsaminda Istanbul ve cevresinde B2B modeliyle makine
sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerdeki kilit miisteri yoneticilerinin Orgiitlerinde
algiladiklar1 etik iklim, orgiitlerine duyduklar1 baglilik ve yaptiklar isten duyduklari

tatminin satis performanslarina etkileri incelenmistir.

Aragtirmada etik iklim oOlcegi, orgiitsel baglilik, is tatmini ve satig performansi

Olcekleri kullanilmis ve asagidaki sorulara yanit aranmustir.

» Etik iklim, miisteri yoneticilerinin orgiitsel baghiligini1 ve is tatminini nasil
etkilemektedir?

* Etik iklim miisteri yoneticilerinin satis performansini nasil etkilemektedir?

e Miisteri yoOneticisinin Orgiitsel bagliligi, satis performansini nasil
etkilemektedir?

e Miisteri yOneticisinin is tatmini, Orgiitsel baglilik ve satis performansi

uizerine nasil etkilemektedir?

Bu sorulara yanit aramak i¢in kurulan model ve ortaya konan hipotezler test

edilmis ve literatiirdeki benzer calismalarla karsilastirilmistir.

Calismanin biitiiniiyle amacina hizmet ettigi, aranan sorulara cevap verdigi ve
isletmeden isletmeye is modelinde calisan kilit miisteri yoneticileri hakkinda daha

once yapilmamuis bir ¢alisma olarak farkini ortaya koydugu gozlemlenmistir.

Bu calisma, literatiirde karsilasilan orgiitiin diger organlar iizerine yapilan
caligmalara ve kisith sayida olan satis ekibi {izerine yapilan arastirmalara ek olarak
daha kurumsal bir satis organizasyonunu ve bu satistan sorumlu olan miisteri
yoneticilerinin de etik iklimden nasil etkilendigini ortaya koymasi acisindan énemli

bir konuma sahiptir.

Yapilan bu arastirmada, isletmeden isletmeye modelle calisan sirketlerdeki kilit
miisteri yoneticilerinin, ¢alistiklar sirketteki etik iklim, orgiitsel baglilik ve is tatmni
ile satis performanslari arasindaki iliskiler incelenmistir. Arastirma evreni, Istanbul ve

cevre illerdeki makine sanayi sirketlerinde c¢alisan miisteri yOneticilerinden
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olusmaktadir. Arastirma 6rneklemi basit tesadiifi yontemle secilmis 225 adet miisteri
yOneticisidir. Arastirma i¢in veri toplama sekli olarak anket se¢ilmis olup arastirmada
kullanilan oOlgekler ise etik iklim, oOrgiitsel baghlik, is tatmini ve is performansi
Olcekleri kullanmilmistir. Arastirmanin bagimsiz degiskeni etik iklim; bagiml

degiskenleri orgiitsel baglilik, is tatmini ve is performansidir.

Arastirma kapsaminda yapilan ankette 6lcek sorularinin yani sira, katilimcilara
ait diger bilgilerin de yer aldigi sorular yoneltilmistir. Bu sorulara katilimcilar
tarafindan verilen yanitlar incelendiginde; katilimcilarinin  %53,8’inin  erkek,
%46,2’sinin de kadin oldugu gozlemlenmistir. Katilimcilar arasindaki kadin-erkek
oraninin az bir farkla da olsa erkekler tarafinda lehte oldugu goézlemlenmistir.
Cinsiyete gore etik iklim, is tatmini, Orgiitsel baglilik ve is performans puan

ortalamalarinin farklilasmadigi goriilmiistiir (p>0,05).

Katilimcilarin - %64 gibi biiyiik cogunlugu lisans mezunuyken %32,4’i
lisansiistii ve %3,6°1 gibi kiiciik bir kismu1 ise de lise mezunudur. Katilimeilarin egitim
seviyesinin gorece yiiksek oldugunu, bu sonuglara istinaden belirtebiliriz. Egitim
durumuna gore etik iklim, is tatmini, Orgiitsel baglilik ve is performans puan

ortalamalarinin farklilasmadig: goriilmiistiir (p>0,05).

Ankete cevap verenlerin yas araligi incelendiginde, %32 oraniyla 29-32 yas
araliginin ilk sirada oldugu, bunu %?25,8’lik bir oranla 34-38 yas aralig1 takip ettigi
gozlemlenmistir. Yasa gore etik iklim, is tatmini, orgiitsel baghilik ve is performans

puan ortalamalarinin farklilagsmadigr goriilmiistiir (p>0,05).

Katilimcilarin %60’1min  bulunduklart firmadaki calisma siiresi 0 ile 5 yil
arasindayken, 16 yil ve iizeri aym firmada calisma siiresi orant %4,9’dur. Ankete
katilim saglayan kisilerin sektordeki caligma siireleri incelendiginde ise %32’sinin
sektorde bulunma siiresinin 6-10 yil arasinda oldugu gézlemlenmistir. Bunu %28 ile 0
ile 5 y1l aralig1 takip etmektedir. Firmadaki calisma siiresine gore etik iklim, is tatmini,
orgiitsel baglilik ve is performans puan ortalamalarinin farklilasmadigr goriilmiistiir

(p>0,05).

Katilimcilarin aldiklar1 sabit maaslarin, toplam iicretlerine orani incelendiginde
%47,6’s1in %91 ile %100 oranmi arasinda oldugu gozlemlenmistir. Bu oranin yiiksek

cikmasinin sebebi olarak sektdrde prim uygulamasinin ¢ok fazla yer almamasi
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gosterilebilinir. Maas oranina gore etik iklim, is tatmini, Orgiitsel baglilhik ve is

performans puan ortalamalarinin farklilagsmadig goriilmiistiir (p>0,05).

Katilimcilarin ¢alistign isletmelerin calisan sayilarinin %33,8’1 51 ile 250 kisi
arasinda, %30,7’si ise 251 ile 500 kisi arasindadir. Bu isletmelerin faaliyet siireleri
incelendiginde ise %46,7 sinin 21 ile 40 yildir faal oldugu gdzlemlenmistir. Calisan
sayisina gore etik iklim, orgiitsel baglilik ve is performansinda bir farklilasma olmadigi
(p>0,05), ancak is tatmin skorlarimin farklilastigr goriilmiistiir (p<0,05). 501-1000
calisan1 olanlarin is tatmin diizeyleri 51-250 ¢alisan1 olanlardan istatistiksel olarak

anlamli 6l¢iide yiiksek bulunmustur.

Arastirma degiskenlerinin birbirleriyle olan iligkileri incelenirken oncelikle etik
iklim ve is tatmininin, orgiitsel baglilik tizerindeki etkisi incelenmistir. Etik iklim ile
orgiitsel baghlik arasindaki iligki incelendiginde, <0,01 diizeyinde anlamli bir iligki
bulundugu saptanmustir. Is tatmini ile orgiitsel baglilik arasindaki iliskide de yine

<0,01 diizeyinde anlamli bir iligki bulundugu gézlemlenmistir.

Analiz sonucunda etik iklim ve is tatmini degiskenlerinin, orgiitsel baglilik
degiskeni iizerindeki etkileri incelendiginde; etik iklim ile orgiitsel baglilik arasinda
ve is tatmini ile Orgiitsel baglilik arasinda anlamli iligkiler oldugu ve bagimsiz
degiskenlerin, Orgiitsel baghlik iizerindeki degisimlerin %56’sim1  acikladigi

gozlemlenmistir. Bu sonuglar neticesinde modelin anlamli oldugu ifade edilebilir.

Calisma kapsaminda etik iklimin is tatmini iizerindeki ektisini incelemek i¢in
yapilan analiz neticesinde elde edilen bulgular, etik iklim ile is tatmini degiskenleri

arasinda <0,01 diizeyinde anlamli bir iliski bulundugunu gostermistir.

Analiz sonucunda etik iklim degiskeninin, is tatmini degiskeni {izerindeki
etkileri incelendiginde; etik iklim ile is tatmini arasinda anlaml iliski oldugu ve etik
iklimin, i tatmini iizerindeki degisimlerin %8,8’ini acikladigi gézlemlenmistir. Bu
sonuclar neticesinde modelin anlamli oldugu ifade edilebilir.

Son olarak etik iklim, oOrgiitsel baglilik ve is tatmini degiskenlerinin, is
performansi iizerindeki etkileri aragtirilmistir. Etik iklim ile is performansi arasinda

<0,05 diizeyinde anlamli, orgiitsel baghlik ile is performansi arasinda da <0,05

diizeyinde anlaml1 bir iligski bulundugu saptanmistir.
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Ancak yapilan analiz sonucunda is tatmini ile is performansi arasindaki
anlamlilik seviyesi 0,05 diizeyinden fazla oldugu i¢in, bu iki degisken arasinda anlamli

bir iligki saptanamamastir.

Analiz sonucunda etik iklim, Orgiitsel baglilik ve is tatmini bagimsiz
degiskenlerinin, is performans: bagiml degiskeni iizerindeki etkileri incelendiginde;
etik iklim ile is performansi arasinda ve orgiitsel baglilik ile is performansi arasinda
anlaml iligkiler oldugu ancak is tatmini ile is performansi arasinda anlamli bir iligkinin
saptanamadigi; bagimsiz degiskenlerin, orgiitsel baglilik iizerindeki degisimlerin

%16,5’1ni agikladig1 gdzlemlenmistir.

Bu calismayla desteklenen bilgiler dogrultusunda, etik iklimin ve etik iklimi
olusturan kurumsal politikalarin, orgiit kodlarinin ve isgorenler iizerindeki cesitli
yaptirnmlarin i performansini direkt olarak etkiledigini ifade edebiliriz. Arastirmada
elde edilen bilgiler neticesinde satis faaliyetlerinde bulunan miisteri yoneticileri igin,
orgiitiin geri kalan1 gibi, etik kodlara olan bagliligin ve algilanan etik iklimin orgiitsel
bagliliga, is tatminine ve is performanslarina olumlu etkileri direkt olarak

gozlemlenmistir.

Etik iklime ait belirsiz durumlarin elemine edilmesi ve etik iklimi olusturan
unsurlarin net bir sekilde isgorenlere aktarilmasi, iggorenlerin performanslarinin
artirllmasinda 6nemli bir rol oynamaktadir. Orgiit biinyesindeki etik politikalarin
biitiin isgorenler tarafindan dogru sekilde algilanarak belirsizliklerin ortadan

kaldirilmasi i¢in, bu politikalara uyumunun denetlenmesi gerekmektedir.

Etik iklimin Orgiitsel baglilig1 artirdigl, arastirma sonuglar1 kapsaminda tespit
edilmistir. Ancak orgiitsel bagliligin etik iklimi algilamada artirici bir rol iistlendigi
noktasinda kesin bir yargiya varmanin dogru olamayacag ifade edilebilir. Orgiitiine
sadik ve biitiiniiyle bagh isgorenler, orgiit icindeki etik celigkileri, belirsizlikleri ve
yanlis davranislara karsi bilingsiz bir sekilde de olsa tepkisiz kalabilirler. Etik
cercevenin zayif oldugu bu ortamda, isgdrenin orgiitsel baglihigin yiiksek olmasindan
dolayi, isgoren tarafindan yiiksek bir etik iklim hissedilebilir. Bu durumun sonucu
olarak orgiitteki bilesenler arasinda olusacak uyumsuzluk diger isgorenlerin orgiitsel
bagililiginm diisiireceginden, is performansinda diisiise ve isten ayrilma niyetinde artisa

sebep olabilmektedir.
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Etik iklimin artmasiyla is tatminde de artisin oldugu ifade edilebilir. Isverenlerin
ve yoneticilerin, orgiit biitiiniinde mesleki ilkelerle ve isgdrenlerin haklaria uygun bir
sekilde uygulayacagi etik kod ve politikalar neticesinde is gorenler etik iklimi yiiksek
olarak algilamaktadirlar. Yiiksek algilanan etik iklim ise iggorenin ¢alistigi kurum ve
yaptigt ise karsi duydugu ilgi artiracagindan, is tatmini de artmis olacagi ifade
edilebilir.

Arastirmada etik iklimin algilanma seklinin; orgiitsel bagliliga, is tatminine ve
satis performansina dogru orantili bir sekilde etki ettigi gézlemlenmistir. Literatiirii
destekler nitelikteki bu sonu¢ icin, kilit miisteri yoOneticilerinin, diger satig
personelinde oldugu gibi, Orgiitiin degerlerinin kendi degerleri ile Ortiigmesi ile duygu
ve diisiincelerinde olusan alginin orgiitiine daha bagli olmasina, yaptigr ise karsi
tatminkar bir tutum sergilemesine ve satig performanslarinin artmasina neden oldugu
ifade edilebilir. Esasinda herhangi bir ¢alisan icin gegerli olan etik celiskilerin, miisteri
yoneticileri icin de benzer sorunlar ortaya koyacagi, bu sebepten mesleki ve evrensel
etik kodlara sadik kalan orgiitlerin, iggorenlerin de etik algilamasini artirarak daha
ideal bir ortam yaratacagi soylenebilir. Bu ideal ortamin, isgorenler iizerinde pozitif

bir etki yaratmas1 beklenmektedir.

Arastirma kapsaminda yapilan analizler sonucunda oOrgiitsel bagliligin satis
performansi iizerindeki etkisi, literatiirii destekler sekilde olumlu yondedir. Bunun
sebebinin orgiitiine baglilik duyan ve orgiitiiniin ¢ikar ve hedeflerini, kendi ¢ikar ve
hedefleri dogrultusunda géren miisteri yoneticilerinin satis performansini artirmak i¢in

caba gostermesi olarak ifade edilebilir.

Bu arastirmada, is tatmininin miisteri yoneticilerinin orgiitsel baglilik ve satis
performansi iizerinde, Onceki c¢alismalarla paralellik gosterecek sekilde benzer
sonuglar elde edilmistir. Is tatminin artmasi sayesinde orgiitsel bagliligin olumlu
sekilde etkilendigi gozlemlenmistir. Buna ragmen arastirmada elde edilen bulgular
dogrultusunda, is performansinin, is tatminiyle dogru orantili bir sekilde hareket ettigi

sOylenememektedir.

Bu arastirma ile satis biriminde calisan isgorenlerin etik anlayisa hakim olmasi
icin Orgiitlerde etik iklimin olugsmasi adina birtakim caligmalar yiiriitiilmesi gerektigi
gercegi bizlere gosterilmistir. Etik iklimin olusmasi, orgiit icinde gerekli ahlak
standartlarinin olusturulmasi ve profesyonel agidan herkesten beklenen davraniglarin

sergilenmesiyle saglanacaktir. Isgorenlerin etik degerleri benimsemesi igin, kendi
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degerlerine yol gosterecek orgiitsel etik iklime sahip olmasi, Orgiitiin biitiinii adina
faydali olacaktir. Bu durumda taraflar arasinda deger farkliliklari, anlam karmasasi ve

belirsizlik ortadan kalkacaktir.

Orgiitlerin etik iklimleri olmas1 ve bunlar1 isgérenleri ile net bir sekilde
paylasmasi elbette ki satis biriminde ¢alisanlarin performansi iizerinde gézlemlenebilir
bir etki yaratacaktir. Ancak bu etik iklimin olusturulmas: siirecine isgorenlerin de
katilmasi, bizzat miisteri ile temasta bulunan ve cizgilerin bulanik oldugu satis birimi
icin faydali olacaktir. Bu katilim vesilesiyle hem siirecte soz hakki olacaklar hem de

etik kurallarin benimsemekte zorluk yagsamayacaklardir.

Etik kurallarin agikca belirtilmesi, herkesin fikrini beyan edebilecegi bir ortam
olusturulmasi, kurallarin beraber olusturulmasi ve bu durumun neticesinde etik
kurallarin orgiitteki biitiin calisanlar tarafindan kendi degerleriyle ig¢sellestirilmesi
neticesinde, iggorenlerin orgiite duyduklar: baglilik artacaktir. Kisi ve Orgiitiin arasinda
catisma yaratacak durumlar ortadan kaldirilacak, isgorenler i¢cin bu durumda kendi ve

orgiit degerleri arasinda bir fark kalmayacaktir.

Etik iklimin acik ve herkes tarafindan benimsendigi bir orgiitte, orgiitsel baglilik
yiiksek olacaktir. Orgiitsel baglihgin oldugu yerde ise isgorenlerin calisma igin
duyduklar istek ve heves, orgiitsel bagliligin olmadigr yere gore ise yiiksek olacaktir.
Is tatmini artiran en 6nemli faktorler, bireylerin calistiklar orgiitlere kars takindiklari
tavirla baglantilidir. Orgiitiine bagh isgorenlerin yaptiklari islerden aldiklar1 haz,
calistig1 yere kars1 herhangi bir aidiyet hissetmeyenlere oranla cok daha fazla olacaktir.
Bireylerin is yaparken aldiklar1 haz ise ¢alistiklart yere kars1 duydugu bagliliga olumlu

yonde etki edecek, bulunduklar1 orgiitiin disina ¢itkmama egilimi gostereceklerdir.

Kilit miisteri yoneticilerinin, diger satis personelinde oldugu gibi, orgiitiin
degerlerinin kendi degerleri ile ortiismesi ile duygu ve diisiincelerinde olusan alginin
orgiitiine daha bagli olmasina, yaptig1 ise kars1 tatminkér bir tutum sergilemesine ve
satig performanslarinin artmasina neden oldugu ifade edilebilir. Esasinda herhangi bir
calisan icin gecerli olan etik celiskilerin, miisteri yoneticileri i¢in de benzer sorunlar
ortaya koyacagi, bu sebepten mesleki ve evrensel etik kodlara sadik kalan orgiitlerin,
isgorenlerin de etik algilamasini artirarak daha ideal bir ortam yaratacagi soylenebilir.

Bu ideal ortamin, iggérenler lizerinde pozitif bir etki yaratmasi beklenmektedir.
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Ozet olarak bu arastirma neticesinde etik iklimin; orgiitsel baglilik, is tatmini ve
de satis performansi iizerinde olumlu yonde etkileri oldugu gozlemnmis, Orgiitsel
baghiligin is tatmininden etkilendigi ortaya konmus fakat is tatmini ile satig

performansi arasinda anlamli bir iliskiye rastlanamamustir.

Bu calismay1 ve literatiirdeki diger calismalar1 inceleyen arastirmacilar igin

asagidaki oneriler dikkate alinabilir:

e Kilit miisteri yoneticilerinin satis performansini etkileyecek farkli
degiskenler arastirilabilir.

*  Farkl sektorler aragtirma kapsaminda alinabilir.

* Arastirmanin evreni genisletilerek ulusal ve uluslarasi boyutta incelemeler
yapilabilir.

e Arastirmada kullanilmis olunan anket veri toplama yoOneti yerine, grup
odak goriismesi, gozlem, miilakat gibi diger yontemler uygulanarak

arastirma kapsami genisletilebilir.
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EKLER

Ek 1: Anket

Ek 2: Etik Kurul Karari
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Ek 1 Anket Formu

Etik Iklim, Is Tatmini ve Orgutsel Bagliigin Kilit
Musteri Yoneticilerinin is Performanslari
Uzerine Etkisinin incelenmesi

* Gerekli

—

Cinsiyetiniz: *

Uygun olanlarin timdiind isaretleyin.

| | Kadin
|| Erkek

2. Egitim durumunuz: *

Uygun olanlarin timiini isaretleyin.

| |Lise
| | Lisans

[ | Lisansiistii

3. Yasinz:*

4.  Bulundugunuz firmadaki ¢aligma sireniz (yil): *

5. Bu sektordeki ¢alisma stireniz (yil): *
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10.

11.

Aldiginiz toplam (cret i¢erisindeki sabit maasinizin orani (%): *

Firmanizin toplam g¢alisan sayisi: *

Firmaniz bu sekt6rdeki faaliyet stresi (yil): *

Galistigim firmanin resmi ve yazil etik kurallari vardir. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

Galistigim firma kesinlikle etik kurallara uyulmasi igin zorlar. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

Galistigim firmanin etik davraniglara iligkin politikalari vardir. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katiimiyorum Kesinlikle katihyorum
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12. Firma etik davranis politikalari konusunda zorlar. *

Yalnizca bir gikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

13.  Firmanin ust yonetimi etik disi davranislarin hi¢bir kosulda hos gorilmeyeceginin bilinmes
saglamistir. *

Yalnizca bir gikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

14. Eger sirkette bir satis gorevlisi etik olmayan davranigi yapar ve bu davranigin sonuglari
dncelikle kisisel kazang saglarsa, derhal cezalandirilir. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

15.  Eger sirkette bir satis gorevlisi etik olmayan davranisi yapar ve bu davranisin sonuglari
dncelikle kurumsal kazang saglarsa, derhal cezalandirilir *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum
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16. Mdusterilerim verdikleri sozleri tutar. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum

17. Musterilerim gUvenilir kisilerdir. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum

18. Musgterilerim sadik kigilerdir. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katiimiyorum

19. Musterilerim anlayish kigilerdir. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum

Kesinlikle katiliyorum

Kesinlikle katiliyorum

Kesinlikle katiliyorum

Kesinlikle katiliyorum
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20. Bu 6rgitan basaril olmasina yardimci olabilmek igin normalde beklenenden daha fazla ¢al
ortaya koymayi isterim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

21. Ben érgUtimu caligmak igin mikemmel bir yer olarak arkadaslarima éviyorum. *

Yalnizca bir gikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

22. Benim ve 6rgitimuan degerleri gcok benzerdir. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

23. Bu 6rgutun bir parcasi oldugumu séylemekten gurur duyuyorum. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum
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24,

25.

26.

27:

Bu 6rgut, is performansi yonunde bana gergekten en iyi sekilde ilham vermektedir. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

Calismak icin degerlendirdigim orgutler igerisinden bu 6rguti segtigim icin cok memnunt

*

Yalnizca bir gikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

Bu érgltun gelecegi ile gercekten ilgiliyim. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

Bu érgut calisabilecek en iyi orguttur. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

114



28. Firmamizin pazar payina katk saglamakta oldukga etkiliyim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

29. En yuUksek kar marjina sahip Urunleri satmada oldukga etkiliyim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

30. Yuksek dlzeyde ciro satigl olugturmada oldukga etkiliyim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

31.  Yeni sunulan Grinlerin satigint hizl bir gekilde olusturmada oldukga etkiliyim. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum
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32. Satig bolgemdeki temel musterileri belirlemede ve onlara satig yapmada oldukga etkiliyim

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

33. Satig hedeflerini asmada oldukca etkiliyim. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

34. Satig yoneticimin hedeflere ulagmasina yardimci olmada oldukga etkiliyim. *

Yalnizca bir sikki igaretleyin.

Kesinlikle katilmiyorum Kesinlikle katiliyorum

Bu igerik Google tarafindan olugturulmamig veya onaylanmamuistir.

Google Formlar
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OZGECMIS

Ad-Soyad: Can Sarikaya

Ogrenim Durumu

Yiiksek Lisans: Istanbul Aydin Universitesi / Lisansiisti Egitim

Enstitiisii, Isletme Yonetimi 2018-...

Lisans: Yildiz Teknik Universitesi / Makine Fakiiltesi, Makine
Miihendisligi 2009-2013

Lise: Adnan Menderes Anadolu Lisesi 2005-2009

Mesleki Deneyim

Aksa Jenerator Sanayi A. S.: Satis Yoneticisi
2022-...

Kalekalip Makina ve Kalip San. A. S.: Satis Miihendisi
2018-2022

Turas Gaz Armatiirleri San. ve Tic. A. S.: Satis Mithendisi
2016-2017

SCHUNK Intec Bag. Sis. ve Oto.San. ve Tic. Ltd. Sti: Satis Miihendisi
2015-2016
Daikin Isitma ve Sogutma Sistemleri San.Tic A.S.: Satis Miihendisi

2014-2015
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