COVID-19 KRIZINDE ICSEL PAZARLAMA UYGULAMARI:
HEWLETT PACKARD ENTERPRISE ORNEGI

Menekse Ahbab
191130105

YUKSEK LiSANS TEZi

Halkla Iliskiler ve Tanitim Anabilim Dali
Pazarlama Iletisimi Yiiksek Lisans Programi
Danisman: Dr. Ogr. Uyesi Ayse Nil Kiregci

Istanbul
T.C. Maltepe Universitesi
Lisansiistii Egitim Enstitiisii

Subat, 2022

Public



Public



COVID-19 KRIZINDE iCSEL PAZARLAMA UYGULAMARI:
HEWLETT PACKARD ENTERPRISE ORNEGI

Menekse Ahbab

191130105
Orcid: 0000-0001-5377-8797

YUKSEK LiSANS TEZi
Halkla Iliskiler ve Tanitim Anabilim Dali

Pazarlama Iletisimi Programi

Danisman: Dr. Ogr. Uyesi Ayse Nil Kiregci

Istanbul
T.C. Maltepe Universitesi
Lisanstistii Egitim Enstitiisii

Subat, 2022

Public



JURI VE ENSTITU ONAYI

Bu belge, Yiiksek Ogretim Kurulu tarafindan 19.01.2021 tarihli “Lisasiistii Tezlerin
Elektronik Ortamda Toplanmasi, Diizenlenmesi, ve Erisime A¢ilmasina Iliskin Yonerge”

ile bildirilen 6689 Sayili Kisisel Verilerin Korunmasi kapsaminda gizlenmistir.

Public



ETIK iILKE VE KURALLARA UYUM BEYANI

Bu belge, Yiiksek Ogretim Kurulu tarafindan 19.01.2021 tarihli “Lisasiistii Tezlerin
Elektronik Ortamda Toplanmasi, Diizenlenmesi, ve Erisime A¢ilmasina Iliskin Yonerge”

ile bildirilen 6689 Sayil1 Kisisel Verilerin Korunmasi kapsaminda gizlenmistir.

Public



TESEKKUR

Hewlett Packard Enterprise Tiirkiye profesyonel is hayatimin énemli bir dénemini
olusturmaktadir. Oncellikle tez arastirmama konu olan Hewlett Packard Enterprise
Tirkiye’de ¢alisma firsatim olmasaydi bu tezin yazilmasi miimkiin olmazdi. Bu vesileyle,
tez ¢aligmami hazirlarken gegirdigim siiregte benden yardimlarini esirgemeyen Hewlett
Packard Enterprise Tiirkiye’nin degerli yoneticileri Sayin Giingér Kaymak, idil Un

Tinaz, Giilsen Giirel, Selin Dizman ve Oykii Aktas’a sonsuz tesekkiir ederim.

COVID 19 pandemisi ile yasadigimiz tiim olumsuz kosullarin zorlayiciligina karsin
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saygilarimi sunarim.
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degerli esim Halit Ahbab olmak {izere, kizlarim Nisa ve Azra Ahbab’a sonsuz tesekkiir

ederim.
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COVID-19 KRiZINDE ICSEL PAZARLAMA UYGULAMALARI;
HEWLETT PACKARD ENTERPRISE ORNEGI

Menekse Ahbab
Yiiksek Lisans Tezi
Halkla Iliskiler ve Tanitim Ana Bilim Dali
Pazarlama Iletisimi Programi
Damgman: Dr. Ogr. Uyesi Ayse Nil Kiregci
Maltepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2021

Kriz ve belirsizlik zamanlari, tarih boyunca insanlarin ve toplumlarin onceliklerini ve
onem verdikleri seylere bakis agilarini degistirdigi gibi pek ¢ok yeniligi de tetiklemistir.
COVID-19 pandemisi siirecinde de benzer bir seyrin ortaya ¢iktigi goriillmektedir. Zira
saglik alaninda yasanan, sosyal ve ekonomik alanlardaki kiiresel krizlerle devam eden bu
stiregte; bireyler, kurumlar ve devletler, kriz karsisinda ayakta kalabilmek ve kiiresel
salgin sonrasinda tanimlanan “yeni normal” kosullara uyum saglamak itizere yeni bakis

acilar1 ve yontemler gelistirmistir.

Kar amact giiden kurumlar, salginda en temel insan gereksinimi olan hayatta kalma,
saglikli olma, insan haklarina sayg1 ve ¢evre duyarliligi konularinda hiikiimetin koydugu
kurallara uymakla kalmayip, konuyla ilgili farkindaligi arttirmak ve kriz doneminde
verimliligi arttirmak {izere sosyal pazarlama yaklasgimina agirlik vermistir. Kriz
doneminde mal ve hizmetlerin devamliligini saglayarak siirdiiriilebilir basar1 elde etmeye
calisan kurumlar, dis miisteri ve paydaslari i¢in s6z konusu oldugu gibi, i¢ miisteri olarak

kabul edilen ¢alisanlarinin da saglik ve mutluluguna odaklamistir.

COVID-19 krizi, kurumlarin, literatiirde “i¢sel pazarlama” baglig1 altinda ele alinan bu
cabalar1 her zamankinden daha fazla Onemseyerek, inovatif c¢oziimler bulmasini
saglamustir. I¢sel pazarlama ve sosyal pazarlama uygulamalarinin birlikte kullanilmast;
bunlarin geleneksel ve dijital iletisim ortamlarinda, resmi sosyal medya hesaplarinda
yayinlanmas1 bu baglamda degerlendirilebilecek faaliyetlerin en dikkat c¢ekici

olanlarindandir.
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COVID 19 pandemisi, kurumlari galisma yontemlerini degistirmeye zorlamistir. Bu
benzeri goriilmemis zamanlarda igletmeler “yeni normal” ile; yani, hizin ¢ok 6nemli
oldugu yeni bir gergeklikle tanismistir. COVID-19 uzaktan ¢alismay1 hizlandirirken, is
yerleri ve deneyimleri yeniden tasarlamistir. Gartner’in 2018 yilinda yaptig1 arastirma,
sirketlerin %82'sinin uzaktan c¢alismanin devam etmesini bekledigini ortaya koyarken;
Ericsson Mobilite Calismasi 2018 yili tahminlerinde bile video akisindaki biiyiimenin

2024 yilina kadar %480 olmas1 beklenmekteydi. (2018'de 3,4 Gb, 2024°te 16,3 Gb).

Bu baglamda, “COVID-19 Krizinde I¢sel Pazarlama Uygulamalar1; Hewlett Packard
Enterprise Ornegi” baslikli bu ¢aligmanin amaci; giincel pazarlama literatiiriinde énemli
bir yer edinen igsel pazarlama uygulamalarint COVID-19 salgini ile ortaya ¢ikan kosullar
baglaminda incelemek ve Hewlett Packard Enterprise (HPE) Tiirkiye o6rnek olayi
lizerinden yoOneticilerin igsel pazarlama uygulamalar1 ve bu uygulamalardan calisan
bagliligi ve motivasyonu konularindaki beklentileri ortaya koymaktir. Bu amag
dogrultusunda HPE Tiirkiye yoneticileriyle, kurumun igsel pazarlama faaliyetleri

konusunda goriismeler gerceklestirilmis, bulgular yorumlanmastir.

Anahtar sozciikler: COVID-19, igsel pazarlama, ¢alisan motivasyonu, ¢alisan baglilig.
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ABSTRACT

INTERNAL MARKETING EXECUTION DURING COVID-19
CRISIS: THE CASE OF HEWLETT PACKARD ENTERPRIS

Menekse Ahbab
Master Thesis
Public Relations and Publicity Department
Marketing Communication Programme Thesis
Advisor: Dr. Ogr. Uyesi Ayse Nil Kiregci Maltepe
University Social Science Graduate School, 2021

Times of crisis and uncertainty have triggered many innovations as well as changing the
priorities and perspectives of people and societies throughout history. During the COVID-
19 pandemic process, it is seen that a similar course has emerged. Due to this process,
which is experienced in the field of health and continues with the global crises in the
social and economic fields; individuals, institutions and states have developed new
perspectives and methods to survive the crisis and adapt to the "new normal™ conditions

defined after the global epidemic.

For-profit institutions have focused on the social marketing approach in order to raise
awareness about the issue and increase productivity during the crisis, as well as
complying with the rules set by the government on the most basic human needs during
the epidemic, such as survival, being healthy, respect for human rights and environmental
awareness. Institutions that try to achieve sustainable success by ensuring the continuity
of goods and services during the crisis have focused on the health and happiness of their
employees, who are considered as internal customers, as well as their external customers

and stakeholders.

The COVID-19 crisis has enabled institutions to find innovative solutions by giving more
importance to these efforts, which are discussed under the title of "internal marketing™ in
the literature. Using internal marketing and social marketing practices together; The

publication of these in traditional and digital communication environments and official
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social media accounts is one of the most remarkable activities that can be evaluated in
this context.

The COVID 19 pandemic has forced institutions to change the way they work. In these
unprecedented times, businesses with the "new normal™; that has met a new reality where
speed is very important. As COVID-19 accelerates remote work, it has redesigned
workplaces and experiences. The research conducted by Gartner in 2018 revealed that
82% of companies expect remote working to continue; Even in the 2018 Ericsson
Mobility Study projections, video streaming growth was expected to be 480% by 2024.
(3.4Gb in 2018, 16.3Gb in 2024).

In this context, the aim of this study called “Internal Marketing Execution During
COVID-19 Crisis: The Case of Hewlett Packard Enterprise” is to examine the internal
marketing practices that have an important place in the current marketing literature in the
context of the conditions that emerged with the COVID-19 epidemic and to reveal the
expectations of the managers on the internal marketing practices and employee loyalty
and motivation from these practices through the case of Hewlett Packard Enterprise
(HPE) Turkey. For this purpose, interviews were held with HPE Turkey executives about
the internal marketing activities of the institution, and the findings were interpreted.

Keywords: COVID-19, internal marketing, employee motivation, employee

engagement.
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BOLUM 1. GIRIS

1.1. Problem

Gunumiizde her sektorde ve her isletmede bir rekabet s6z konusudur. Yasanan bu
rekabet sonucu olarak olumlu ya da olumsuz etkiler meydana gelmektedir. Meydana
gelen bu sonugclarin isletmeler iizerinde énemli etkileri olusmaktadir. Isletmeler rekabet
igcerisinde var olmaya ¢alisirken bir yandan da kar oranlarini arttirmak ve rakip isletmelere

kars1 avantaj elde etmeye calismaktadirlar.

Isletmeler eskiye oranla piyasaya sunduklari mal ve hizmetlere olan talep azaldig:
i¢cin pazar degisimlerini dikkatlice takip etmeleri gerekmektedir. Isletme ici yonetimsel

kararlarini da bu dogrultuda ele almalidirlar.

Isletmeler siirekli bir degisim icerisindedirler. Bu degisimlerden biri de pazarlama
anlayisidir. Gegmis donemlerde daha c¢ok dis miisteriye yonelik c¢aligmalar sunan
isletmeler giiniimiizde g¢alisanlarini da birer misteri olarak gérmeye baslamistir. Bu
durum “igsel Pazarlama” bashig altinda ele alman ydnetim yaklasimmi ortaya

cikarmistir.

Pazarlama alaninda yeni ve farkli bir bakis acist olan i¢sel pazarlama kavramini
“motivasyonu tam ve miisteri odakli ¢alisan sahibi olma” olarak belirtebiliriz. I¢sel
pazarlamada, ¢alisanlar isletmelerin  Oncelikli miisterisi olarak goriilmektedir.
Calisanlarin, isletmelerin hedefi dogrultusunda katki saglayabilmeleri i¢in motivasyon,
memnuniyet ve baglhiliklarmin arttirilmasi yoniinde c¢alismalar yapilmalidir. Oziinde
isletmelerin i¢sel pazarlamayr uygulama amaglari esas hedef olan dis miisteri

memnuniyetini arttirmak ve bu sayede isletme karini ylikseltmektir.

Tiim bu siireglerin yan sira yagsadigimiz donemde isletmeleri ¢ok biiyiik 6l¢iide
etkileyen bir bagka unsur olan COVID-19 pandemisi ile miicadele edilmektedir. 2019
yilmin son aylarinda Cin’in Wuhan kentinde ortaya ¢ikan COVID-19, tiim diinyaya
biiyiik bir hizla yayilan bulasici bir salgin hastalik tiiriidiir. Tlim diinyay: etkisi altina alan
COVID-19 pandemisi, igletmelerin ticari faaliyetlerini 6nemli diizeyde zarara ugratirken,
bireylerin sosyal alanda oldugu kadar ekonomik alanda da zorlu kosullarla yiizlesmesine

sebep olmustur.

Public



COVID-19 pandemisinin baslamasinin ardindan iilkeler arast ulagimlarin
siirlandirilmasi, ithalat ve ihracat siireglerini olumsuz yonde etkileyerek mal ve
hizmetler konusunda o©nemli sorunlar meydana getirmistir. Bunun sonucunda,
isletmelerin dis pazar kaynaklarinda biiyiik oranlarda kisitlamalar yasanmistir. Dig
pazarin kisitlanmasi igsel pazarlamay1 daha &n plana ¢ikarmustir. isletmeler yatirimlar ve
yonetimsel kararlar agisindan daha ¢ok igsel pazarlama {izerine yogunlagsmislardir. Bu

durumum da ¢alisanlar {izerinde bir takim olumlu etkilere sebep oldugu gézlemlenmistir.

COVID-19’un insanlar tlizerinde fiziksel ve ruhsal etkileri hayatin her alaninda
karsimiza cikmaktadir. Gelecege kaygi ve endise ile bakan insanlarin motivasyon
kayiplari, calisma hayatlarina da yansimaktadir. Bu siire zarfinda is hayatinda meydana
gelen biiyiik degisiklikler calisanlarin mevcut kosullara adaptasyon saglayarak yeni

calisma sistemine gecmeleri konusunda zorlanmalarini saglamistir.

I¢sel pazarlama, isletmelerde galisan ve miisteri memnuniyetinin saglanmasi, mal
ve hizmet kalitesinin arttirilmasi, isten ayrilmalarin azaltilmasi ve giincel degisimlere
yonelik direnglerin 6niine gegilmesi adina birgok fayda saglamaktadir. Ozellikle de iginde
bulundugumuz COVID-19 krizi siirecinde bu konu isletmeler agisindan biiyiik onem

tagimaktadir.

Igsel pazarlama uygulamalariyla isletmelerdeki calisanlara karsi duyarsiz
kalinmadigi, ¢alisma motivasyonlar1 ve ihtiyaglarinin 6nemsendiginin hissettirilmesi
hedeflenmektedir. Isletmelerin ¢alisanlarini memnun etmeleri ile calisanlarin islerine
olan sevgi ve baghliklarinin artacagi ve miisteri ihtiyaglarina karsi ¢oziim odaklh
olacaklar1 diistiniilmektedir. COVID-19 krizi yasandig1 bu giinlerde i¢sel pazarlamaya
yonelik kararlarin alinmasi dncelikle ¢alisan memnuniyetini dolayli olarak da miisteri

memnuniyetini olumlu yonde etkileyecegi on goriilmektedir.

“COVID-19 Krizinde Igsel Pazarlama Uygulamalari; Hewlett Packard Enterprise
Ornegi” baslikli bu ¢alismanin 2. boliimiinde pazarlama kavrami, i¢sel pazarlama
kavrami, COVID-19 pazarlama strateji eylem plani, i¢sel pazarlama caligmalarinin
calisan motivasyonuna etkileri ve i¢sel pazarlama motivasyon iligkisi incelenmistir. Bunu
takip eden 3. boliimde ise arastirma yontemleri incelenmistir. 2. ve 3. boliimdeki literatiir

bilgisinin ardindan “Bulgular ve Yorumlar” baglikli 4. Bolimde vaka incelemesi
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gerceklestirilen HPE Tiirkiye yoneticileriyle derinlemesine goriisme yontemiyle yapilan

arastirmanin bulgular1 ve arastirma baglaminda yorumlari ele alinacaktir.

1.2. Amacg

Bu arastirmanin amact; igsel pazarlama alanindaki giincel bilgilere eriserek
kapsamli bir literatiir taramasi yaparak, COVID-19 krizinde ig¢sel pazarlama
uygulamalarinin, vaka konusu olan HPE isletmesi iizerinden goriisme yontemi ile
incelenmesidir. Arastirma ile HPE Tiirkiye isletmesinin yoneticilerinin igsel pazarlama
uygulamalarina yonelik disiinceleri ve g¢alisan motivasyonu iizerindeki beklenti ve
gozlemleri incelenecektir. Bu baglamda c¢alismanin arastirma kisminda asagidaki

sorulara cevaplar aranacaktir;

1. HPE Tirkiye isletmesi yoneticilerinin i¢sel pazarlama uygulamalarina
yonelik diisiinceleri hangi seviyededir?

2. HPE Tiirkiye igletmesi yOneticilerinin i¢sel pazarlama uygulamalarinin
calisanlarinin ¢alisma motivasyonu ve memnuniyet diizeyleri beklentileri
nelerdir?

3. HPE Tiirkiye yoneticilerinin i¢sel pazarlama uygulamalari ile miisteri-
calisgan memnuniyet iliskisi konusunda beklenti ve varsa gozlemleri
nelerdir?

4. HPE Tirkiye isletmesi yoneticilerinin COVID-19 pandemisi esnasinda
i¢sel pazarlama uygulamalarina yonelik gortisleri nelerdir?

5. HPE Tirkiye isletmesi yoneticilerinin COVID-19 pandemisi
esnasinda icsel pazarlama uygulamalarinin c¢alisanlarinin = ¢alisma
motivasyonu ve memnuniyet diizeyleri beklentileri nelerdir?

6. HPE Tiirkiye yoneticilerinin COVID-19 pandemisi esnasinda icsel
pazarlama uygulamalar1 ile miisteri-calisan memnuniyet iliskisi

konusunda beklenti ve varsa gozlemleri nelerdir?

1.3. Onem

Yapilacak olan bu calisma ile HPE isletmesinde uygulanan igsel pazarlama
caligmalarinin, ic¢sel pazarlamaya iliskin gilincel literatiir taramasi yapilarak, konuya

iligskin kapsamli bir kaynak meydana getirilmistir. Bu boliimde yer alan bilgilerin 1s18inda
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HPE isletmesinde yoneticilerin igsel pazarlama konusundaki bilgilerine ulasilmasi
amaglanmaktadir. Calismanin COVID-19 krizi siirecinde igsel pazarlamaya yonelik
yenilikler admma Onemli katkilar1 olabilecegi de g6z Oniinde bulundurulmalidir.
Calismanin ayrica ayni sektorde ¢alisan yoOneticiler i¢in verimli bir kaynak olusturacagi

distiniilmektedir.

1.4. Varsaymmlar

Calismanin varsayimi asagidaki gibi olarak diistinebiliriz;

1. Calismaya katilan Hewlett Packard Enterprise isletmesi yoneticilerinin

anket sorularina dogru ve samimi yanitlar verdigi varsayilmistir.

1.5. Smmrhhklar

Calismanin sinirhiliklar agagidaki gibidir;

1. Calisma HPE isletmesi ve Tiirkiye yoneticileri ile sinirlidir.

2. Calisma IT sektorii iizerinden yiiriitiildiigiinden dolay1 sonuglar da IT
sektori ile sinirhidir.

3. Calisma da elde edilen veriler anket formunun 6l¢iim aract olan goriisme

yontemi ile sinirhidir.

1.6. Tammlar

Icsel Pazarlama: Isletmelerin iiriin ve hizmetlerinin ¢alisanlara aktararak
calisanlarin ihtiyaclarin1 karsilamaya yardimer olan ve g¢alisanlarini da miisteri olarak

goren bir pazarlama modelidir.

Calisan Motivasyonu: Bir isletmedeki calisanin sirket bilinyesindeki

sorumluluklarmi yerine getirebilmesi adina sahip olmasi gereken destekleyici kuvvet.
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BOLUM 2. KURAMSAL CERCEVE

Calismanin bu boliimiinde “igsel pazarlama” ve “galisan motivasyonu”
konulariyla iligkili kuramsal bir ¢ergeve sunulacak ve literatiirdeki bilgiler dogrultusunda

igsel pazarlama ve ¢alisan motivasyonu COVID-19 krizi ele alinarak incelenecektir.

2.1. Pazarlama Kavram

Insanlarin temel ihtiyaclarimi karsitlamamasi miimkiin olmadig1 icin pazarlama
kavrami ortaya ¢ikmistir. Niifusun ve ihtiyaglarin artmasi toplumun kendi kendine
yetmesinin Oniine gegerek yeni ¢Oziimler aramasina sebep olmus ve insanin sosyo-
ekonomik yapiya hareketini saglamistir. Bu gegis siireci ile birlikte pazarlama olgusu

ortaya ¢ikmaya baglamis ve zaman icerisinde de gelismistir.

Walters (1992) pazarlama kavramini, miisterilerin beklentilerini dogru analiz
ederek ihtiyaglarin1 belirlemek ve bu ihtiyaclarin nasil karsilanip sunulabilecegini

planlama stireci olarak tanimlamistir.

Gecmisten gilinlimiize farkli calismalar belirli sistemlere gore sekillenmistir.
Pazarlama sistemleri de belirli donemlerde olusan sistemler ile gelisim gostermistir.
Pazarlama kavrami Endistri donemi ile birlikte baglayarak zamanla bu alandaki

gelismeler artis géstermistir.

Sermayenin artmasi, yeni isletmelerin acgilmasi, igletmeler arasindaki rekabetin
her gecen giin artmasi, insanlarin gelir diizeylerindeki artis, yeni mal ve hizmetlerin
ortaya ¢ikmasi gibi gelismeler pazarlamanin 6nemi arttirmis ve pazarlama diisiincesinin

gelismesini de saglamistir (Arslanoglu, 2018).

Zamanla siyasi ve sosyolojik sistemleri degisen iilkelerde yetisen yeni nesiller
onceki donemlerde kazanilan aliskanliklarin degismesini saglamaktadirlar. Ornegin,
1930’larda pazarlama stratejileri iiretim odakli iken 1950’lerde iiriin odakli olmaya
baslanmistir. 1980°lerde satis odakli olmaya baslayan pazarlama stratejileri sonraki

yillarda miisteri odakli pazarlama ve pazarlama anlayisina dogru yonelmistir.
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Pazarlamanin gelisim siirecini asagidaki gibi siralayabiliriz:
e Uretim Anlayis1 Dénemi

Bu donemde, isletmeler iiretim yonliidiirler. “ne iiretirsem onu satarim”

diistincesi ile hareket etmektedirler.
e Satis Anlayis1i Donemi

Bu donemde, isletmeler iiretimden daha c¢ok satisa Onem vermeleri
gerektigini fark etmislerdir. “ne iiretirsem onu satarim, yeter ki satmasini

bileyim” diisiincesi ile hareket etmeye baslamislardir.
e Pazarlama / Pazarlama Anlayis1 Donemi
Bu dénemde, tiiketiciyi doyuracak fayda onemi anlayis1 yayginlagmistir.

Diinya iizerinde yasanan ekonomik gelismeler ile birlikte iiretim, iiriin ve satis
anlayislart ortaya ¢ikmistir. Bu gelismelerin devaminda pazarlama anlayist ve biitlinsel

pazarlama anlayis1 kavramlar gelismistir (Korkmaz, Eser, Oztiirk ve Isin, 2009).

2.2. Icsel Pazarlama Kavram

Igsel pazarlama kavrami, calisanlarin da miisteri olarak goriildiigii, miisteri
tatminin ana unsur oldugu, iiriin ve hizmet kalitesinin arttirtlmasinin hedeflendigi ve
degisimlere kars1 direnglerin 6niine gecilmesi adina ¢alisan motivasyonlarinin arttirildigi
bir pazarlama modelidir. Bu kavram g¢agimizin degisen ve gelisen sartlari nedeniyle
isletmeleri farkl diisiinmeye sevk etmeye hatta bakis acilarini biitiinliyle degistirmeye

yonlendirmistir.

Igsel pazarlama kavrami, calisanlarin hem tedarik¢i hem de miisteri olarak
degerlendirilerek, i¢ ve dis miisteri ihtiyaglarin1 ve beklentilerini karsilamak iizere
isletmenin amaglart dogrultusunda takim c¢alismasina yonlendirilmesi olarak
tammlanmaktadir (Yaprakli ve Ozer,2001). Bu tammma gore, igsel pazarlama
faaliyetlerinin amacinin verimli hizmet tireten galisanlari isletmeye ¢eken ve dahil eden,

isletmeye bagli birer i¢ miisteri haline getirmek oldugu soylenebilir.
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Icsel pazarlama kavramu ilk olarak 1970’lerde ortaya ¢ikmistir. Bu kavram
zamanla yOnetim ve pazarlama literatiirlerinde sik¢a adindan bahsettirmeye baslamistir

ve isletme organizasyon stratejilerinin vazgecilmez bir pargast olmustur (Morgan, 2004).

Icsel pazarlama calismalar1  ile calisan  beklentilerinin  karsilanarak
motivasyonlarinin saglanmasi ve memnuniyet seviyeleri arttirarak, isletmelerden ayrilma
yoneliminin azaltilmast hedeflenmektedir. Bunun sonucu olarak c¢alisanlarin dis miisteri
memnuniyeti ve sadakati olusturma olasiligi yiikselmektedir (Rafig ve Ahmed, 2003).
I¢sel pazarlama kavramina dair yapilan tanimlardan bazilar1 Tablo 2.1°de 6zetlenmistir

(Huang ve Rundle-Thiele, 2015).

Tablo 2.1: i¢sel Pazarlama Tanimlari

Arastirmaci (lar) Tanim

Calisanlar ile iletisimi temel alan ve yiiksek verimlilik ile
Berry vd. (1976) hizmet saglayan potansiyellerini ve motivasyonlarini gelistiren
ve iicretlendiren pazarlama stratejisidir.

Aktif pazarlama yaklagimlarinin c¢alisanlara yonelik olarak
George ve Gronroos (1989) | kullanilmast ile ¢alisanlarin miisteri ve hizmet odakli motive
edilmesidir.

Pazarlamada  Orgiitsel  amaglarnt  gergeklestirebilmeyi
kolaylagtirabilmek  i¢in  insan  kaynaklar1  yOnetimi
uygulamalarinin ve pazarlama tekniklerinin uygulanmasini
igeren bir ¢alismadir.

Ahmed ve Rafig (1993)

Bir isletmenin makro ve mikro ¢evresinde olusan degisikliklere
Varey ve Lewis (1999) cevap olarak hizli bir bi¢imde 6rgiitsel dontisiime izin veren
davranisi ifade eder.

Calisanlarina miisteri gibi davranmay1 kapsayan ve galisanlari

Lings (2004) daha verimli hale getirmeyi hedefleyen bir yaklagimdir.

Orgiitsel amaglar1 gerceklestirebilmek adina calisanlari ilk

Proctor (2010) siraya koyan bir pazarlama fikridir.
Isletmeye ait ¢alismalarin iiriin ve hizmetler gibi gelistirilmesi
Abzari vd. (2011) amaciyla insan kaynaklar1 yonetimine yonelik bir felsefeyi

tanimlar.

Geleneksel iletisim taktiklerinin de 6tesindeki ya da

Munir vd. (2015) calisanlarin memnuniyetini artirmay1 amaglayan fikirlerdir.
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Tablo 2.1°de sunulan i¢sel pazarlama tanimlari incelendiginde igsel pazarlamanin
onemini belirten ilkelerden bazilar1 sunlardir (Rafiq ve Ahmed, 2000; Ahmed ve Rafiq,
2002; Chang ve Chang, 2008; Conduit ve Mavondo, 2001);

e Miisteri memnuniyetinin saglanmast,

e (alisan memnuniyeti ve motivasyonunun saglanmasi,

e Birimler aras1 koordinasyonun saglanmast,

e Pazarlamaya benzer bir yaklasim olmasi,

e Belirli kurumsal veya fonksiyonel stratejiler uygulamast,
e Pazar egitimi saglamasi,

e g iletisim saglamas,

e Yonetim bazinda destek saglamasi,

e Personel yonetimine destek saglamasi,

e (Calisanlarin dis iletisime dahil olmasinin saglamasi.

Cagimiz rekabet sartlarinda isletmelerin belirledikleri hedeflere ulasabilmeleri
adina basarili pazarlama stratejileri olusturmalar1 ¢ok Onemlidir. Basarili pazarlama
stratejilerinin  olusturulmasinda en o6nemli kaynaklar memnuniyet, motivasyon ve
orgiitsel baglilik seviyelerindeki artistir. Isletme calisanlarinin motivasyon, memnuniyet
ve oOrgiitsel baglilik seviyelerinde artisin saglanabilmesi adma igsel pazarlama

calismalarinin etkili bir sekilde uygulanmasi gerekmektedir (Tuncay, 2009).

Icsel  pazarlama  caligmalari  sayesinde isletmenin  gereksinimlerini
karsilayabilecek  is  trlnlerini  kullanilarak ~ verimli  ¢alisanlar  isletmelere
kazandirilmaktadir. Bu galismalar sayesinde isletmelere kazandirilan g¢alisanlarin ek
uygulamalar gelistirilmesine elverisli ortamlar hazirlanmakta ve motivasyonlar
saglanmakta ve isletmeye olan bagliliklar1 artmaktadir. Boylelikle ¢alisanlari da birer
miisteri olarak goren bir felsefeye sahip olan i¢sel pazarlama is {irlinlerini insanlarin
gereksinimlerine uygun sekilde diizenleyen bir stratejiyi ortaya koymaktadir (Rafiq ve
Ahmed, 1993).
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2.2.1. Pazarlama Kavraminmin Tarihsel Gelisimi
Pazarlama kavraminin tarihsel gelisim siireglerini bes asamada incelememiz

miimkiindiir.
Uretim anlayis1 asamasi

18. ylizy1l sonundan 1930’lara kadar uzanan dénemde c¢alisan isletmeler iiretim
odakl1 hizmet anlayisina sahiptir. Bu donemde iiriin ihtiyacinin fazla olmasindan kaynakli
olarak tretim faaliyetleri isletmelerin Oncelikli konusu olmustur. Bu doénemde
isletmelerde pazarlama departmani bulunmamaktadir. Uretim personelleri iiriin
fiyatlarini belirlemekte ve satis personelleri de bu fiyatlar izerinden satis yapmaktadirlar.

Bu donem isletmelerin miisteri bulma kaygilart bulunmadigi bir donemdir.
Uriin anlayis1 asamasi

Tiiketicilerin yenilik, performans ve kalite agisindan iist seviyede {iriinleri tercih
etmesi fikri ortaya ¢ikmistir. Uriin anlayisia sahip isletme yoneticilerinde esas hedef
nitelikli ve kaliteli {iriinler iiretmektir. Isletmelerin &nceligi daha kaliteli {iriinler iiretmek

ve satabilmektir.
Satis anlayis1 asamasi

Satis anlayisinda bir {iriinii iiretmekten ziyade satmanin daha miihim oldugu
diisiiniilmektedir. Isletmeleri daha c¢ok iiretimin biiyiitmesi yerine iiretilen iiriinlerin
satilmas1 gerekliligi iizerinde durulmustur. Isletmeler tarafindan bu anlayis 1950’lerin
sonlarinda kadar kabul gormiistiir. Satis anlayisinin  yayginlagmasi ile birlikte
isletmelerde satis departmanlar1 kurulmaya baslanmistir. Satis ¢abalarinin artmasi, satis
departmanlar tizerindeki baskiy1 da arttirmis; yaniltici ve aldatici reklamlar bu donemde

ortaya ¢ikmaya baglamistir.
Pazarlama anlayis1 asamasi

Bir 6nceki donemde benimsenen yaniltici ve aldatici reklamlarla yapilan satiglarin
uzun vadede isletmelere kar saglamayacaginin anlasildigi donemdir. Miisterilerle uzun
soluklu ve saglikli iliskiler kurmanin isletmeler adina fayda sagladigi goriilmiistiir.
Pazarlama anlayis1 1950’lerin sonlarinda baslamistir. 1970’lerde isletmelerde pazarlama

departmanlari olusmaya baglamistir.

Biitiinsel pazarlama anlayis1 asamasi
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Biitiinsel pazarlama anlayis1 kendi aralarinda iligkisi olan pazarlama olgularinin
planlanmasini, tasarlanmasini ve uygulanmasini kapsar. Biitiinsel pazarlama, her seyin
pazarlamayi ilgilendirdigini savunan genis bir yaklasima sahiptir ve dort unsuru vardir.
Bunlar; igsel pazarlama, biitiinlesik pazarlama, sosyal sorumluluk pazarlamasi ve iligkisel
pazarlamadir (Korkmaz, Eser, Oztiirk, Isin,2009). Sekil 2.1°de biitiinsel pazarlama

anlayis1 semasi gosterilmistir.

st Dii . Uriin ve
Pazarlama Departmant Ust Diizey Diger Departmanlar Tletisim . Kanallar
Yonetim Hizmet

N T N

. Biitlinlesik
I¢sel Pazarlama
Pazarlama

Biitiinsel Pazarlama

(Holistic Marketing)

Sosyal SorumluluK P
Iliski Pazarlamasi|

Pazarlamasi
Etik Cevre Hukuk Toplum Miisteriler Ortaklar Kanallar

Sekil 2.1: Biitiinsel Pazarlama Anlayis1 Semast

2.2.2. lIcsel Pazarlama
I¢sel pazarlama, nitelikli calisanlarin gereksinimlerini karsilayan is iiriinleri ile
isletmeye ¢ekilmesi, bilgi ve becerilerini gelistirilmesi, motivasyonunun saglanmasi ve

isletmede tutulmasidir (Berry ve Parasuraman, 1992).

Igsel pazarlama iki temel diisiinceye dayanmaktadir. Birincisi isletmedeki tiim
calisanlarin birer miisteri olarak kabul edilmesi; ikincisi ise daimi miisterilere daha
kaliteli ve etkin hizmetin sunulabilmesi i¢in i¢ misterilerin yaptiklari islerde mutlu
olmasmin saglanmasidir (Pitt ve Foreman, 1999). Bu baglamda icsel pazarlama

yaklasimlari isletmeler tarafindan en verimli personelin isletmeye kazandirilmasi, isletme
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blinyesinde korunmasit Vve isletme amaglarina uygun bir sekilde calismasini

saglamasindan dolay1 isletmenin basarisinda olduk¢a 6nemlidir.

Kimi isletmelerde i¢ miisteri pazari, dis miisteri pazarindan daha biiytktiir. Buna
bagli olarak i¢sel pazarlama ¢aligmalar1 da daha genis kapsamli bir sekilde yapilmaktadir.
Ornegin; endiistriyel iiriinler pazarinda i¢ miisteri sayis1 dis miisteri sayisina oranla daha
yiiksektir. Bu durumda isletmenin basaris1 c¢ogunlukla calisan performansi ile
belirlenmektedir. Bu tarz isletmelerde ¢alisan motivasyonu ve egitimleri isletme adina

onemli konu olmaktadir.

Isletmelerdeki igsel pazarlama faaliyetleri ile ¢alisanlarm i¢ miisteri olarak
degerlendirilmesinin isletmelere oldukea ¢ok faydasi vardir. Ornegin; iiretilen iiriin veya
hizmetin ¢alisanlar tarafindan denenmesinden sonra piyasa siiriilmesi isletmelere maliyet,
zaman ve kalite gibi bircok fayda saglayacaktir. Bununla birlikte iiretilen iiriin veya
hizmetin satig sonrasi kullaniciya ulagmasindan once i¢ miisteri tarafindan denenmesi ile

olas1 sorunlarin 6niine gegilerek dis miisteri kaybi da dnlenebilmektedir.

Igsel pazarlama faaliyetlerinin saglamis oldugu cesitli faydalarla birlikte,
isletmeler tiretilen {iriin veya hizmeti i¢ miisteri yani ¢alisanina daha uygun fiyata vermesi

ile caligsanlarin motivasyonlarina pozitif katki saglamis olmaktadirlar.

Igsel pazarlama uygulamalar1 gerek kar amagsiz isletmeler ve kamu kurumlari,
gerekse imalat ve hizmet sektorleri gibi biitiin organizasyonlar agisindan 6nemli ve hayata

gecirilebilir bir olgu niteligi tasimaktadir (Urk, 2015).

2.2.2.1. i¢sel Pazarlama Kavramiin Gelisimi ve Asamalari

Igsel pazarlama kavramu, ilk olarak Berry (1981) tarafindan banka galisanlarmin
i¢ miisteriler olarak tanimlanmasi ile kullanilmaya baslanmistir. Berry, i¢ miisteri
tatminin dis miisteri tatmini lizerindeki etkisine dikkat ¢cekmek i¢in igsel pazarlama
kavramini ileri stirmiistiir (Candan ve Cekmecelioglu, 2009). Berry ayni zamanda igsel
pazarlamanin isletmelerde en i1yi ¢alisanlar1 elde tutmak amaciyla da kullanilabilecegini

belirtmistir.

Kotler (2012) tarafindan birgok farkli tanimlama ile ifade edilen igsel

pazarlamanin hizmet isletmelerinde {i¢ cesit pazarlama anlayisindan bahsetmektedir.

11
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Sekil 2.2’de hizmet sektorlerinde ti¢ tip pazarlama gosterilistir (Kotler ve Keller, 2012).

Bunlar;

1. Dassal Pazarlama: Miisteriye sunulan iiriin ve hizmetin hazirlanmasi,
fiyatlandirilmasi, dagitilmasi ve tamitim g¢alismalarini igcermektedir.
Isletme ve tiiketiciler arasindaki iliskiyi icermektedir.

2. lIcsel Pazarlama: Miisterilere en iyi iiriin ve hizmetin verilmesi adina
calisanlar1 egitme ve motivasyon saglamay1 igermektedir. Isletme ve
calisanlar arasindaki iliskiyi ifade etmektedir.

3. Etkilesimli Pazarlama: Calisanlarin miisterilere hizmet etme
yetilerini tanimlamaktadir. Calisanlar ve tliketici arasindaki iligkiyi
belirtmektedir.

ISLETME
Icsel Pazarlama Dissal Pazarlama
CALISANLAR MUSTERILER

Etkilesimli Pazarlama

Sekil 2.2: Hizmet Sektérlerinde Ug Tip Pazarlama

Hizmet sektorlerindeki bu ii¢ tip pazarlama anlayisi birbirleri ile direkt olarak
iligkilidir.

Igsel pazarlama literatiirii arastirildiginda, gecmis dénemlerde igsel pazarlamanin
tim igletme departmanlar1 yerine belirli departman ve gruplar iizerinde uygulandigi
goriilmektedir (Pitt ve Foreman, 1999). ilerleyen dénemlerde pazarlama alanlarinin
genislemesi igsel pazarlama caligmalarina da yansimistir. Donemimizde calisanlarin
pazarlama kiltiiriinii pozitif yonde etkileyecek tiirde igsel pazarlama anlayisinin
gelistirilmesini saglayacak tiim yapilanmalar ve faaliyetler, isletme i¢i ortak bir kiiltiiriin

gelismesine de yardimci olacaktir (Ene, 2013).
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Igsel pazarlama ile ilgili calismalar ve genel hatlar1 Tablo 2.2°de gosterilmistir
(Gounaris, 2006).

Tablo 2.2: I¢sel Pazarlama ile Ilgili Calismalar ve Genel Hatlar

Yazarlar Yil Cahsmalarin Genel Hatlar

Berry ve dig. 1976 e Icsel pazarlama, isletmenin hedeflerinin
gerceklesmesini saglarken ¢alisanlarin
gereksinimlerini karsilayan isler
olusturmaktadir.

e Aragsal ve davranigsal bir yaklagimdir.

e On siralardaki ¢alisanlari hedef alir.

e Icsel pazarlama bir stratejidir.

Calisanlarin iletisimlerine dayali bir

pazarlama modelidir.

I¢sel pazarlamanin sonucu, is tatminidir.

Aragsal ve davranigsal bir yaklagimdir.

On siralardaki calisanlar1 hedef alir.

I¢sel pazarlama, en kaliteli ¢alisanlar1 bulup

elde tutabilmek ve isleri gelistirebilmek igin

icsel pazar arastirmasi yaparken is
miihendisligi ile uygulanmaktadir.

Sasser ve Arbeit 1976

William 1977 e igsel pazarlamanin sonucu, daha yiiksek bir is
memnuniyetidir.

e Aragsal ve davranigsal bir yaklagimdir.
On saflardaki ¢alisanlar1 hedef alir.
I¢sel pazarlama, miisteri hizmetlerini iyilestirmek
i¢in On siralarda calisan personelin licret ve
pozisyon konusundaki endiselerini 6nemseyen bir
stratejidir.

Berry 1981,
1987

I¢sel pazarlamanin sonucu, is tatminidir.
Aragsal ve davranigsal bir yaklagimdir.

On siralardaki calisanlari hedef alir.

I¢sel pazarlama, miisteri odakl1 calisanlar
elde etmeyi amaglayan bir ig miithendisligi ve
i¢ iletisim stratejisidir.
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Gronroos

1983

I¢sel pazarlamanin sonucu, miisteri

bilincidir.

Aragsal ve davranigsal bir yaklagimdir.

Tiim ¢alisanlar1 ve isletmeyi hedef alir.

I¢sel pazarlama, daha genis bir iliski yonetimi
degerleri altinda miisteri hizmetleri etkinligine
imkan saglayacak gerekli ruhsal durumu
olusturmak i¢in bir stratejidir.

Gummesson.

1987

I¢sel pazarlamanin sonucu, verimlilik ve
verimlilik seviyelerinin artmasidir.

Mekanik bir yaklagimdir.

Hizmet deger yaratma zincirine katilan tiim
calisanlar hedeflenmektedir.

Icsel pazarlama, calisanlar ve kiiltiir degisim
mekanizmalari sayesinde iletisim yolu ile
uygulanmaktadir.

Tansuhaj ve dig

1987

Icsel pazarlamanin sonucu, i§ tatmini ve
kurumsal bagliligin artmasidir.

Aragsal ve davranigsal bir yaklasimdir.

On siralardaki calisanlari hedef alir.
Isletmenin satis ve pazarlama
departmanlarinin sorumlulugudur.

I¢sel pazarlama, galisanlarla iletisim kurma ile
uygulanmaktadir.

Tansuhaj ve dig.

1988

I¢sel pazarlamanin sonucu, is tatmini ve sirket
bagliliginin artmasidir.

Davranissal bir yaklagimdir.

On siralardaki calisanlari hedef alir.
Isletmenin satis ve pazarlama
departmanlarinin sorumlulugudur.

I¢sel pazarlama, ¢alisanlara iletisim yolu ile
uygulanmaktadir.
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Ahmed ve Rafiq

1993

I¢sel pazarlama, sirket stratejileri ile ilgili
calisanlara motivasyonlarini ve uyum
saglamalar1 pazarlama stratejilerinin etkinligini
arttirmaktadir.

Biitiinciil bir yaklagimdir.

Tiim ¢alisanlar1 hedef alir.

I¢sel pazarlama, isletmenin pazar hedeflerinin
gergeklestirilmesini kolaylastirmak i¢in insan
kaynaklar1 uygulamalari ile pazarlama
tekniklerinin bir arada kullanilmasi ile
uygulanmaktadir.

Foreman ve
Money

1995

Igsel pazarlama, hedeflenen kisiye gore farkli
amaglara sahip olabilmektedir.

Davranissal bir yaklasimdir.

Belirli departmanlar: ya da isletmenin

timiinii hedef alabilir.

Igsel pazarlama, iletisim, gelistirme, motivasyon
ve Odiiller sayesinde uygulanmaktadir.

Piercy

1995

Igsel pazarlama, stratejik isbirligi saglamaktadir.
Davranissal bir yaklasimdir.

Pazarlama stratejisinin uygulanabilirligini
etkileyecek kisiler hedef alinir.

Icsel pazarlama, pazar hedeflerini gelistirmek
ve uygulamak i¢in bdliimler arasi engellerin
kaldirilmasina imkan tanimaktadir.

Varey

1995

I¢sel pazarlamanin sonucunda, ¢alisanlarin
hem bireysel hem de hizmet saglayicilar olarak
gereksinimleri tatmin edilmektedir.

Biitlinsel bir yaklagimdir.

On siralardaki calisanlar hedef alinr.

I¢sel pazarlama, satmay1 amagladig i¢ iletisim
yolu ile miisteri hizmetlerinin amacini yerine
getirmektedir.
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Gronroos

1997

I¢sel pazarlama, satis ve hizmet odakli
calisan saglamaktadir.

Davranissal bir yaklagimdir.

Is tanim1 ve hiyerarsi gdzetmeden tiim
calisanlar1 hedef alir.

Pazarlama, miisteri degerini etkileyen her
calisanin sorumlulugunda oldugu igin, i¢sel
pazarlama da pazarlama fonksiyonu ile uyum
saglamalidir.

Wasmer ve
Brunner

1997

I¢sel pazarlamani sonucunda ¢alisanlarin
bireysel ve sirket hedefleri birbirleri ile uyum
saglamaktadir.

Aragsal ve davranigsal bir yaklagimdir.

I¢sel pazarlama, sirket hedeflerine ulasmak
icin resmi ve gayri resmi pazar arastirmasi ve
iletisiminde uygulanmaktadir.

Varey ve Lewis

1999

I¢sel pazarlama sonucunda yénetim

anlayis1 degismektedir.

Biitiinsel bir yaklagimdir.

Tiim calisanlar1 hedef alir.

I¢sel pazarlama, isletmenin mikro ve makro
cevrelerine yanit olarak hizli organizasyonel
degisime izin veren felsefe ve davranistir.

Rafig ve Ahmed

2000

Icsel pazarlama, iiretkenligin artmasi ve is
tyilestirmelerine yardimci olmaktadir.

Biitlinsel bir yaklagimdir.

Tiim calisanlar1 hedef alir.

Icsel pazarlama, calisanlarin yetkilendirilmesi ile
calisgan memnuniyeti, miisteri memnuniyeti ve
fonksiyonel koordinasyon saglamaya yonelik bir
gayrettir.

Ballantyne

2003

I¢sel pazarlama sonucunda bilgi

yenileme gerceklesmektedir.

Mekanik bir yaklagimdir.

Tiim calisanlar1 hedef alir.

I¢sel pazarlama, i¢ ve dis cevreden girdileri
kullanarak servis prosediirleri ve operasyonlari
etkilemektedir.
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Naude, Desai ve
Murphy

2003

I¢sel pazarlama sonucunda is tatmini ve pazar
odaklilik fikirleri benimsenmektedir.
Mekanik bir yaklasimdir.

Hizmet deger yaratma zincirine katilan tiim
calisanlar hedeflenmektedir.

I¢sel pazarlama faaliyetleri, bireysel ve
organizasyon 6zelliklerinden etkilenmektedir.

Rafig ve Ahmed

2003

I¢sel pazarlama, iiretkenligin artmasi ve is
iyilestirmelerine yardimci olmaktadir.
Biitiinsel bir yaklagimdir.

Tiim calisanlar1 hedef alir.

I¢sel pazarlama, i iletisim yolu ile iliskileri
yoneterek miisteri hizmetleri yetkinligi
olusturup stratejik bir uyum saglamak i¢in bir
ara¢ ve kiiltiirel bir sistemdir.

Lings

2004

I¢sel pazar yonelimi bir sirket felsefesini temsil
etmektedir.

Kiiltiirel bir yaklagimdir.

On siralardaki calisanlari hedef alir.

Icsel pazar yonelimi is tatmini seviyesini
arttirmaktadir.

I¢sel pazarlama ydneliminin i¢ pazar arastirmast,
iletisim ve karsilik olmak iizere {i¢ ana yonii
bulunmaktadir.

Lings ve
Greenley

2005

Icsel pazarlama ve igsel pazar yonelimi
birlikte kullanilarak i¢ iklim iyilestirilmeye
calisilmaktadir.

On saflardaki ¢alisanlar1 hedef alir.
Aragsal ve davranigsal bir yaklagimdir.
Igsel pazarlama is tatmin seviyelerini
arttirmaktadir.

Candan ve
Cekmecilioglu

2009

I¢sel pazarlama, isletmelerin miisterilerine karsi
sorumluluklarini yerine getirmesini saglayan
isletme ici bir iligski yonetimidir.

I¢sel pazarlama faaliyetleri, her isletme i¢in
isletme kiiltiirii ve ¢alisan farkliliklarina gore
planlanmalidir.
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Proctor 2010 e Icsel pazarlama kavramina gore miisterilere
ve ¢alisanlara esit derecede 6nem verilmelidir.

e igsel pazarlama kavrami, insan kaynaklari ve
pazarlamanin ortak konusudur.

e Icsel pazarlama faaliyetleri, calisan tatmini
ve isletmelerin dis miisteriye uyguladiklari
pazarlama faaliyetlerini olumlu
etkilemektedir.

Kotler 2012 e Igsel pazarlamanin temeli iletisime
dayanmaktadir.
e Isletmeler calisan istek ve ihtiyaclarini
onemsemelidir.

e igsel pazarlama, tiim galisanlar ve
departmanlar aras1 gliven bagini
olusturmay1 amaglamaktadir.

Ene 2013 e Icsel pazarlama, isletmeler icin bir rekabet
avantajidir.

e lgsel pazarlama, ¢alisan miisteri odakliliginin
artmasina yardimei olmaktadir.

e igsel pazarlama faaliyetleri, isletme
kiiltiirliniin olusmasina katki
saglamaktadir.

Ergiin ve Boz 2017 e Isletme calisanlari i¢c miisteri olarak
adlandirilmaktadir.

e Ic miisteri tatmini isletme performansinin
ve isletmenin tiim uygulamalarinin
tyilesmesine yardimci olmaktadir.

e Ic miisteri tatmini ve dis miisteri tatmini
birbiriyle direkt olarak iligkilidir.

Kavramsal olarak ig¢sel pazarlamanin gelisimi incelendiginde ii¢ asama One

cikmaktadir. Bu asamalar;

e Calisan Tatmini Asamasi
e Miisteri Yonliililk Asamasi

e Degisim Yonetimi ile Strateji Uygulama Asamasi
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Calisan Tatmini Asamasi

Calisan Tatmini Asamasi, igsel pazarlamanin ilk asamasidir. Calisan tatmini
asamasinda hedef c¢alisanlara miisteriler gibi davranilmasidir (Varinli, 2012). Calisma
tatmini asamasinin ana fikri, isletmenin miisterilerinin tatmin olabilmesi i¢in tatmin
olmus c¢alisanlara sahip olmasi gerektigidir (Ay ve Kartal, 2003). Bu deyise gore, dis
miisteri tatminini saglayabilmek i¢in Oncelikle i¢ miisteri yani g¢alisan tatmininin

Onemsenmesi gerekmektedir.

Is tatmini, calisanin performansina pozitif yonde etki etmektedir. Calisanlar
hayatlarinin biiyiik bir kismin1 ¢alistiklar isletmelerde gecirmektedirler. Calisanlarin is
ortaminda gecirdigi zaman zarfinda fiziki ¢alisma sartlari, yaptiklari iste saygi gormeleri,
tatmin edici kazang kazanmalari, ast iist iliskileri, isletme icerisinde yiikkselme olanaklari

gibi birgok konu zamanla ¢alisanin is tatminini etkilemektedir.

“Misteri olarak calisan” bakis agisi ile dis miisteriler gibi i¢ miisterilerin de
ihtiyaclar1 gereksinimleri karsilanmalidir (Berry, 1981). I¢ miisteri yani calisanlarin
gereksinimlerinin karsilanmasi isletmenin dis miisteriyi tatmin etmede hedefledigi
verimlilige ulasabilmesi demektir. Bu dogrultuda, calisanlarin gereksinimlerinin
karsilanmasi ile birlikte motivasyonun ve isletmedeki hizmetinin devamliliginin
saglanmasi, ¢alisan tatminini olusturup dis miisterilerin de memnuniyet ve sadakatini

arttirmaktadir (Rafiq ve Ahmed, 2003).

Igsel pazarlama alaninda yapilan calismalarin biiyiikk g¢ogunlugu ¢alisan
performansi ve is tatmini {izerine yapilmistir. Ornegin; igsel pazarlama uygulamalarinin
calisan baglilig1 ile miisteri ve sirket performansina etkisini inceleyerek calisanlarin
kisilik 6zelliklerinin diizenleyici roliine olan etkisini tespit etmek amaciyla yapilan
calismada; i¢sel pazarlama uygulamalari ile ¢alisan performansinin ve ¢alisan sadakatinin

arttigin1 ortaya konmustur (Urk, 2015).
“Miisteri olarak calisan” bakis agisi1 ile baz1 problemler de ortaya ¢ikmustir.

e Ik problem, dissal pazarlama anlayisindan farkli bir sekilde
isletmelerdeki iiriin ve hizmetler i¢ miisteri yani {iriinli satan calisanlar

tarafindan istenmeyebilir.
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e Ikinci problem, yine digsal pazarlama anlayisindan farkli bir sekilde
caligsanlarin {iriin veya hizmeti segme hakki olmayabilir.

e Ucgiincii problem, ¢alisanlar ise baslarken isletme ile sagladiklar1 s6zlesme
geregince istemedikleri iiriin veya hizmetleri kabul etmeye zorlanabilirler.

e Dordiincii problem, calisanlari tatmin etmek isletmeler i¢in yliksek
maliyetlere sebep olabilir. Son olarak, “miisteri olarak ¢alisan anlayisi dis
miisterilerin gereksinimlerinin i¢ miisterilerin gereksinimlerinden {istiin
olup olmadig1” sorusu ortaya ¢ikmaktadir (Rafiq ve Ahmed, 2000). Tiim
bu problemler dis miisterinin ikinci plana atilarak calisanlarin 6n planda

tutuldugu diislincesini giindeme getirmektedir.
Miisteri yonliiliilk asamasi

I¢sel pazarlamanin ikinci asamasidir. Miisteri yonliiliik kavrami ilk olarak hizmet
sektoriinde ““interaktif pazarlama” yaklasimi ile c¢alisanlarin da miisterilerin
gereksinimlerini karsilama siirecine dahil edilmesi ile ortaya ¢ikmistir. Gronroos (1981),
miisteri ve calisan arasindaki iligkinin yalniz satin alma kararlar1 konusunda etkili
olmadigini; bununla birlikte, isletme i¢in pazarlama amagl faaliyetlerin gelistirilmesi

firsat1 olabilecegi diisiincesini savunmaktadir.

Isletmelerin, miisteri gereksinimlerini cevaplayan ve miisteri yonlii calisanlara
sahip olmalar1 ic¢in c¢alisanlarin pazarlama benzeri uygulamalarla motivasyonu
saglanmalidir (Ay ve Kartal, 2003). Misteri yonlii davranmigi giiclendirmek adina
isletmelerin calisanlarina da dis miisterilere davrandigina benzer sekilde hareket etiigi bir
yaklagimin miisteri bilincine tesvik edebilecegi goriilmektedir (Uygun, Giiner, ve
Mete,2013).

Isletmelerde miisteri yonliiliik asamas1 programlanirken asagidaki ilkelere dikkat

edilmelidir (Varinli ve Cat1 2010):

e Miisteriler ile karsilikl1 bilgi aligverisi saglanmasi,
e Miisterilerle iletisim halinde iken onlara 6nem verildigi hissettirilmesi,
e Miisteriler ile isletme arasindaki olasi problemlerin 6nceden belirlenmesi

ve bu yonde tedbir alinmasi,
e Miisteri ile isletme arasinda olasi bir problem olusmasi halinde hizli ve

etkili sekilde ¢6ziim saglanmasi,
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e Ilsletme sahiplerinin ¢ikarlari dogrultusunda dis ¢evredeki siyasi,
teknolojik ve ekonomik olaylar incelenerek miisterilerin gereksinimlerinin
belirlenmesi,

e lsletmenin uzun vadede kar etmesinin saglanmasi.

Sonug olarak, isletmelerin esas gorevi miisterilerin isteklerine uygun iiriin ve
hizmetleri iireterek hedef kitleye ulagsmalaridir. Miisteri yonliiliik asamasinda, iiretilen
irlin ve hizmetlerin miisterilere ulastirildig: siire¢ programlanirken, isletme yonetimi i¢
misteri ve dig miisteri yonlii pazarlama uygulamalarint g6z 6niinde bulundurmalidir. Bu
siiregte isletme calisanlarinin da dis miisteri yonlii calismalar1 saglanmalidir (Senol,

2019).
Degisim yontemi ile strateji uygulama asamasi

I¢sel pazarlamanm iigiincii ve son asamasidir. Degisim ydnetimi, isletmedeki
calisanlarin mevcut durumlarindan farkli bir duruma gegis yapmalarina imkan olusturan
yapisal bir yaklasimdir. Isletmeler degisim ydntemi ile calisanlarinin olas1 degisimlere

kars1 ayak uydurabilmelerini saglamay1 hedeflemektedirler.

Strateji uygulama, isletmelerin uzun vadeli hedeflerini belirlemesi ve bu hedefler
dogrultusunda sistemli bir yaklasim sergilemesini ifade etmektedir. Stratejik planlama
yapabilmeleri icin, isletmeler ilk olarak uzun vadeli hedeflerini belirlemelidirler.
Isletmeler, stratejik planlama ile isletmeler bulunduklari yila ait faaliyetler, kullanacaklar:
kaynaklar ve alacaklar1 tedbirler gibi konular1 belirleyerek saglikli bir sekilde yillik
isletme planlarini yapabilmektedirler (Cetin, 2013).

I¢sel pazarlama uygulamalari, “stratejik seviye” ve “taktik seviye” olmak iizere
iki gruba ayrilmistir. Stratejik seviye, ¢alisanlarin ise alinmasi, organizasyonel gelisim,
performansa dayali is ve kariyer planlamasi gibi ¢alisan politikalarindan olugmaktadir.
Bunlarla birlikte, miisteriye nasil davranilmasi gerektigi hakkinda da bilgi vermektedir.
Stratejik seviyede amag, ¢alisanlara isletmenin vizyon ve misyonunu benimsetmektir.
Taktik seviye, etkili iletisim, kurum igi egitimler, biilten takipleri, ¢alisanlarin doneme
ayak uydurabilmesi adina yapilacaklarin belirlenmesi ve uygulanmasidir. Taktik seviye e
amag isletmenin stratejik seviyede programladigi kisa ve uzun vadeli hedeflerle, elindeki
is glictinii daha etkili bir sekilde kullanabilmesi adina galisanlarin yeterliligini arttirmaktir

(Gronroos, 1981).
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Igsel pazarlama, taktiksel ve stratejik pazarlama planlama siirecinin bir parcasidir.
I¢sel pazarlama yalniz disal pazarlama ve pazarlama planlamasinin ¢iktist degildir. Ayni
zamanda, i¢ pazardaki kisitlamalar ve engeller olarak kabul edilerek bir girdi olarak ele
alimmalidir. Sekil 2.3’te pazarlama planlama semasi gosterilmektedir (Piercy ve Morgan,
1991).

Gorev
Hedef
Stratejik Denetim
Pazarlama Taktikleri

Igsel Pazarlama Dissal Pazarlama
Uriin Uriin
Fiyat S Fiyat
Tutundurma Tutundurma
Dagitim Dagitim
Isletmedeki Ana Hedef Gruplari Ana Miisteri Segmentleri

Sekil 2.3: Pazarlama Planlama Semasi
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2.2.2.2. Icsel Pazarlamanin Amaglar

Icsel pazarlama kavramimin temel amaci, ¢alisanlara isletmenin bir parcasi
oldugunu ve gereksinimlerinin isletme yonetimi tarafindan dikkate alindigim
hissettirmektir. Bu sayede, ¢alisanlar isletmede sirket i¢i baglilik, is gelistirme, is tatmini
ve ¢alisma istegi konusunda calisanlar pozitif bir tutum sergilemektedirler. Sonug olarak

icsel pazarlama kavrami basarili bir sekilde uygulanmaktadir (Ewing ve Caruana, 1999).

Icsel pazarlamanin amaclar asagidaki gibi 6zetleyebiliriz (Egan ve Thomas,

2003; Varinli 2012);

e lcsel pazarlama kavraminin énemini calisanlara asilayarak calisanlarin
goniillii olarak i¢sel pazarlama uygulamalarina katilmalarinin saglanmast,

e Dissal pazarlama stratejilerinin uygulanmasini saglanmasi,

e lsletmenin pazarlama stratejilerinin uygulanmasi ile ilgili calisanlarin
motivasyonunun iist Seviyede tutulmast,

o Isletme kapsamindaki iiriin ve hizmetlere yogunlagmak icin y&netimin
ilgisini stirekli canli tutulmast,

o Isletmenin degiskenlik gdsteren siyasi, ekonomik ve teknolojik
gelismelere ayak uydurabilmesinin saglanmasi ve Kkaliteli hizmet
anlayisinin isletmeye kazandirilmasi,

e (alisanlarin, isletmeye sadik miisteriler kazandirabilmeleri adina isletme
yapisina uygun pazarlama kiiltiiriiniin olusturulmasi,

e lsletme de tiim calisan kademelerinde yiiksek motivasyon saglanmasi,

e Isletmenin tiim piyasa kosullarinda hizl1 ve etkili tedbirler alabilmesi adina
isletme yapisinin giiglendirilmesi,

° isletme verimliliginin arttirilmast,

e Isletme ¢alisanlarinda 6rgiitsel bagliligin arttiriimast.

I¢sel pazarlamada isletmeler i¢ ve dis miisteriler arasinda saglikli bir iletisim
kurarak kidemli dis miisterilerle olan iligskilerin devamliligi amag¢lanmaktadir. Bunun
sebebi, yeni misteriler kazanma maliyetlerinin isletmeler adina oldukga yiiksek
olmasidir. Bu nedenle, kidemli dig miisterilerin devamliligi maliyet agisindan isletmeler

i¢cin 6nem arz etmektedir.
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2.2.2.3. Icsel Pazarlamanin Yararlar

Miisterileri ile sagliklt ve uzun vadeli iligskiler kurmak isteyen isletmeler igsel
pazarlama kavramindan yararlanmalidirlar (Ay ve Kartal, 2003). Bunun sebebi, dis
miisteri tatminin i¢c miisteri tatminine onemli oranda bagli olmasidir. Isletmeler dis
miisteriyi tatmin edebilmeleri i¢in 6ncelikli olarak i¢ miisteriyi anlamalar1 ve ihtiyaglarini

gormeleri gerekmektedir.

I¢sel pazarlama uygulamalarinin verimli bir sekilde hayata gegirilmesi birgok

yarar saglamaktadir. Bunlar (Arnett, Laverie, ve Mclane, 2002);

e Icsel pazarlama uygulamalar ile &rgiitsel baghlik artmakta ve isten
ayrilma azalmaktadir. Bu sayede deneyimli ¢alisanlar isletme biinyesinde
kalir ve ise alim ve egitim maliyetleri azalir.

e Tatmin seviyesi artan calisanlarin islerine bakis agisi ve bagliligi artar. Bu
durum ¢alisanlarin ig performanslarina yansir ve liriin ve hizmet kalitesi
artar.

e Isletmede yeniliklere ve degisime acik bir kiiltiir olusmasina yardimeci

olur.

Igsel pazarlama uygulamalari, isletmeler tarafindan kabul goriilmesi ile birlikte
bircok fayday1 da beraberinde getirmektedir. Isletmede ¢alisan motivasyonun {iriin ve
hizmet satisina yansimasi ile birlikte, sadik ve uzun donemli dis miisteriler kazanilmasini

saglamaktadir.

2.2.2.4. T¢sel Pazarlamada Miisteri
Miisteri, kar amaci giiden veya gilitmeyen herhangi bir igletmenin iirettigi tiriin ve
hizmetleri ticari veya ticari olmayan amaglar dogrultusunda satin alan ya da alma

potansiyeline sahip kisi veya kurumlardir (Urk, 2015).

Isletmelerin miisterileriyle olan iletisimleri sayesinde elde ettikleri kazanimlar bir
sonraki {irlin ve hizmetlerin miisteri potansiyellerine gore hazirlanmasini saglamaktadir.
Uriin ve hizmetlerin miisterilerin ihtiya¢ ve taleplerinin dogru belirlenmesi, miisteri
tatminini saglayarak isletmeleri ayakta tutmaktadir. Isletmeler i¢in i¢ ve dis miisteri
tatmini saglamak olduk¢a Onemlidir. Bunun ig¢in isletmeler uyguladiklar1 stratejileri

calisanlarinin ve miisterilerinin tatmini {izerine kurmaktadir. Bunu saglamak adina
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isletmeler gelistirdikleri politikalarda ¢alisanlarini yonetim siireglerine katilmaya tesvik

etmektedirler (Akinct, 2002).

I¢sel pazarlama kavraminda miisteri, “i¢ miisteri” ve “dis miisteri” olmak iizere
ikiye ayrilmaktadir. Isletmeler calismalarinda i¢ miisteri ve dis miisteriye ihtiyag
duymaktadirlar. I¢ miisteri ile dis miisteri arasinda bir iliski bulunmaktadir. i¢ miisteriler
yaptiklari satig ile dis miisterinin tatminini saglamakta, dis miisteriler ise i¢ miisterilerin
calisma hayatlarinin devamliligini saglamalarina destek vermektedir (Candan ve

Cekmecelioglu, 2009).
I¢ miisteri

I¢sel pazarlama kavramma gore isletme biinyesindeki tiim calisanlar i¢ miisteri
olarak tanimlanmaktadir. Bu anlayis ile birlikte isletmelerdeki ¢alisanlarin da miisteri
olarak kabul edilmesi ile birlikte i¢ miisteri kavrami olusmustur. isletmelerdeki her
calisanin en az bir misterisi oldugu gibi her ¢alisan da bir diger calisanin miisterisi

olmaktadir (Ballantyne, 2003).

Isletmelerde tiim kademelerde gorev yapan calisanlar i¢ miisterilerdir.
Isletmelerdeki her birim kendinden bir énceki birimin miisterisidir. Dolayisiyla isletmede
calisanlar arasinda bir hiyerarsi olugmaktadir. Sekil 2.4’te i¢ miisteri hiyerarsisi

gosterilmistir (Dogan ve Kilig, 2008).
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Ortak Calisan

Sadik Calisan

Destekleyen Calisan

Diizenli Calisan

Calisan

Aday Calisan

Sekil 2.4: I¢ Miisteri Hiyerarsisi

I¢c miisteri hiyerarsi piramidinde en iistten asagiya dogru bulunan calisanlar su

sekilde tanimlanmistir (Dogan ve Kilig, 2008);

Ortak calisan: isletmeyi biitiiniiyle dziimseyen ve isletmeye sahip ¢ikan
calisanlardir.

Sadik c¢ahisan: Calisan baghiligi ve aidiyet duygusu yiiksek olan
calisanlardir. Ayni zamanda isletmeyi pozitif bir sekilde ¢evreye tanitarak
yeni ¢alisma adaylarini isletmeye ¢eken calisanlardir.

Destekleyen calisan: Isletmeye ve tiim calisanlara bagli, isinde basarils,
aidiyet hissi bulunan fakat yeterli i¢ tatmini bulunmayan ¢alisanlardir.
Diizenli ¢calisan: Sistemli bir sekilde calisiyor olmasina ragmen igletmeye
kars1 baglilig1 olmayan ¢alisanlardir.

Calisan: Isletmenin insan kaynaklari tarafindan personel alimi basamagini
gecerek ise alinan ancak heniiz isletmeye karsi aidiyet hisleri olugsmayan
calisanlardir.

Aday c¢alisan: Isletmenin insan kaynaklar tarafindan personel secimi

asamasinda bulunan aday durumundaki ¢alisanlardir.
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Dis miisteri

Isletmelerin iirettigi iiriin ve hizmetleri ihtiyaclar1 dogrultusunda satin alan ve

kullanan kisi veya kurumlar dis miisteri olarak tanimlanmaktadir.

D1s miisteriler satin aldiklar1 {iriin ve hizmetlerin hangi asamalardan gegtikleri ile
degil: irtin ve hizmetlerin kalitesi, ihtiyaclarin1 ne kadar karsiladigi, maliyet uygunlugu
gibi konularla incelemektedirler. Bunlara ek olarak isletmelerin satis esnasinda verdikleri

sOzleri yerine getirip getirmedikleri ile de ilgilenmektedir (Toksar1, 2012).

Dis miisteri kavrami da i¢ miisteri kavraminda oldugu gibi bir hiyerarsik diizene

sahiptir. Sekil 2.5’te dig miisteri hiyerarsisi gosterilmistir (Dogan ve Kilig, 2008).

Ortak Calisan
Sadik Calisan
Destekleyen Calisan
Diizenli Calisan
Calisan

Aday Calisan

Sekil 2.5: Dis Miisteri Hiyerarsisi
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I¢c miisteri hiyerarsi piramidinde en iistten asagiya dogru bulunan calisanlar su

sekilde tanimlanmistir (Dogan ve Kilig, 2008);

Ortak miisteri: Kendi ¢ikarlar ile isletme ¢ikarlarini bir olarak diisiinen
ve isletmeyi ortag1 gibi géren misterilerdir.

Sadik miisteri: Stirekli olarak isletmeye karsi pozitif goriislerini belirten
ve diger tiiketicilere karsi isletmeyi 6neren miisterilerdir.

Destekleyen miisteri: isletmenin iirettigi iiriin ve hizmetlerden memnun
ve isletmeye sadik olan fakat diger tiiketicilere kars1 isletmeyi aktif olarak
Oonermeyen miisterilerdir.

Diizenli miisteri: Isletmeyi kendine yakin géren ve isletmeyle devamli
iliskide olan isletmeye kars1 tarafsiz miisterilerdir.

Miisteri: En az bir kere isletmenin tirettigi {irlin ve hizmetlerden satin
almis kisi ve kurumlardir.

Aday miisteri: Isletmenin gelecekteki miisterisi olmaya aday potansiyel

miisterilerdir.

Dis miisteri tanimlarinda da gorildigi tizere isletmelerin esas hedefi ortak ve

sadik miisteriler kazanmaktir. Bunun saglanabilmesi icin ilk olarak isletmeye miisteri

cekilmesi gerekmektedir. Isletmeye miisteri ¢ekilebilmesi igin reklamlar, kampanyalar,

indirimler gibi taktikler kullanilmalidir. Tanitim siirecinde miisteri ile olan ilk temasta

miisteriyi etki altina almak adina olduk¢a 6nemlidir.

Dis miisteri, isletmelerin {irettigi iiriin ve hizmetleri satin alan kisi veya kurumlar

olmasindan dolay1 dig miisteri kavraminin 6nemi iyi algilanmahidir. Clinkd iretilen iiriin

ve hizmetlerin degerlendirilmesini yapacak olan kisiler dis miisterilerdir (Kagnicioglu,

2002).
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2.2.3. lIcsel Pazarlamay: Etkileyen Faktorler
I¢sel pazarlamanin dogus amaci, dis miisteri tatminin ¢alisan tatminin olusmast ile

saglanmasidir.

Icsel pazarlama kavrami oldukca genis bir kapsama sahiptir. Dolayisiyla
etkilendigi birgok faktér de bulunmaktadir. I¢sel pazarlamay: etkileyen bazi faktdrler
asagidaki gibidir (Kocaman, Durma ve Inal, 2013);

e Calisanlarin demografik 6zellikleri,
e Egitim,

e Bilgilendirme,

e lsletme ici pazar yapisi,

e Motivasyon,

e Calisanlarin istekleri ve beklentileri,
e Orgiitsel davranislar,

e (Calisanlarin isletmeye bagliligi,

e Ceza ve 0diil sistemi,

e Yonetim ve ¢aligsanlar arasi is birligi.

Bu faktorler incelendiginde, i¢sel pazarlamanin calisan ve isletme {izerinden

cesitli faktorlerden etkilendigini gorebilmekteyiz.

I¢sel pazarlamanin calisanlar1 da i¢c miisteri olarak gdrmesi ile birlikte miisteri
yonetimine iligkin faktorlerden de etkilenmektedir. Sekil 2.6’da ic¢sel pazarlamay:

etkileyen faktorler gosterilmistir (Rafigq ve Ahmed, 2000).
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Fonksiyon Arasi Calisan

Koordinasyon ve .
Motivasyonu
Biitiinlesme

Pazarlama l

Benzeri

Yaklagim

\4

Is Tatmini

Y onliiliik

w71

\1/ Yetkilendirme

Hizmet Kalitesi

Miisteri Tatmini

Sekil 2.6: igsel Pazarlamay1 Etkileyen Faktorler

I¢sel pazarlamay: etkileyen faktdrler koordinasyon, ¢alisan motivasyonu, is
tatmini, yetkilendirme, pazarlama yaklagimlari, miisteri yonliilik, hizmet kalitesi ve
miisteri tatminidir. Bu faktorlerin kendi aralarinda ve isletmedeki diger siireclerdeki

etkilesimleri igsel pazarlamay: etkilemektedir.
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2.2.4. Tgsel Pazarlama Modelleri

Igsel pazarlama ile ilgili literatiir incelendiginde farkli modellerin olusturuldugu
goriilmektedir. Bunlar arasinda digerlerinden daha fazla kabul goren bir model yoktur.
Aksine, isletmeler kendi yap1 ve sistemlerine gére uygun olan modeli uygulamay tercih

etmektedirler (Papasolomou ve Vrontis, 2006).
Glinlimiizde kullanilan {i¢ i¢sel pazarlama modeli bulunmaktadir. Bunlar;

e Leonard Berry Modeli (1983)
e Rafiq ve Ahmed Modeli (1981, 1987)
e Lings Modeli (2004)

2.2.4.1. Leonard Berry Modeli (1983)

I¢sel pazarlama alanindaki ilk arastirmacilardan Leonard Berry tarafindan &ne
stiriilen bir igsel pazarlama modelidir. Leonard Berry Modeli’nin temel diisiincesi,
isletmelerin ¢alisanlarini  dis miisteri gibi gormesidir. Dolayisiyla ¢alisanlarin
motivasyonlar1 artarak hizmet kalitesini etkileyecek ve sonug¢ olarak miisteri tatmini
saglanacaktir. Bu anlayis ile isletmeler pazarda rekabet avantaji saglayacaklardir.
Leonard Berry igsel pazarlama modeli Sekil 2.7°de gosterilmistir (Ahmed ve Rafiq,
2002).

Caliganlari Katilimi ve

Benimsenmesi

AN

Calisanlara Uriinler Calisan Hizmet Algilanan Miisteri Rekabet
Misteri Gibi (> | isler [P Tatmini [ Diisiincesine [  Hizmet > Tatmini > Avantaji
Davranmak Yonelik Tutum Kalitesi
Pazarlama Miisteri Yonlii
Tekniklerinin I¢sel Caliganlarin Elde
Olarak Uygulanmasi Tutulmas1

Sekil 2.7: Leonard Berry I¢sel Pazarlama Modeli
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Bu modelin kendine ait ayirt edici 6zellikleri vardir. Leonard Berry Modeli’nde
calisanlara i¢ miisteri olarak davranilmasi ile ¢alisanlarin tutumlarinda tiirlii degisiklikler
gozlemlenmistir. Bu degisiklikler isletmenin hizmet kalitesini arttirmaktadir. Calisanlara
i¢ miisteri olarak davranilmasi isletmenin calisanlarini bir iiriin olarak kabul etmesi
demektir. Bu anlayis insan kaynaklart yonetimini de yeni bir yaklasima yonlendirmistir.
Bu anlayigla birlikte insan kaynaklari yonetimlerinde miisteri istek ve gereksinimleri
dikkate alinarak tirtin miisteriler i¢in cazibeli hale getirilmeye ¢alisilmaktadir (Ahmed ve
Rafiqg, 2002).

Pazarlama alanina yeni bir bakis agisi saglayan Leonard Berry Modeli isletme
calisanlarina deger vererek is tatminini pozitif yonde etkilemeyi ve bu sekilde elde edilen
verimlilikle igletmeye rekabet avantaji saglanmasini hedeflemektedir (Ahmed ve Rafiq,
2002).

2.2.4.2. Rafig ve Ahmed Modeli (1981, 1987)

Rafiq ve Ahmed Modeli fonksiyonlar arasi koordinasyonun c¢aligma
motivasyonunu etkilemesiyle is tatminini elde edildigi kabuliine dayanir. Bu modelin
temeli misteri odakliligidir. Bunun sebebi, miisteri odakliliginin miisteri memnuniyetini

saglayarak isletme hedeflerinin gergeklestirilmesinde 6nemli bir rol oynamasidir (Rafiq

ve Ahmed, 2000).

Rafiq ve Ahmed igsel pazarlama modelinin merkezinde calisanlarin
motivasyonunu saglayan pazarlama yaklasimlari yer almaktadir. Biitiin pazarlama
yaklasimlart miisteri odaklilik smirinda  yiiritiilmektedir. Fonksiyonlar arasi
koordinasyon, ¢alisgan motivasyonunun ve dolayli olarak i tatminin saglanmasini
etkilemektedir. Calisanlarin motivasyonlari, fonksiyonlar arasi koordinasyonu ve is
tatminini; 1§ tatmini 1se miisteri tatmininin basarisini etkilemektedir (Coban, 2004). Sekil

2.8’de Rafiq ve Ahmed i¢sel pazarlama modeli gosterilmistir (Rafiq ve Ahmed, 2002).

32

Public



Fonksiyonlar Arasi

Koordinasyon ve

v

N

Biitiinlesme

Pazarlama

Yaklasimi

\ 4

Miisteri
Y onliilik

\ 4

Hizmet Kaltiesi

\ 4

Miisteri Tatmini

ey

Calisan

Motivasyonu

Is Tatmini

Yetkilendirme

Sekil 2.8: Rafiq ve Ahmed i¢sel Pazarlama Modeli

Bu modeldeki tiim asamalar, miisteri odaklilig1 saglamak adina tasarlanmistir.

Modelin hedefi hizmet kalitesini arttirip miisteri tatminini saglamaktir (Coban, 2004).

2.2.4.3. Lings Modeli (2004)

Ian Lings tarafindan gelistirilen bu igsel pazarlama modeli, “igsel pazarlama

oryantasyonu” olarak da adlandirilmaktadir. Lings modeli igsel pazar arastirmasi, igsel

iletisim ve igsel karsilik verme asamalarindan olugmaktadir (Lings, 2004).
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Lings modelinin igsel pazar arastirmasi asamasinda; dis pazar egilimleri ve bu

alandaki i¢sel pazarlama boliimlendirmesi odaklanilmaktadir.

[letisim boyutunda; yénetici ve calisanlar aras1 iletisim ifade edilmektedir. Son
olarak i¢sel karsilik verme boyutunda ise; ¢alisan ihtiyaglariin karsilanmasi, ig gelistirme
motivasyon Uriinleri, prim ve maas sistemleri, egitim ve yonetimlerin ilgisi ile dis piyasa
yonelimi yer almaktadir. Sekil 2.9°da Lings i¢sel pazarlama modeli gosterilmistir (Lings,
2004).

Deger Degisimini Belirlemek

Di1s Calisan Pazar Kosullar1

I¢sel Pazar Arastirmasi

I¢sel Pazarlama Boliimleme

Her Boéliim i¢in Stratejiler

Yonetim ve Calisanlar Arasinda

Igsel Iletisim Yoénetici ve Calisanlarin Istek ve

Ihtivaclar1 Arasinda

Calisanlarin Thtiyaglarmi Karsilamak

Icsel Pazarlama Oryantasyonu

Icin Tasarlanmus Isler

fcsel Karsilik Verme Bonus ve Maas Sistemi

Y Onetimin Dikkati

ARNAWV/AN

Egitim

Sekil 2.9: Lings I¢sel Pazarlama Modeli

Lings modeli i¢sel pazarlamanin asagidaki konularina yonelmektedir (Lings,

2004);

e (alisanlarin isletmedeki tatmin seviyeleri,

e Isletmedeki 6nemli dzellikler ve degetler,
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e Dis pazardaki arastirmalar,

e (alisan tatminini etkileyen i¢ ve dis faktorler

Icsel pazarlama alaninda arastirmalar yapmak, esit beceriye sahip calisanlarin
calistirilabilmesi rekabet adina dnemi olan bir faktordiir. Calisanlar bakimindan rekabet
etmek, benzerlik gosteren miisteri pazarinda rekabet edemeyen isletmeleri de agik bir

sekilde rakip olarak ortaya ¢ikartmaktadir.

I¢sel iletisim alaninda ¢ogu isletme, miisteri iletisimi konusunda yetkin calisanlar

aramaktadir. Dig pazarlarda bu konuda pek ¢ok kaynak vardir (Lings, 2004).

Icsel karsihk verme boyutuna yonelik calismalar kapsaminda kullanilan
yaklagimlar; is tasarimlarinda c¢alisanlarin fikirlerine bagvurulmasi, isletme
yoneticilerinin ¢alisanlarinin memnuniyetlerini diizenli olarak dlgiilmesi, pirim, 6diil ve
calisanlara verilen iicretli izinler, ¢alisan giivenligi adina yonetimlerin aldig1 6nlemler ve

calisanlara egitim verilmesidir (Lings, 2004).

Isletmelerde galisanlarin memnuniyetlerinin saglanmasimin ilk sart1 miisteri olarak
goriilmeleridir. Bu nedenle, calisanlara sunulan hizmetlerin kalitesi arttirilmalidir.
Calisanlardan geri bildirimler alinmasi ve ¢aligma kalitesinin devamli olarak kontrol

edilmesi gerekmektedir.

Lings modeline gore igsel pazarlama calismalarint gelistiren isletmelerde
yoneticiler ve calisanlar arasindaki karsilikli iliski seviyesi artmaktadir. Bu durum,

caligan tatminini pozitif yonde etkilemektedir (Wu, Tsai ve Fu, 2011).

2.2.5. Tgsel Pazarlama Boyutlar
Bir isletme, calisanlarini yani i¢ miisterilerini, dis miisterilerinin gereksinimlerini,
beklentilerini ve isteklerini karsilayabilmek adina egitmeli, bilgilendirmeli, yetistirmeli,

motive etmeli ve ddiillendirmelidir (Doukakis ve Kitchen, 2004).
Odiil ve Motivasyon

Igsel pazarlamanin ana amac, tiim kademelerdeki galisanlarin motivasyonlarmin
yiiksek tutulmasinin ve miisteri odakli bir bakis acisina sahip olmalarinin saglanmasidir

(Ewing ve Caruana, 1999).
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Insanlar1 motive etmek, istek ve ihtiyaclari ile gercekten ilgilenmeyi gerektirir.
Bu, insanlara saygi duymak ve deger vermek, fikirlerini her firsatta ifade etmek, onlara
basarili olmalari i¢in ihtiya¢ duyduklar1 kaynaklar1 saglamak, basarilarini kutlamak,
diisiincelerini ve tavsiyelerini dinlemek, endiselerini anlamaya calismak, giiven ortami

yaratmak ve isteki heyecani onlarla paylagmakla miimkiindiir (Cetin, Akin ve Erol, 2001).
Etkili Tletisim
Bir organizasyonda etkili iletisim, miisteri odakliligin ve i¢ pazarlamanin
gelistirilmesi igin esastir. I¢ iletisim, miisterilere hizmet verirken calisanlarin gerekli

bilgileri edinmelerine ve sirketin strateji ve politikalarini 6grenmelerine yardimci

olmaktadir (Grénroos, 1990).

Calisanlar ve yoneticiler arasindaki iletisim yalniz ¢alisanlara yonelik yonetim
destegini arttirmakla ilgili degildir. Ayrica is performanslarini iyilestirmek icin geri

bildirim saglamaktadir (Wu, Tsai ve Fu, 2013).
Calisan Secimi

Insan giicii ydnetiminin ana ve en énemli islevlerinden birisi personel temini, yani
secim ve ise alim islevidir (Saruhan ve Oncer Ozdemir, 2004). Yiiksek performansa sahip
organizasyonlar olusturmak i¢in yetkilendirilmis ve motive olmus calisanlara sahip
olmak gerekmektedir. Ise alim siirecleri bu basarinin merkezinde yer almaktadir.
Calisanlar, isletmelerin hedeflerine tam anlamiyla dahil olmalarin1 saglayacak egitim,
beceri, zeka ve 6zveriye sahip olmalidir. Calisanlar yalniz ise alinmamali, secilmelidir.
Secim siireci, dogru gorev ve insan eslesmesini sagladigi i¢cin dnemlidir (Cetin, Akin ve

Erol, 2001).

Calisan se¢imi, mevcut bir isin veya gelecekteki bir is pozisyonunun ihtiyaglarini

bulmak i¢in dogru niteliklere sahip dogru adaylar1 se¢mek adina sistematik bir siirectir
(Elsamen ve Alshurideh, 2012).

Personel Alimi

Ise alim, bos veya yeni olusturulan pozisyonlarin farkli yontemler kullanilarak
doldurulmas1 ig¢in bagvuru talepleri dogrultusunda se¢im yapilmasi olarak
tanimlanmaktadir (Elsamen ve Alshurideh, 2012). Ise alim siirecleri asagidaki gibi

siralanmaktadir;
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e CV toplanmasi

e Adaylarmn kabulii

e Ik goriisme

e s talep formlarmin incelenmesi
e Testlerin yapilmasi

o s goriismesi

e [Eski islerin arastirilmasi

e Ik secim

e Yeteneklerin ol¢ililmesi

e Son se¢im

e lsealim

Basamaklarin her birinde aday hakkinda tiim bilgilerin toplanmasi ve isletme
hakkinda bilgi verilmesi hedeflenmektedir. Son secim asamasina gelinene dek adaylar

reddetmek miimkiindiir (Saruhan ve Oncer Ozdemir, 2004).
Is Goren Gelisimi

Calisanlarin  verimliligini artirmak, isteyerek caligmalarini  saglamak ve
calistiklar1 sirketlerle 6zdeslesmek isteniyorsa, c¢alisanlarin gelisimini desteklemek
onemli bir ihtiyagtir (Back, Lee ve Abbott, 2011).

Isletmelerde egitim, galiganlarin istihdam edildiklerinde sahip olduklari bilgi,
beceri ve giris davranislari ile belirli gorev ve sorumluluklarini uygulamalari adina ihtiyag
duyduklart bilgi, beceri ve istenen davraniglar arasindaki farklar1 kapatma siireci olarak

tanimlanmaktadir (Barutcugil, 2004).

Calisanlar, iy1 is yapmay1 hedefleyen kuruluslarda verimli ¢alismalar1 ve gérev

tanimlarinin farkinda olmalari i¢in egitilmeli ve gelistirilmelidir.

Geligim; Orgiin egitim, is deneyimleri, iligkiler ve gelecege hazirlanmaya destek
olan kisilik ve yetenek degerlendirmeleri anlamina gelir. Calisan gelisimi; sirketin
kaliteyi artirma, kiiresel rekabete ve sosyal doniisiime meydan okuma, teknolojik

gelismeleri ve donilistimii is tasarimlarinda birlestirme ¢abasinin gerekli bir parcasidir
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(Noe, 1999). Calisan1 gelistirmek i¢in dort yaklasim kullanilir; Orglin - egitim,

degerlendirme, is deneyimleri ve kisilerarasi iliskiler.
Destek Sistemi

Yonetim destegi, i¢ pazarlama uygulamalarinin bir unsurudur. Buna ek olarak,
yonetim calisanlara gerekli altyapiy1 saglamalidir. Teknoloji, isletmenin performansini

giiclendirmede ve ig siireglerini daha hizli hale getirmede 6nemli bir rol oynamaktadir.

Isletmelerin ¢alisanlar icin destek sistemleri olusturmasinin  ve  bilgi
teknolojilerine yatirim yapmay1 tercih etmesinin bir¢ok nedeni vardir. Bu sebepler

asagidaki gibi siralanmaktadir (Urk, 2015);

e Uriin ve hizmetlerin pazarlanmasin kolaylagtirma
e Isletmelerin etkinligini ve verimliligini arttirma

e Isletmelerin maliyetlerini azaltma

e  Uretim miktarmi arttirma

e Uriin ve hizmet kalitesini arttirma
Saghkh Calisma Ortami

Calisma ortamlarini saglikli ve giivenli olmaya uygun hale getirmektir. Is saglig

ve giivenligi kavrami bu anlayisa paralel olarak ortaya ¢ikmustir.
Calisma ortaminda ¢alisanlar etkileyen bazi tehlikeler bulunmaktadir. Bunlar;

e Kimyasal tehlikeler
e Biyolojik tehlikeler
o Fiziksel tehlikeler

e Psiko-Sosyal tehlikeler

Isletmelerin bu tehlikelere karsi gerekli &nlemleri almalari zorunludur. Igsel
pazarlamanin alt boyutu olan saglikli caligma ortamu ile ¢alisanlarin isletmeye ve islerine

bakis agilari, iiretkenlik ve ¢alisan baglilig: etkilenmektedir (Urk, 2015).
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Yetkilendirme (Gii¢lendirme)

I¢sel pazarlama boyutlarindan digeri ise yetkilendirmedir ya da giiclendirmedir.
Giiclendirme, ¢alisanlara, bir yoneticinin onay1 olmadan kendi ¢alismalar1 hakkinda karar
verme yetkisi verilmesidir. Boylece c¢alisanlar yetkilerini kendi alanlarindaki
problemlerle dogrudan ilgilenmek, ¢oziimler tiretmek, kararlar almak ve bu kararlar

uygulamak i¢in kullanir ve bunun sorumlulugunu iistlenirler (Barutcugil, 2004).

Yetkilendirmenin is tatmini iizerine etkisi olduk¢a yiiksektir ve bu durumun

calisanlarin 6z yeterliligine katkis1 bulunmaktadir.

Calisanlarin yetkilendirilmesi dogrudan calisanlarin 6z yeterliligi ile ilgilidir.
Ciinkii ¢alisanlar yonetimden gii¢ aldiklarinda, en iyi isi yapmak i¢in yeteneklerini daha

fazla inangla gelistirmektedirler.

2.3. 1Icsel Pazarlama ve Motivasyon Iliskisi

Icsel pazarlama, calisanlarin istek ve taleplerini karsilayarak motivasyon
diizeylerini artirmay1 hedeflemektedir (Ewing ve Caruana 1999). Bununla birlikte, i¢sel
pazarlamada nitelikli ¢alisanlar1 cezbetmede ve insan kaynaklarini yonetmede aktif rol

almaktadir (Berry ve Parasuraman, 1992).

Motivasyon ise, ¢alisan verimliligini ve performansini etkiledigi igin yoneticiler
ve isletmeler acisindan énem gosterilmesi gereken bir kavramdir. Isletmelerin stratejik
hedeflerine erisebilmesi, pazarda arzu ettikleri konuma ulagabilmesi ve karlilik miktarini
artirabilmesi i¢in yiiksek performansl ve nitelikli calisanlara gereksinim duyulmaktadir.
Isletmeler, yiiksek performansh calisanlara sahip olmak ve hedeflerine ulasmak igin
calisanlarinin talep ve gereksinimlerini anlamali ve karsilamalhidir (Kat1 ve Diisiikcan,

2017).

Isletmeler, calisanlarina sagladiklar1 imkanlar igin her zaman karsiligim
almaktadirlar. Isten ayrilan calisanlarin yerine almak veya yeni, basarili ve motivasyonu
yiiksek calisanlar1 bulmak ve elde tutmak isletme basarisi olarak goriilmektedir (Kotler,
2015). Calisanlarin isletmeler i¢in Onemini gbéz Oniinde bulunduran isletmeler ve

yoneticiler, calisanlarini tanimali ve anlamali, sorunlarini ¢ézmelerine yardimci olmali,
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ekonomik ve psikolojik olarak tatmin etmeli ve ¢alisanlari i¢in uygun bir ¢alisma ortami

yaratmalidir (Mucuk, 2014).

Sonug olarak, isletmeler hayata gegirecekleri igsel pazarlama stratejileri ile ¢alisan

motivasyonunu artirici faaliyetlerde bulunmalidir.

2.4. lcsel Pazarlama Cahsmalarmin Calisan Motivasyonuna Etkileri
Calismanin bu boliimiinde motivasyon kavrami, motivasyon araglart ve

motivasyon kuramlari ele alinacaktir.

2.4.1. Motivasyon Kavram

Latince'de hareket etmek anlamina gelen “mot™ kokiinden tiiretilen motivasyon
kavrami, psikolojide ve igten gelen belirli bir hedefe yonelik anlamli davraniglar olarak
nitelendirilir. Motivasyon kelimesinin Tiirk¢e karsiliginmi “giidi” olarak belirtebiliriz.

Giidiilenme anlam olarak, bir amaca yonelmeyi ifade etmektedir (Keser, 2021).

Genel bir kavram olan motivasyon arzu, ilgi, diirtii ve ihtiyag gibi bir ¢cok duyguyu
icermektedir. Bundan dolayr motivasyon ile ilgili pek ¢ok tanim yapilabilmektedir.
Motivasyon, bireylerin ve isletmelerin gereksinimlerini karsilayacak bir ortam
hazirlayarak kisiyi tesvik etme ve harekete gegmeye baslama siireci olarak

tanimlanabilmektedir (Vural ve Coskun, 2009).

Motivasyon kavraminin temelinde ii¢ ana faktér bulunmaktadir. Bunlar su

sekildedir (Keser, 2021);

¢ Kisinin 6z yapisinda gizli bulunan ve onun c¢esitli sekillerde davranmasini
saglayan giicler ile bu giigleri harekete geciren ¢evresel faktorler araciligi
ile davranisin tetiklenmesi,

e Belli bir hedefe erismek amaci ile davranisin degerlendirilmesi,

e Kisi tarafindan amag dogrultusunda davranisin siirdiiriilmesi.

Isletmelere yonelik motivasyon kavramu, bilgili, donaniml1 ve risk alan ¢alisanlart
istihdam etmek ve bu calisanlarin beceri ve bilgi diizeylerini yiikseltmek adina bir arag
olarak kullanilmaktadir (Karakaya ve Ay, 2007). Ciinkii isletmeler motivasyonun

calisanlarin performansi tizerindeki etkisinin biiyiik oldugunu bilmektedirler. Bu nedenle
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motivasyon, ¢alisanlarin yiiksek verimlilikle ¢alismasi adina gerekli kosullar1 ve ortami
hazirlama siireci olarak da tanimlanabilmektedir. Caligsan motivasyonunu saglamanin ana
unsuru, ¢alisanlarin davraniglarini ve onlar1 bu davranisa iten nedenleri anlamaktir (Kat1

ve Distikcan, 2017).
Motivasyon kavrami davranigin {i¢ farkli yoniinii etkilemektedir. Bunlar;

e Yo0n (tercih)
¢ Yogunluk (¢aba)
e Siire¢ (devamlilik)

Motivasyon kavrami, kisinin bir gereksiniminin giderilmesine yonelik bir
hareketin baslama ve tamamlanma siireci olarak da diisiiniilebilir. Yani, motivasyon
kavraminda bir gereksinimin giderilmesi ya da hedefe ulasilmasi durumu s6z konusudur.
Bu durumda motivasyonun bir siire¢ oldugu gozlenmektedir. O halde c¢alisan
motivasyonu da hedefe yonelmis davranis seklinde gergceklesmektedir. Calisanin isinde
basarili olmasi ile motivasyon direkt olarak ilgilidir. Bu agidan calisanin motivasyonu
disik oldugunda amaca yonelen davranisin olusturulmasi igletme tarafindan

saglanmalidir (Keser, 2021).

Motivasyon calisanlar i¢in kimi zaman tesvik edici kimi zaman ise engelleyici bir
etken olabilmektedir. Steers ve Mowday’e gore motivasyon ii¢ ana amaca hizmet

etmektedir (Kizildag, 2014);

¢ Kisilerin canlanmasina ve harekete gegmesine neden olur.
e Ozel amaglara ulasilmas: yoniinde kisiyi davranisa sevk eder.

e Amaclara erisebilmek adina ¢abanin devamini saglar.

Motivasyon sadece insanlara bilgi ve beceri kazandirmakla kalmaz, ayn1 zamanda
bu bilgi ve becerileri nasil ve ne 6l¢iide kullanabileceklerini de etkilemektedir (Locke ve
Latham, 2004).

2.4.2. Motivasyon Araglar:
Kisi giinliik hayatinin biiyiik bir kismini calisarak gegirmektedir. Is yerinde
gecirdigi zaman dilimi bireylerin giiniiniin biiyiik bir kismin1 kapsayabilmektedir. Giinliik

hayatta is yerinde gecen zaman dikkate alindiginda, ¢alisanin motivasyonunun diisiik
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olmasi ilerleyen donemlerde ciddi olumsuz sonuglar meydana getirecektir. Bu agidan
motivasyonu diisiik olan calisanin yalnizca isletmeye olan katkisi azalmaz bununla

birlikte kisisel hayatinda kayiplar yasamaya baslar (Keser, 2021).

Isletmeler ¢alisan motivasyonunu saglamak, ¢alisanlarin kisisel gereksinimlerini
ve beklentilerini karsilamak adina motivasyon araglarini kullanmaktadir. Motivasyon

araclar1 asagidaki gibidir;

e Sosyo-Ekonomik Araglar
e Psiko-Sosyal Araglar

e Orgiitsel ve Yonetsel Araglar

Bu motivasyon araglarinin etkileri ¢alisanlarin talep, gereksinim ve beklentisine

gore farklilik gosterebilmektedir (Kat1 ve Diisiikcan, 2017).

2.4.2.1. Sosyo-Ekonomik Araclar

Gunimiizde kisilerin ¢alismalarinin  ana  sebebi ekonomik nedenlere
dayanmaktadir. Bu nedenle ekonomik motivasyon araclarinin etkisi diger motivasyon
araclarindan daha fazladir. Sosyo-ekonomik motivasyon araglarini asagidaki gibi

siralayabiliriz.

Ucret: Ucret, isletmelerdeki calisan motivasyonunu saglayan en etkili motivasyon
araglarindan bir tanesidir. Buna gore iicret, calisanlarin isletmelere daimi baglilik

gostermesinde en gii¢lii motivasyon sebebidir (Keser, 2021).

Calisanlarin -terfi alarak veya almayarak- ticretlerinin arttirilmasi en sik kullanilan
motivasyon yontemdir. Fakat, ticret artig1 ¢alisana hak ettigi sekilde verilmez ise bu artis,
calisan1 motive edici bir ara¢ olmaktan ¢ikmaktadir. Ucret artis1 calisanlar i¢in sadece
6zendirme araci olmamalidir. Cilinkii ihtiya¢ dis1 ticret artislart c¢alisanda beklentiye

doniigebilir ve bu beklenti bir siire sonra ¢alisan1 motive eden bir ara¢ olmaktan ¢ikabilir.

Calisanlar yeterli oranlarda ticretlendirilmeli ve bu ticretlerin adaletli bir sekilde
dagitilmasina dikkat edilmelidir (Deniz, 2005). Her isletmenin isletme ve ¢alisanlarinin

c¢ikarlar1 dogrultusunda bir ticret politikas1 bulunmalidir (Liker ve Hoseus, 2011).

Prim: Calisanlarin aldiklar1 standart ticret haricinde daha fazla ve verimli ¢alismaya

tesvik etmek amaci ile verilen ek ticretlerdir (Keser, 2021). Prim 6demeleri genel olarak
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satig oranina gore komisyon verilmesi, parca basi iicretleri ve zaman esasina gore

diizenlenmektedir.

Prim, ¢alisan motivasyonunu arttirmaya yonelik bir arag olsa dahi ¢alisanlar1 daha
fazla ¢alismaya itmesi nedeniyle ¢alisan verimliliginin diismesi, is kazas1 olasiliklarinin
artmasi ve calisanlarin c¢abuk yipranmasi gibi negatif sonuglart da olabilmektedir

(Yumusak, 2008).

Uretime Ortakhk: Calisanlarin iiretim siirecine katilmalari ve iirettiklerinden pay
almalar1 amaci ile olusturulan bir motivasyon aracidir. Uretime ortaklikta en bilinen
sistem Scanlon’un gelistirdigi “Scanlon Plan1”dir. “Rucker Plan1” ve “Improshare Plan1”

da tiretime ortaklik sistemi yontemleridir.

1. Scanlon Plam

1937 yilinda c¢elik endiistrisinde bir fabrikada calisan sendika temsilcisi
Joseph Scanlon tarafindan gelistirilmistir. Scanlon Plani, mal ve
hizmetlerin liretiminde elde edilen maliyet tasarruflarini calisanlar
arasinda maddi olarak pay eden iiretim ortaklik sistemidir (Kaymaz,
2010).

Scanlon Plani, ¢alisanlarin verimliligini arttiracak Onerileri komiteler
araciligl ile yonetime iletmesidir. Komiteler onerileri degerlendirerek
hayata gecirilip gecirilemeyecegine karar verirler (Keser, 2021).

Scanlon Plan1 esas olarak, ¢aligan maliyetleri ile liretim degeri arasindaki
baglar sonucunda olusan maddi faydanin paylagilmasini  One

cikarmaktadir.

2. Rucker Plam
1930 yilinda ekonomist Allan W. Rucker tarafinda gelistirilmistir. Scanlon
Plani, iretimi c¢ikti miktar1 ile Olcerken Rucker Plani, kaliteyi
degerlendirmektedir (Keser,2021).
Bazi sektorlerde verimlilik fazla degismediginden, ¢alisanin performans
diizeyi ile fire veya israf diizeyi maliyet agisindan 6nemlidir. Baska bir

deyisle, ¢alisanin tiretimdeki maliyet belirleme giicii dikkate alinmaktadir.
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Sonug olarak, daha az hata yapan ve daha az israf eden ¢alisan daha yiiksek

gelir elde eder (Gartenstein, 2018).

3. Improshare Plam

1970 yillarinda endiistri  miihendisi Mitchell Fein tarafindan
gelistirilmistir. Plan, o donemdeki (Improshare donemi) ¢aligilan siirenin
ongoriilen liretim siiresinden daha az olmasi halinde ¢alisanlar esit sekilde
odiillendirmektir. (Keser, 2021).

Verimlilige Dayali Kazang Paylasim Planinda prim {cretleri, haftalik ya
da aylik sekilde hesaplanmaktadir. Eger calisilan siire 6ngoriilen siireyi
asarsa calisanlara herhangi bir prim 6demesi yapilmamaktadir.

Tiim beyaz ve mavi yakal ¢alisanlar genel olarak plan kapsamindadirlar

(Kaymaz, 2010).

Kara Katilma: Calisanlarin daha verimli ve istekli bir sekilde ¢alismalarini tesvik etmek
amaci ile isletmelerin donem sonunda sagladigi karin belirlenen bir kismini ¢alisanlari ile
paylasmasidir (Giimiis, 2012). Calisan isletmeye ne kadar fazla katki saglarsa igletmenin
kazanct da o yoOnde artacaktir. Bu durum dolayli olarak c¢alisanin kazancini da

arttirmaktadir.

Kara katilma sistemine sahip isletmelerde calisanlar, kurum i¢i verimliligin
artmasina katkida bulunurken, ayn1 zamanda isletmenin temel hedefini benimseyerek kar

oranini artirmak i¢in ¢aligmaktadir.

Ekonomik Odiil: Ekonomik &diil, isletme de bir 6neri getiren, icat yapan veya yaratici
olan c¢alisanlara yonelik ekonomik degeri olan bir 6diil verilmesidir. Calisanlar ise
0zendirmek ve isletmeye olan bagliligi arttirmak i¢in basari saglayanlara ekonomik
degeri olan odiiller verilebilir. Odiillerin motivasyon degerinin kaybedilmemesi i¢in iki

konuya dikkat edilmelidir. Bunlar (Keser, 2021):

e Birincisi, ¢alisanin iirettigi mal ve hizmet ile 6diil arasinda bir denge
saglanmalidir.

e lkincisi, 6neri ile verilecek ddiil arasinda gegen siire uzun olmamalidir.
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Calisanin iirettigi liriin ya da hizmet ile 6diil arasindaki bag zayif olursa ¢alisan
verilen ddiiliin verilme sebebini unutabileceginin yan1 sira motive de olmayacaktir (Silah,

2005).

2.4.2.2. Psiko-Sosyal Araglar

Calisanin sosyo-ekonomik araglar gibi psiko-sosyal araclardan da motivasyon
sagladiklar1 bir gercektir. Glinimiizde psiko-sosyal araglar igletmeler tarafindan daha
fazla dnemsenmektedir. Bircok isletme eskiden yeteri kadar dikkate alinmayan fakat son
yillarda daha cok etkili olmaya baslayan psiko-sosyal araglar, ¢alisanlarin ekonomik

varlik olmalar1 haricinde sosyal bir varlik olduklarin1 da kabul etmektedirler (Keser,

2021).

Calisanlarin yaptiklar isten dolay1 sosyal ¢evreleri tarafinca takdir edilmeleri para
ile odiillendirilmelerinden daha biiyiik bir énem arz etmektedir (Arzova, 2001). Bu
sebeple isletmeler sadece sosyo-ekonomik araglar iizerinde g¢aligmalar yapmamalari;
calisanlarin psikolojilerini 6nemseyerek psiko-sosyal araclara da Onem vermeleri
gerekmektedir. Psiko-sosyal motivasyon araglarmi asagidaki gibi siralayabiliriz
(Keser,2021):

Calismada Bagimsizhik: Calisanlarin ¢cogu bagimsiz olabilecekleri, yaraticiliklarini ve
farkli yeteneklerini ortaya ¢ikarabilecekleri ve gelistirebilecekleri isletmelerde calismay1
ister. Ote yandan, benlik duygusunu tatmin etmek veya kisisel gelisim giiciinii

arttirabilmek i¢in bagimsiz ¢alismaya dnem vermektedirler (Sabuncuoglu ve Tiiz, 2016).

Sosyal Katilma: Calisanlarin pek ¢cogu ise baslamalarindan itibaren bir¢ok sosyal gruba
da dahil olmaktadirlar. Calisanlar igyerinde yeni bir sosyal ortam olusturmaktadirlar.
Calisanlar yeni sosyal ortaminda i¢inde bulundugu gruplarla iletisim halinde olmaktadir.

Bu iletisim ¢alisanin motivasyonuna pozitif etki saglamaktadir (Keser, 2021).

Homans’in Sosyal Sistem Kurami, calisanlarin isyeri arkadaslari ile beraber
sosyal aktiviteler gerceklestirmesi ile tatmin diizeylerinin yiiksek oldugunu

belirtmektedir (Dobre, 2013).

Deger ve Statii: Calisma ortaminda yoneticiler ve ¢alisma arkadaslari tarafindan takdirle
karsilanmak calisan {izerinde pozitif bir etki olusturmaktadir. Ozellikle iisleri tarafindan

onay goren calisanin isine ve igyerine olan baglilig1 artmaktadir. Calisanin iislerinden
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takdir gormemesi uzun vadede ¢alisma performansimi diigiirecektir. Yaptig1 isin fark
edildigini gbren calisanin motivasyonu diger calisanlara gore daha yiiksek olacaktir

(Keser, 2021).

Google’in gelistirdigi gThanks uygulamasi ile bir ¢aligsan iyi bir is yaptiginda
diger calisanlarin onu takdir etmesine izin verilmektedir. Biitlin Google ¢alisanlarina agik
olan bir platformda yayinlanan bu takdir mesaji, gondereni de alan1 da mutlu eden bir

ara¢ olarak goriilmektedir (Bock, 2020).

Yiikselme Olanaklari: Calisanlar, ¢alistiklar isletmelerde yilikselme olanaklarina da
sahip olmak isterler. Yiikselme olanagi, 6zellikle cagimizda Y Kusagi calisanlari igin
olduk¢a 6nemli bir motivasyon aracidir. Calisanlar bulunduklari islerini en iyi sekilde
ogrenerek tecriibe edindikce is siradanlasmaya baslayacak ve bulunduklari mevkideki
yetki ve sorumluluklarini yetersiz bulacaklardir. Bundan dolayr yetki ve
sorumluluklarinin artmasini isteyeceklerdir. Yiikselme veya ilerleme yollar1 kalmayan
calisanlarin ¢alisma istekleri ve arzulari azalacaktir. Sonug olarak, yiikselme olanaklari

isyerinde ¢alisanlar icin bir tesvik yani motivasyon aracidir (Eren, 2017).

Cevreye Uyum: Calisanlarin is yasamindaki fiziksel kosullar ile birlikte psiko-sosyal
kosullara da uyum saglamalar1 gerekmektedir. Calisanlari oryantasyon déneminden
itibaren isletme igi iletisime dahil etmek, is kiiltiiriine uyum saglayarak aidiyet duygusunu
gelistirmeye yardimer olmaktadir (Unliionen, 2007). Calisanlarm isletmedeki uyum

stirecini kisaltma ve kolaylastirmak adina yoneticilerin rolii olduk¢a 6nemlidir.

Oneri Sistemi: Oneri sistemi, calisan motivasyonunu saglayan ve isletmelerde
demokratik yOnetim anlayisin1 gosteren motivasyon araglarindan bir tanesidir.
Calisanlarin fikir ve Onerilerini iisleri ile paylastiklar1 ve kabul goren fikirlerin hayata
gecirilmesini kapsayan siireglerdir. Calisanin yeni kesfi ile baslayan bu uygulama, insan
kaynaklari yonetiminde yaygin bir sekilde kullanilmaktadir. Bu sistem sayesinde,

calisanin goriislerinin degerli oldugu hissi olugturulmaktadir (Keser, 2021).

Isletmelerin &neri sistemi konusunda dikkate almasi gereken hususlar bunlardir

(Keser, 2021):

e Isletme tiim 6nerileri kabul etmelidir. Onerilerin basitligi veya saglayacagi

katk1 oran1 diisliniilmeden 6neriyi sunan ¢alisana geri doniis saglanmalidir.
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e Onerilerin derecesine gore sunulan tiim dnerilere muhakkak &diil sistemi

ile karsilig1 verilmelidir.

Incelenen &neriler hakkinda karar verildikten hemen sonra fikirlerin uygulama
asamasina miimkiin olan en kisa siirede baglanmalidir. Sonug olarak dnerileri kabul géren

calisanlarin motivasyonlari ile birlikte is tatminleri de saglanmis olacaktir (Demirci,
1999).

Psikolojik Giivence: Calisanin, isletmedeki is glivenligi kadar psikolojik giivencesinin
de calisana etkisi oldukg¢a fazladir. Calisanin islerinin kendisine herhangi bir negatif

davranista bulunmayacagina inanci varsa motivasyonu da yiiksek olacaktir.

Psikolojik gilivence, fiziksel herhangi bir giivenceden ziyade duygusal bir
giivencedir. Calisanlar giiven duyduklart isletmelerde calistiklarinda daha verimli

performans gostereceklerdir (Keser, 2021).

Psikolojik gilivence ¢aligma ortamuiyla iligkilidir. Bu konudaki ilk adim c¢alisma
ortamini bozarak olumsuz yonde etkileyen zararl psikolojik dgelerin yok edilmesidir.
Ikinci adim ise olumlu ve faydali ¢alisma kosullarinin saglanmasidir. Net bir sekilde ifade
etmek gerekirse, ¢aligma ortaminda is temposu, ¢evresi ve dogasi psikolojik gilivence

konusu dahilindedir (Sabuncuoglu ve Tiiz, 2016).

Sosyal Ugraslar: Isletme biinyesinde veya disarida gerceklestirilen, calisanlarin is
stresinden kurtulmalarina ve calisanlarin birbirleriyle etkilesimlerini artirmalarina
yardimci olan faaliyetler sosyal ugraslar olarak tanimlanmaktadir. Sosyal arayislarla is
yasamindaki tekdiizeligi aza indirmeye calisirken, yonetim kadrosu ile ¢alisanlar

arasindaki iletisim de artmaktadir (Seving, 2015).

Calisanlar adina farkli geziler ve kiiltiirel etkinlikler diizenlemek, 6zel giin ve
geceleri birlikte kutlamak, sirket i¢i spor etkinlikleri diizenlemek sosyal calismalara 6rnek

olarak verilebilir.

Sosyal Sorumluluk Projeleri: Son yillarda isletmelere biinyelerinde bir¢ok sosyal
sorumluluk projesi yiiriitmektedirler. Yiiriitiilen bu projeler kurumsal olarak goériiniiyor
olsa da aslinda sirket calisanlarinin da i¢cinde bulundugu, {izerinde calistig1 ve fiziksel
olarak gorev aldig1 sosyal sorumluluk calismalaridir. Isletme calisanlar1 bircok konuda

yiiriitiilen sosyal sorumluluk ¢aligsmalarinda goniillii olarak gorev almaktadirlar.
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Isletme biinyesinde gerceklestirilen bu projeler isletme destegi ile
gerceklestirildiginden dolayr bu etkinliklerin calisanlara 6nemli 6lgiide motivasyon

katkis1 sagladigi gortilmektedir.

2.4.2.3. Orgiitsel ve Yonetsel Araclar

Donemimizdeki yeni yonetim sistemlerini destekleyen orgiitsel ve yonetsel
motivasyon araglari igletmelerin amaglarina ulagsmada yardimci olurken bununla birlikte
isletme biinyesinde gercgeklestirilen calismalarin motivasyon kavrami c¢evresinde
olusmasini da saglamaktadir (Ozyer ve Kanbur, 2012). Orgiitsel ve Ydnetsel motivasyon

araclarini asagidaki gibi siralayabiliriz.

Amag Birligi: Isletmelerin basariya ulasabilmeleri icin c¢alisanlarin amagclar1 ile
isletmenin amaglariin uyumlu olmasi gerekmektedir. Calisanlar isletmenin hedef ve
amaglarmi dogru bir sekilde bildikleri takdirde bu dogrultuda hareket edeceklerdir
(Keser, 2021).

Isletme biinyesinde amag birliginin saglanmasi, drgiitsel birligin kurulmasi, ic
verimliligin artirilmasi ve calisanlarin en fazla is doyumunu saglayabilecekleri bir

ortamin saglanabilmesi gibi konularda etkisi olduk¢a énemlidir (Seving, 2015).

Yetki Devri: Yetki devri, iislere ait olan gorevlerden bazilarinin astlara devredilmesi
anlaminda gelmektedir. Caliganlarin saygi ve taninma gereksinimlerini tatmin edebilecek
onemli bir motivasyon aracidir. Bu sekilde calisan kendine olan giivenini arttirmakla

beraber isletmeye olan bagliligin1 da kuvvetlendirmektedir.

Yetki devrini etkili bir sekilde gerceklestirebilmek adina gerceklestirilmesi
gereken bazi kosullar bulunmaktadir (Ozevren, 2009):

e Yetkilendirme dengeli olmalidir.

e s biitiiniiyle dogru ¢alisana devredilmelidir.

e Yetki devrinin gergeklestirildigi ast ve iist arasinda saglikli bir iletisim
kurulmalidir.

e Yetki devri gerceklestirilirken biitiin bilgi akist saglanmalidir.

e Isin sonucu degerlendirilmelidir.

Egitim: Egitim ¢alismalari isletmeler i¢in olduk¢a dnemli olmakla birlikte ¢alisanlarin

motivasyonunu saglayan bir aractir. Isletme biinyesinde gerceklestirilen egitimler,
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calisanlarin sektor ve gelismeleri takip etmelerini saglayarak bilgi ve donanimini
artirirken, ayni zamanda bilimsel ve teknik konularda egiterek meslege hazirlikli

olmalarini saglamaktadir (Sabuncuoglu ve Tiiz, 2003).

Terfi: Terfi calisanlarin isletmedeki konumunu degistiren bir siiregtir. Terfi ile birlikte
calisanlar maddi kazanim da elde ederler. Calisanlar terfi imkani1 sunulan isletmelerde
daha motive olmus bir sekilde caligmaktadirlar. Burada isletmelere diisen gorev ise terfi

politikalarini seffaf ve ciddi bir sekilde yiiriitmeleridir (Keser, 2021).

Terfide beklenen amag, yeni bilgi ve yeteneklerle birlikte {ist gérevlere ulagsmaktir.
Terfi, ¢alisan1 motive eden énemli araclardan biridir. Gilinlimiizde ¢alisanin basarisiyla
dogru orantili bir sekilde isletmenin ¢alisana sundugu bir 6diil olarak goriilmektedir

(Keser, 2021).

Kararlara Katilma: Kararlara katilma, astlarin yoneticilerin sorumlulugu olan kararlara
katilma firsati vermesi olarak tanimlanmaktadir (Mulder ve Wilke, 1970). Kararlara
katilma, taninma ihtiyacin1 karsilayarak calisanlarin benlik saygisini artirirken, is
tatminlerini de etkilemektedir. Is tatminini artirmak calisanlarin ise, meslektaslarma ve
yonetime daha olumlu yaklasmalarina yardimci olurken, is kararlarini iyilestirmek gibi

olumlu sonuglar da vermektedir (Feldman ve Hugh, 1986).

fletisim: Calisanlar ve yonetici arasindaki iletisim, motivasyon ve iki taraf arasinda
olusabilecek olasi sorunlarin ¢éziimii adina oldukg¢a 6nemli bir aractir. Calisanlar ve
yonetici arasindaki saglikli iletisim isletmelerdeki problemleri aza indirmektedir.
Calisanlar iletisim kurarak problemlerini rahatga ifade edebilmektedirler. Bu sayede
belirsizlik ve gilivensizlik gibi problemler ortadan kalkarak calisan motivasyonu

saglanabilmektedir (Keser, 2021).

Motive Edici Isler Tasarlama: Tiim islerin ¢alisanlar adma keyif verici oldugunu
sOylemek miimkiin degildir. Calisanlarin motive bir sekilde ¢alisabilmeleri i¢in yaptiklar
isten keyif almalar1 oldukca 6nemlidir. Calisanlarin keyif almadiklar1 bir iste verimli bir
sekilde caligmalarini beklemek ger¢ekei bir durum degildir. Boyle durumlarda isletmelere
calisanlara motive edici isler tasarlama gorevi diismektedir. Bunlar; is genisletme, is

zenginlestirme ve is rotasyonu ile saglanabilmektedir (Keser, 2021).

Orgiitsel Destek Saglamak: Orgiitsel destegin saglanmast icin isletmelere belli gorevler

diismektedir. Bunlar; politika ve uygulamalarda calisanlara adaletli olunmasi, is
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sartlarinin ¢alisanlar i¢in uygun hale getirilmesi, iislerin ¢alisanlara gerekli durumlarda
destek vermesi, insan kaynaklarinin bazi faaliyetler yaparak calisana verilen degeri
gostermesidir. Tiim bunlar oldugu takdirde bir isletme de orgilitsel destek saglaniyor

demektir (Telman ve Unsal, 2004).

Calisanin Orgiitsel destek duygusu, c¢alisani1 yalnizca kurulusa baglamakla
kalmayacak, ayn1 zamanda bireyin motivasyonunu da artiracaktir. Bu durumda ¢alisan
yalnizlik hissine girmeyecek ve isten ayrilma oranlar1 da azalacaktir. Bununla birlikte

calisan daha ¢ok is tatmini yasayacaktir (Keser, 2021).

Ise Uygun Bireyler Secilmesi: Calisanin motivasyonunun yiiksek olmasindaki en biiyiik
etken istedigi isi yapiyor olmasidir. Bununla birlikte, isletmenin calisana tecriibesine
yonelik is vermesi de oldukca onemlidir. Dolayisiyla isletme i¢in ise uygun calisan
secilmesi dnem arz etmektedir. Yapilacak olan bir yanlis se¢im ile hem isletme hem de
calisan agisinda olumsuz sonuglar ortaya g¢ikacaktir. Calisan, calistigi isletmede eger
tecrilbbe ve becerilerinin altinda bir alanda galisiyorsa motivasyonu diisecektir. Bundan
dolay1 ¢alisani ise alirken hem isletmenin hem de ¢alisanin motivasyonunu pozitif yonde

etkileyecek se¢imler yapilmalidir (Keser, 2021).

2.4.3. Motivasyon Kuramlari

Yasadigimiz donemde, motivasyon kavrami hakkinda bir¢cok gelismis kuram
vardir. Bu kuramlar, iki ayr1 bakis agisi etrafinda belirmektedir. Bunlardan birincisi,
calisanlarin dis etkenler tarafindan motivasyon saglanabilecegini fikrini savunmaktadir.
Ikincisi ise, ¢alisanlarin finansal ve sosyal faydalarla birlikte kisisel hedeflerine ulasmak
icin daha verimli ¢aligarak i¢sel motivasyon saglayabilecekleri goriisiindedir (Bassett ve

Lloyd, 2005).

Bakis agis1 farkliliklarindan dolayr motivasyon kuramlari kapsam kuramlar1 ve

stire¢ kuramlar1 olarak ikiye ayrilmaktadir.

2.4.3.1. Kapsam Kuramlan
Kapsam kuramlari, ¢alisanlar1 davranisin  belirli  yonlerini  sergilemeye
yonlendiren ice doniik etkenlere dncelik vermektedir (Ozevren, 2009). Bu baglamda

kapsam kuramlari, calisanlarin hangi gereksinimleri karsilamak istedigi ve calisanlari
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motive eden ve yonlendiren gii¢lerin neler oldugu ile ilgilenmektedir. Baslica kapsam

kuramlari sunlardir (Tasdemir, 2013);

e Maslow’un Ihtiyaglar Hiyerarsisi Kurami
e Herzberg’in Cift Etmen Kurami
e McClelland’in Bagar1 Kurami

e Alderfer’in ERG Kurami
Maslow’un Ihtiyaclar Hiyerarsisi Kurami

Psikolog olan Maslow, 1943'te yaptig1 klinik ¢aligmalar nihayetinde ihtiyaglar
hiyerarsisi teorisini sunmustur. Maslow'a gore bireylerin tutumlari ihtiyaglar etrafinda
sekillenmekte ve bireyler ihtiyaglarini karsilayarak hedeflerine ulasirken motive
olmaktadir. Bireyler i¢in ¢esitli Onem sirasina sahip ihtiyaclar birbirleriyle iliski
icerisindedir ve bu ihtiyaglarin karsilanmasi Onceligine gore ihtiyaclar hiyerarsisi

olugsmaktadir (Maslow, 1943).

Maslow'a gore ihtiyaglar belli bir hiyerarsik diizene gore sekillenir ve bes ayri
adimda siralanmaktadir. Bunlar; fizyolojik ihtiyaglar (ticret), giivenlik ihtiyaci (kidem,
sendika, tazminatlar), ait olma sevgi ihtiyaci (is gruplari), sayginlik ihtiyaci (unvan, statii,
terfi) ve kendini gergeklestirme.

Herzberg’in Cift Etmen Kurami

Herzberg’in ABD’de yaptig1 Pittsburg calismalar1 sonucunda meydana gelen ¢ift
etmen kurami1 Maslow ve ihtiyaglar hiyerarsisi kuraminin bir uzantisidir. Herzberg bu
calisma ile isletme calisanlarina iki soru yonelterek teoriyi olusturmaktadir. Bu sorular

asagidaki gibidir (Luthans, 2005);

e Isinizde kendinizi ¢ok iyi ve motive hissettiginiz zamanlar nelerdir?

e Ne zaman isinize kars1 son derece kotii hisleriniz oldu?

Verilen cevaplar dogrultusunda g¢alisanlarin yaptiklariin bir sonucu olarak iyi
duygular ortaya g¢ikarken, kotii duygular ¢alisma kosullartyla ilgilidir. Herzberg, iyi
duygular1 motive edici faktorler ve koti duygulari hijyen faktorleri olarak

adlandirmaktadir (Tevriiz, Erdem ve Bozkurt, 2012).
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McClelland’in Basar1 Kurami

Mcclelland'in bagar1 kurami, ihtiyaglarin meydana gelme zamani agisindan diger
teorilerden farklidir. Mcclelland'in basari kurami, ihtiyaclarin bireylerin 6grenme

asamalarmin bir sonucu olarak meydana geldigini savunmaktadir (Tevriiz, Erdem ve

Bozkurt, 2012).

Mcclelland'in basar1 kuramina goére bireyler davraniglarini ihtiyaclarinin etkisi
altinda sergilerler ve davraniglar etkileyen ii¢ ayri ihtiya¢ vardir. Bunlar; basarma

ihtiyaci, gii¢ ihtiyac, iligki ihtiyac1 (McClelland, 1961).
Alderfer’in ERG Kuram

Alderfer, Maslow'un Ihtiyaglar Hiyerarsisi Kurami’nin eksik kalan yerlerine
destek vererek ve teoriyi tamamlayarak ERG Kuramini olusturmustur. Alderfer, aym
Maslow gibi, ihtiyaglart siralamistir ve ti¢ farkli grupta ele almistir. Bunlar; var olma

ihtiyact, iligki kurma ihtiyact ve gelisme ihtiyaci.

Porter, Alderfer'in ERG Kuramimi Maslow'un Ihtiyaclar Hiyerarsisi Kuramindan
daha esnek bir model oldugunu diistinmektedir. Ciinkii bireylerin tutumlarin1 tanimliyor
ve anladigini belirtmektedir. Bununla birlikte, ERG kuramu ile ¢alisan motivasyonuna

yararli bir bakis agisinin ortaya ¢iktig1 fikrini de savunmaktadir (Topaloglu ve Ozer,

2008).

2.4.3.2. Siire¢ Kuramlan

Siire¢ kuramlari, ¢alisanlarin i¢inde yasadiklar1 ¢gevrenin motivasyon iizerindeki
etkisi ile ilgilenmektedir. Bununla birlikte, ¢alisanlarin davraniglarinin hangi kosullar
altinda tekrarlandig1 sorusuna bir cevap aramaktadir. Ciinkii siire¢ kuramlari, ¢alisanlarin
davraniglarin1 yalnizca ihtiyaglart nedeniyle yarattiklari fikrini savunmaktan ziyade,
davranislari etkileyen pek ¢ok faktdrden yalnizca biri oldugunu belirtmektedir (Ozevren,

2009). Baslica siire¢ kuramlari sunlardir (Tasdemir, 2013);

e Beklenti Teorileri
e Pekistirme (Davranig Sartlandirma) Teorileri
e KEsitlik Teorileri

e Amag Teorileri
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Beklenti Teorileri

Siirec teorileri arasinda en ¢ok sozi edilen teori beklenti teorileridir. Beklenti
teorisi, motivasyonun calisanlarin davraniglarini etkiledigini ve motivasyonun davranisin
gerceklestirilmesine neden olan beklentilerle olustugunu ileri siirmektedir (Seker, 2014).
Beklenti teorileri iki ayr1 modelden olugmaktadir. Bunlardan birincisi Viktor H. Vroom
tarafindan olusturulan Vroom’un Beklenti Teorisi, ikinici ise Porter ve Lawler’in

Gelismis Beklenti Teorisi’dir (Sahin, 2014).
Pekistirme (Davranis Sartlandirma) Teorileri

Pekistirme teorilerine gore c¢alisanlarin davraniglart birgok dis faktdrden
etkilenmektedir. Calisanlar, genellikle davranislarin sonuglarini 6ngorerek ve diisiinerek
davraniglart sekillendirmektedir. Davranislarin bir sonucu olarak elde edilen 6diil veya
ceza, calisanlarin bir sonraki davranislarindaki kararlarini ve davranislarmin tekrar

saysini etkilemektedir (T1inaz, 2000).

Pekistirme kurami iki farkli sartlandirma c¢esidinden olusmaktadir. Bunlardan

birincisi klasik sartlandirma ikincisi ise sonugsal sartlandirmadir.

Klasik sartlandirma, Pavlov tarafindan kopekler tizerinde yapilan calisma
sonucunda meydana gelmistir. Sonugsal sartlandirma ise, diger motivasyon teorilerinin
aksine, ¢alisanlarin motivasyonunda psikolojik faktorlerle birlikte dis faktorlerin de etkili

oldugunu savunmaktadir.
Esitlik Teorileri

1960’1 yillarda Stacy J. Adams tarafindan gelistirilen esitlik teorisi siireg
kuramlarindan bir tanesidir. Esitlik teorisinin temeli ¢alisanlarin esitlik ihtiyacindan
olugmaktadir. Esitlik teorisine gore c¢alisanlarin esitlik algis1 girdi ve ¢ikti
hesaplamalarina gore sekillenmektedir. Bu durumda, calisanlarin is i¢in yaptiklar
yatirimlar ve adanmighiklar ile is sonucunda elde ettikleri kazanglar arasindaki iligki

calisanin esitlik algisini etkilemektedir (Huseman, Hatfield ve Miles, 1987).

Calisanlar esitsizlik oldugunu hissettiklerinde adaleti saglamak ic¢in ¢esitli

yontemler deneyebilmektedirler. Bu yontemler (Adams, 1963);
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e Girdi-gikt1 dengesini korumak i¢in kendi girdi veya ¢iktisini artirabilir.

e Girdi-¢ikt1 dengesini korumak i¢in kendi girdi veya ¢iktisini azaltabilir.

e Esitsizlik oldugunu diisiindiigii alani terk edebilir.

e Yalnizca gerektiginde girdi ve ¢ikt1 miktarini azaltabilir veya artirabilir.

e Diger calisanlarin girdi ve ¢iktt miktarinda bir degisiklige neden olabilir
veya bolgeden ayrilmalarini saglayabilir.

e Adaletsizlik diistincelerini diger calisanlara aktarabilir.
Amac Teorileri

1968 yilinda Edwin Locke tarafindan gelistirilen amag teorisi, amaglarin ¢calisanin
motivasyonunu direkt olarak etkiledigi savunulmaktadir. Amag teorisine goére amaclar
orgiitsel veya bireysel olabilmektedir. Teori, ¢alisanlarin motivasyonlarini artiracak
hedefler koymalar1 ve bu hedefler i¢in ¢aba gostermeleri gergegine dayanmaktadir (Ozler,
2013).

Yapilan arastirmalarda amaglarin daha yogun is temposuna sahip calisanlar i¢in
performans ve iiretkenligi artirdigi goriilmektedir. Performansi etkilemek i¢in amaclarin

sahip olmasi1 gereken 6zellikleri su sekildedir:

e Amagclarin belirginligi

e Amaclarin giigligii

e Amaclarin kabulii

e Amagclarin saptanmasina katilma

e Amaglarla ilgili geri bildirim yapilmas1

2.5. licsel Pazarlama ve Kriz Yonetimi iliskisi

Krizler, dnceden tahmin edilemeyen, hizli miidahale gerektiren ve sirketlerin
normal isleyisini etkisiz kilan durumlardir. Sirketler agisindan kriz donemlerinde etkili ve

gliclii coziimler tiretmek, krizle basa ¢ikmak i¢in kaginilmazdir.

Sirketlerin belirledikleri hedeflere ulasabilmeleri i¢in, krize neden olan durumu detayh

bir sekilde analiz edip, krizin neden oldugu sorunlar1 ¢ézmek i¢in gerekli aksiyonlari
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almalart ve dogabilecek yeni sorunlar i¢in de alt yapi sistemlerini, uygulama

prosediirlerini ve stratejilerini olusturmalar1 zorunludur.

Zuhal Baltas (2002) krizin ve kriz donemlerinin en belirgin ve gerilim yaratici
Ozelliginin belirsizlik oldugunun altim1 ¢izmektedir. Kriz isletmeleri bir belirsizlik
ortaminin i¢ine sokmakta, bu nedenle de hem sirketin hem de ¢alisanlarin yon ve hedefleri
ile ilgili bityiikk bir belirsizlik ortami yaratmaktadir. Orgiit icin belirsizlik ortami
yaratmasinin yani sira krizin dikkat ¢eken ii¢ temel 6zelligi tehdit, zaman baskis1 ve

stirpriz olarak siralanmistir (Pira ve Sohodol, 2004).

Kriz sirketlerin hedefleri, isleyis diizeni gibi temel fonksiyonlarini tehdit altina
almaktadir. Bunun bir sonucu olarak sirketler acisindan kriz donemlerinde hem
isleyislerini ve varliklarimi siirdiirmek ve hem de yogun zaman baskisini ortadan
kaldirmak i¢in hizli karar verme, siireglerini yenilik¢i bir yaklasim ile yenilemek ve
uygulamak bir zorunluluk olarak goriinmektedir. Siirpriz ise, sirketi rahatsiz eden
beklenmedik ve ani degisimlerdir. Bu nedenle kriz, karsilasinca yontem gelistirme liiksii

olmayan ve 6nceden planlamay1 gerektiren bir durumdur (Pira ve Sohodol, 2004).
Krizi rutin ortamdan ayiran 6zellikler sunlardir; (Narbay, 2006)
o Kriz ciddi bir hastalik gibidir ve ciddi miidahale gerektirir.
o Kirizler kritik ve tehdit edicidir.
o Her stresli ortam kriz degildir.

o Krizin kesin ¢oziim formiilii yoktur. Bazi krizler tekrar ortaya

cikabilir.

o Baz1 durumlarda firsatlar1 degerlendirme amaciyla kriz bilingli

olarak gelistirilebilir.

o Kriz mutlak bir felaket degildir. Tam tersine firsatlara doniisebilir.

ABD'deki Kriz Yonetim Enstitiisti (ICM), kriz yonetiminin ii¢ ana eksen iizerine
oturtulmasina dikkat cekmektedir. Yonetimin kriz karsisindaki durusu, operasyonel
etkinlik ve iletisim performansi ii¢ ana degisken olarak tanimlanmaktadir (Kadibesegil,

2002 ).
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Stiphesiz sirketlerin uzun vadede hedeflerine ulagmasi agisindan kriz yonetim
stratejilerinin ayrilmaz bir parcasini i¢ ve dig miisteri memnuniyeti olusturmaktadir.
Giliniimiiz rekabet ortaminda kurumlar bu alanda stirdiiriilebilir ¢alismalar, yenilikler
yapmak ve yaratici ¢oziimler iiretmek zorunlulugu ile karsi karsiyadir. Dijital ¢oztiimler

sirketlerin hizli, cevik ve inovatif yaklagimini ¢esitlendirmektedir.

Sirketlerin i¢sel pazarlama uygulamalarinin kriz ortamlarindan bagimsiz genel bir
yonetim stratejisi oldugu diisiintildiigiinde, sirketlerde calisanlarin kriz dénemlerinde
sirket c¢alismalarina ve misteri memnuniyetine katkisinin iist diizeyde olmasi
kacinilmazdir. Yani sirketler krizden 6nce de ¢alisanlarina igsel pazarlama uygulamalari
araciligi ile memnuniyet, aidiyet ve marka sadakati ¢alismalar1 yapiyorsa, krizin olustugu
ilk donemde yoneticiler ¢alisanlarinin kritik 6nemi olan destegini almis olacaklardir. Kriz
donemlerinde i¢sel pazarlama uygulamalarinin en 6nemli agamasini kesintisiz, acik ve
seffaf iletisim olusturmaktadir. Kriz galisanlara biitiin nedenleri ile anlatilmali, sirketin
krizi nasil yonetecegi konusunda bilgi verilmeli ve alinacak dnlemler agiklanmalidir.

(Mishra: 1998). Bunlar yapilirken calisanlara verilen 6nem ilk plana alinmalidir.

Sirketlerin geleceklerinde calisanlar en 6nemli kaynaktir ve i¢ miisteri olarak
konumlandirilmalidirlar. Sirketin uzun dénemli stratejileri ile iliskili bilesenleri olarak
degerlendirilmelidirler. Dolayisiyla i¢ ve dis etkenleri diisiinerek sirketlerin ¢aliganina
icsel pazarlama uygulamalarim kriz yoOnetiminin bir pargasi olarak gormesi
gerekmektedir. Calisanlar artik 6deme ¢eklerinin disinda bazi1 faktorlerin  kurum

tarafindan saglanmasini istemektedirler (Gray:1986).

Elise ve Keneth Boulding’in “Gelecek: Gortintiiler ve Siiregler” (The Future:

Images and Processes) kitabinda ¢alisanlar tarafindan kurumun algis1 s6yle siralanmistir:
o Esitlik
o Hiyerarsik kademelerin azaltilmasi
o Insan haklarma saygili bir kurum
o Temiz bir ¢evre i¢in yapilan kurumsal ¢aligmalar
o Kurum ¢alisanlariin hayat tarzlarimi gelistirmeye katkisi

o Yaraticiligin gelistirilmesinin desteklenmesi
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o Goniillii ve esnek caligma ortaminin saglanmasi

o Deneysel egitime destek vermesi ve hayat boyu egitim

Kriz zamanlarinda itibar yonetimi ve kurum algisi i¢sel pazarlama uygulamalari
acisindan 6nemlidir. Kurumun kriz zamanlarinda i¢ ve dis algisini iyi yonetmesi ve bunun
icin uzun ve detayli ¢alismalar yapmasi gerekmektedir. Iyi bir kurum algis1 olan
sirketlerden, is glivenligi, daha iyi saglik imkanlari, emeklilik hizmetleri, ¢calisanlara hisse
sahibi olma hakk1 gibi haklar vermesini beklenir. Bu begenilen kurumlarda ¢alisanlarin

islerinden gurur duyduklari goriilmiistiir (Philips:2001).

Glinlimiizde COVID-19 pandemisi siirecinde, uzun vadede basarilt olmak,
belirsizlik ve rekabet ortaminda hedeflerine ulagsmak iseyen sirketler, etkili igsel
pazarlama galismalarinin, etkili itibar yonetimi planlamasi ile miimkiin oldugu gercegi ile
de kars1 karsiya kalmaktadirlar. Miisteriler ve ¢alisanlarla verimli bir iletisim kurmak,
sosyal medya hesaplarin1 ve web sitelerini basariyla yonetmek, seffaf ve hesap verebilir
olmak, yasalar1 gozetmek, ¢alisan haklarina saygili olmak, “Marka Yonetimi” siirecini

etkili bir bi¢imde gerceklestirmek bu siirecin bir parcasini olusturmaktadir (Britton,

2020).

Uluslararast denetim ve danismanlik sirketi EY (Ernst & Young), COVID-19
pandemisinin c¢alisma diinyasi lizerindeki uzun vadeli etkilerini mercek altina aldig:
“Calisma Diinyasinin Gelecegi: COVID-19 ve Yeni Normal” adli raporu COVID-19
krizinin yaratmis oldugu belirsizlik ortaminin, ¢alisanlarin kurumlarina duyduklar giiven
duygusunu da biliyiik 6lciide etkiledigini ortaya c¢ikartmistir. Bu konuda calisanlarin
%43’ kurumlarma duyduklart gliven duygusunun bu donemde degistigini dile
getirmistir. Kriz donemlerinde ¢alisanlarin glivenini ve ise bagliliklarin1 korumak adina
calisan giivenliginin saglanmasi, kurum i¢i iletisimin artirilmasi ve calisan destek
programlarinin yiiriitiilmesi gibi ¢esitli onlemler, krizin etkileriyle basa ¢ikmak i¢in 6nem

teskil etmektedir.

Arastirmanin altini ¢izdigi bir diger 6nemli konu ise belirsizliklerin hakim oldugu
bu donemde calisanlarin giivenini ve bagliligin1 korumak her zamankinden daha ¢ok
onem tasimaktadir. Geng¢ niifusun beklentilerini karsilamak, hizla degisen c¢alisma

diinyasina uyum saglamak adina kritik unsurlar arasindadir. Arastirma ayni zamanda kriz
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doneminde is giiclinii dinamik bir sekilde planlayan, miisteri ihtiyaglarin1 anlayan, hizl
karar alabilme yetenegine sahip ve degisime agik kurumlarin krize etkin yanit veren

kurumlar olarak pozitif ayristig1 sonucuna varmaktadir.
Aragtirmanin diger 6nemli sonuglari:

o Uzaktan ¢alisma modelinin ¢alisma diinyasinda hizla yayginlagmasi uzun vadede

yenilikg¢i calisma modellerinin temellerini olusturan bir unsur oldu.
o COVID-19 donemi ve dijitallesme 6grencilerin kariyer planlarini degistirdi.

o COVID-19 pandemisi yatirimcilar, igverenler ve c¢alisanlarin planlarini bastan

yazmalarina neden oldu.
o Uzaktan caligma tiretkenligi artirdi ancak yalnizlastirdi.

o Calisanlar COVID-19 sonras1 kisithh derecede is seyahati yapmak

istiyor.
o Yeni normale uyumda dijital doniigiimiin boyutu tartisiliyor.
o Calisanlar becerilerini gelistirmeye yonelik egitim talep ediyor.

o Gelecegin yetkinlikleri: Veri analitigi uygulamalari, tasarim odakli diisiinme,

bulut teknolojileri.

Denetim, vergi ve yonetim danismanligi hizmeti sunan uluslararasi firmalarindan biri
olan Deloitte tiim sirketleri ve calisanlart yakindan ilgilendiren salgin sonrasi
yeni ¢aligma hayatiyla ilgili merak edilen tiim konularin ele alindigi Temmuz 2020
yilinda yaymladigi “COVID-19 Sonrast Yeni Calisma Hayatina Hazir muisiniz? Isin
gelecegini dayaniklilik ve esneklik temeli iizerine kurmak™ adli raporunda calisanlara
sunulan haklar, faydalar ve imkanlar konusunda 2010’lu yillarin yetenek yonetimi
politikalarinda ¢alisan bazinda beklentilerle uyumlu bir sekilde 6zellestirilebilen esnek
ticretlendirme ve yan haklar modelleri biiyiik bir popiilarite kazandigima deginmistir.
Bununla birlikte son iki - ti¢ yildir bu kiimeyi iyiden iyiye genisletip i¢ine “wellness —
wellbeing” yani zindeligi de katan bir¢ok sirketin varliginin altin1 ¢izerek, sirketlerin
“Finansal-Fiziksel-Zihinsel ve Ruhsal” zindelikler konusunun bir arada sorgulanmaya
baslandigin1 belirtmistir. COVID - 19 ile birlikte, bu alanda da yepyeni gelismelerden

etkilenip, bu konuda birgok ¢alisma yapilacagini 6n gormiistiir.
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Deloitte’un yaptig1 arastirma COVID - 19 ile baglayan bu donemi, sirketler i¢in ii¢

ana evrede ele almaktadir:
1. Yanit verme
2. lyilestirme
3. Gelistirme

Calisanlara Sunulan Haklar, imkanlar ve Faydalar basliginda bu evreler asagidaki gibi

ozetlenmektedir:

o Yamt Verme: Sirketlerin onceligi iicret ve yan haklar paketlerinin mali tablolar
tizerinde yaratti§1 yiikleri hafifletebilmekti. Bunu calisgan deneyimini ve
toplumdaki kurumsal imaji zedelemeden, ayn1 zamanda hukuksal problemler
yasamadan basarabilmek gercekten hi¢ de kolay degildi. Bir¢ok sirket, 6zellikle
calisan acisindan hayati bir 6nem tasimayan veya katma degeri sinirli olan,
ozellikle salgin doneminde cazibesini yitirmis yan haklar1 resimden ¢ikarmaya
yoneldi. Ancak bir yandan baz {icretlerinde de bazi kesintiler yasayan ve evden
calisma sonucu bazi giderleri azalsa bile, yeni masraf kalemleri ile kars1 karsiya
kalan calisanlar agisindan toplam paketlerindeki herhangi bir kiigiilme kaygi
verici bir hal alabiliyordu. Bu dénem, 6zellikle iicret ve yan haklar konusundaki

iletisim agisindan kurumlar i¢in bir hayli yipratici bir donem olarak hatirlanacak.

o [lyilestirme: Bu doénemde sirketler calisanlarina sunduklari toplam fayda
paketlerini ve ic¢sel pazarlamaya doniik uygulamalarini gdézden gegirecekler.
Sirketlerin ¢alisanlarina sunduklar1 vaadler yeniden masaya yatirilacak. Ayrica
COVID-19 sonrasi ¢alisanlar ve sirketleri saglik ve zindelik adina da yeni bir

sinav bekleyecektir.

o Gelistirme: Sirketler calisma sekillerini ve kosullarin1 diizenleyecek ve yedek
¢ozlim senaryolarini ele alacaklar. Hibrid, gecisken, ¢evik bir organizasyon yapisi
ve iggiicli ekosistemi olusturmak tlizerine ¢aba sarf edecekler. Calisma modelleri
dinamiklesecek. Bunlara paralel olarak saglik bilesenini de igerecek sekilde
calisan beklentileri iyice artacak. Isveren markasi vaadi yeniden sekillenecek.
Dolayistyla bugiiniin ~ kosullarimin ~ gelecekte biiyiik 6l¢iide  degisecegi
beklenmektedir
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2.6. COVID-19 Pazarlama Strateji Eylem Plam1 Calismasi

COVID-19 pandemisi ile birlikte tiim diinya zor bir siiregten gegerken, sirketler
yonetmek durumunda olduklari ve bu zamana kadar esi benzeri goriilmemis bir kriz
stireci ile kars1 karsiya kalmistir. Aniden meydana gelen ve dngoriilemeyen birgok riski
de igerisinde bulunduran bu durum, sirketlerin is devamliligini saglamak igin kriz
yonetimini etkili bir sekilde hayata geg¢irilmesinin 6nemini bir kez daha gostermektedir.
Dogru pazarlama ve iletisim stratejilerini belirlemek, belirsizliklerin hakim oldugu bu
tarz olaylarda sirketleri ayakta tutacak kilit noktalardan ikisi olmaktadir. COVID-19
pandemisi gibi yonetilmesi zor siireclerde, pazarlama departmanlar1 problemlerin
biliylimesini veya piyasanin yonlendirilmesini beklemeden olasi senaryolarin hizli bir

sekilde belirleyerek yeni pazarlama stratejileri olusturmaktadir.

ABD merkezli aragtirma ve danigsmanlik sirketi olan Gartner’in analistlerinden
Laura Starita, COVID-19 pazarlama strateji eylem planinin asagidaki 4 adimin

izlenmesini 6neriyor (Url-1):
1. Olusabilecek Biitiin Senaryolara Kars1 Hazirhklhh Olunmasi

Kriz anlarinda meydana gelebilecek tiim iyi, kotili ve orta seviye senaryolar sirket,
miisteri ve ig ortaklar1 6zelinde belirlenmelidir. Gelistirilen senaryolar hazirlanirken sirket
i¢ci diger departmanlardan destek alinmalidir. Buradaki en Onemli unsur senaryolar
hazirlanirken yalniz st diizey kurumsal alanda degil miisteri, pazarlama ve marka
bakimindan da detaylar verilmelidir. Bunlara ek olarak her zaman i¢in B ve C planlar1 da

belirlenmelidir.
2. Miisterilerin ihtiyaqlarlnm Dinlenmesi

Krizler miisterilerin isletmelere kars1t giliveninin sarsilmasina neden
olabilmektedir. Bu durumun oOniine gegilebilmesi i¢in isletmelerin miisteri merkezli
eylemler ile tekrar giiven kazanmasi ve bu giiveni korumasi gerekmektedir. Pandemi krizi
gibi donemlerde isletmelerin, miisterilerin ne hissettiklerini bilmesi her zamankinden
daha 6nemlidir. Bunu saglayabilmek adina miisterileri yakindan takip ederek endiseleri,
ihtiyaclar1 ve davranis sekilleri hakkinda bilgi sahibi olunmalidir. Burada isletmelerin
satis ve miisteri yoOneticileri ile siki bir diyalogda olmalar1 gerekmektedir. Miisteri

memnuniyeti ve devamliliginin saglanabilmesi i¢in ihtiyaglara yonelik sunulabilecek ve
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sunulamayacak c¢oziimlerin seffaf bir sekilde ortaya konmasi ile miisteri iligkileri

kesintisiz bir sekilde siirdiiriilmelidir.
3. Operasyonel Etkilerin Tahmin Edilmesi

Kriz donemlerinde kapanan fabrikalarla birlikte tedarik zincirinin bozulmasi
sonucunda, mal ve hizmet saglanmasinda zorluklar meydana gelmektedir. Bundan dolay1
bir mal ve hizmet ile ilgili sunulacak her sey i¢inde bulundugu donemin gercekligini
kapsamak durumundadir. COVID-19 gibi kiiresel krizlerin oldugu donemlerdeki
operasyonel caligmalarda bir iirlin veya hizmetin lansman tarihi, hizmet diizeyi,
kullanilabilirligine dair vaat ve taahhiitlerin gergek¢i olmasi ve dogru yonetilmesi
gerekmektedir. Sirket ¢alisani olan i¢ miisterilerin olasi tiim durumlara dahil edilmesi
oldukg¢a 6nemli bir konudur. Calisma kanallar1 gilincellenerek donemin sartlarina uygun
hale getirilmelidir. Ornegin; dijital kanallarin kullaniminin arttirilmasi, online islemlerin
gelistirilmesi gibi ¢oziimler ile hem miisteri ile olan etkilesimin kesilmesinin Oniine

gecilirken hem de pazarlama biitgesini optimize etmektedir.

4. Odak Noktasinin Degistirilmesi

I¢inde bulundugumuz COVID-19 pandemi siireci pazarlama alanin1 da etkileyen
bircok toplumsal degisikligi beraberinde getirmektedir. Bundan dolay1 isletmelerin
pazarlama alaninda dikkat etmesi gereken konular ortaya ¢cikmaktadir. Bunlardan bazilari

su sekildedir;
e Alternatif pazarlama fikirlerinin gelistirilmesi,
e Tesvik edici ve harekete geciren {iriin ve hizmetler olusturulmast,

e Miisterilerin her kosul ve sartta yaninda olundugunun gosterilmesi.
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BOLUM 3. YONTEM

3.1. Hewlett Packard Enterprise Hakkinda

Hewlett Packard Enterprise (HPE), 1 Ocak 1939'da Stanford Universitesi'nden iki
yeni elektrik miithendisligi mezunu olan William R. Hewlett ve David Packard tarafindan
kuruldu. Stanford ve sonunda Silikon Vadisi olarak ortaya ¢ikan giiclii iliskiye onciiliik
eden miihendislik profesorii Frederick Terman'in fikirlerinden ve desteginden yararlanan
birgok teknoloji sirketinin ilkidir. Sirket, gelismis teknoloji tireticisi olarak {in yapmustir.
[k miisterisi, tam uzunlukta animasyon filmi Fantasia'nin yaprminda kullanilmak {izere

sekiz ses osilatorii satin alan Walt Disney Productions oldu.(1940).

Sirketin tarihinin baslarinda, iki kurucu resmi yonetim prosediirlerini onaylayan ve
Hewlett-Packard, “nesnel olarak yonetim” yaklasimini kullanan ilk sirketlerden biridir.
Ayrica, ¢alisanlar arasinda, hatta kendileri i¢in ilk adlarin kullanilmasin1 tegvik eden gayri
resmi bir igyeri yarattilar. Packard ve Hewlett ayn1 zamanda “etrafta dolasarak yonetim”,
randevu veya planlanmis toplantilar olmadan miimkiin oldugunca ¢ok departmani ziyaret
ettikleri ve sirketin nasil ¢alistigin1 anlamak i¢in yoneticilerle ayn1 siklikta yoneticilerle
konustuklari biliniyordu. Hewlett-Packard, Amerika Birlesik Devletleri'nde ¢alisanlarin,
miisterilerin ve toplulugun hissedarlar kadar sirket performansinda da gecerli bir ilgiye
sahip oldugu fikrini destekleyen ilk sirketlerden biridir. Sonug olarak, siirekli olarak
kadinlar ve azinliklar icin ¢alisilacak en 1yi yerler arasinda yer aldi. Ayrica, vergi 6ncesi
karinin yiizde 4.4'iine kadar bagis yaparak yardim kuruluslarina 6nde gelen katkida

bulunanlardan biri oldu.
Bill ve Dave bu yonetim anlayisin1 12 garaj kurali ile 6zetlemistir:
1. Diinyay1 degistirebilecegine inan.
2. Hizl galis, is araglarini elinin atinda bulundur ve her istedigin an calis.
3. Ne zaman tek basina, ne zaman birlikte ¢calisacagini bil.
4. Fikirlerini ve donanimin1 paylas, ¢calisma arkadaglarina giiven.
5. Politika yok, biirokrasi yok. (Garajda bunlar anlamsizdir.)
6. Bir isin 1yi yapilip yapilmadigin1 miisteri belirler.

7. Radikal fikirler koti fikirler degildir.
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8. Farkl1 calisma yontemleri kesfet.

9. Her giin bir katkida bulun.

10. Katkis1 yoksa garajdan ¢ikamaz.

11. Birlikte her seyi basarabilecegimize inan.
12. icat et.

2015 yilinda Hewlett-Packard iki sirkete boliindii: kisisel bilgisayarlar ve yazicilar
iireten HP Inc. ve isletmeler i¢in iirlin ve hizmetler saglayan Hewlett Packard Enterprise.
Aragtirmamiza konu olan sirket bugiin 59.4 bin ¢alisaniyla diinyanin en biiyiik teknoloj

ve hizmet saglaci firmas1 Hewlett Packard Enterprise (HPE) dir.

3.2. Arastirma Modeli

“COVID-19 Krizinde Igsel Pazarlama Uygulamalari: Hewlett Packard Enterprise
Ornegi” bashikli bu ¢alisma, Hewlett Packard Enterprise’in (HPE) genel igsel pazarlama
uygulamalar1 ile COVID-19 krizi siirecinde gergeklestirilen i¢sel pazarlama uygulamalarini
degerlendirmeyi hedeflemektedir. Bulgular, yoneticilerin olagandisi sartlarin hakim oldugu
COVID-19 pandemisi siirecinde gergeklestirilen igsel pazarlama uygulamalar1 ve bunlarin

caliganlar tizerinde beklenen sonuglarina 1s1k tutmaktadir.

Calismanin aragtirma bdliimiinde, COVID-19 siirecinde gergeklestirilen igsel
pazarlama uygulamalar1 konusunda ornek teskil eden bir kurum olan HPE vaka analizi
yontemiyle incelenmistir. Arastirmanin hedefi dogrultusunda olusturulan arastirma
sorularimin yanitlari, HPE Tiirkiye yoneticileriyle yiiz yiize gergeklestirilen goriismeler ile

elde edilmis ve degerlendirilmistir.

Katilimc1 ile goriismecinin beraber bulundugu, arastirmasi gergeklestirilen
konuya yonelik anket sorularina odaklanarak beraber gerceklestirilen konugma siireci
olarak tanimlanan (Merriam, 2013) goriisme yoOnteminin kurallar1 ¢ercevesinde
aragtirmaya katilan HPE Tiirkiye yoneticilerinin isimleri ve kurum igindeki pozisyonlari

asagida sunulmustur:

Glingdr Kaymak Hewlett Packard Enterprise Tiirkiye Genel Miidiirii

Idil Un Tmaz Hewlett Packard Enterprise Tiirkiye insan Kaynaklar1 Miidiirii
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Gilsen Girel Hewlett Packard Enterprise Tiirkiye Pazarlama Miidiirii
Selin Dizman Hewlett Packard Enterprise Tiirkiye Is Ortaklar1 Pazarlama Miidiirii

Oykii Aktas Hewlett Packard Enterprise Tiirkiye Insan Kaynaklar1 Sorumlusu

Yiiz yiize gerceklestirilen goriismeler esnasinda agik ug¢lu sorular sorulmus;
gerekli durumlarda “Daha detayli anlatabilir misiniz?”, “Orneklendirebilir misiniz?” gibi
sorularla desteklenmistir. Bundan dolay1, goriismeler, standart bir soru formu ile birlikte

yar1 yapilandirmis olarak gerceklestirilmistir.

Her veri toplama yonteminde oldugu gibi goriisme yonteminde Once yapilan
literatiir taramasi ve arastirmanin amact dogrultusunda hazirlanan sorular hem saglikli bir

veri toplama hem de zaman ve igerik agisindan daha nitelikli bir gériisme saglamistir

3.3. Evren ve Orneklem

Bu arastirmada, COVID-19 dénemindeki i¢sel pazarlama uygulamalart HPE
Ornegi lizerinden incelenmistir. Aragtirma sorular1 dogrultusunda arastirma evrenini HPE
Tiirkiye yoneticileri olusturmaktadir. S6z konusu evrenin tiimiiniin gézlemlenmesinin
zaman kisitindan dolay1 miimkiin olmamasi nedeniyle 6rneklem alma yoluna gidilmistir.
Aragtirma orneklemi, Boliim 3.1°de bilgileri sunulan dért HPE Tiirkiye yoneticisinden

olusmaktadir.

3.4. Verilerin Toplanmasi

Arastirma kapsamindaki veriler, arastirmaci tarafindan hazirlanan Ek-1'deki anket
formu ile elde edilmistir. Anket uygulamasi1 Ocak 2022’de gerceklestirilmistir. Anket
formlar1 katilimcilarla yiiz yiize goriistilerek doldurulmustur. Arastirma igin hazirlanan
anket formu toplam on bir ana sorudan olugmaktadir. Yar1 yapilandirilmis goriismelerde,

ithtiya¢ duyuldugu durumlarda yanitlarin detaylandirilmasi istenmistir.

3.5. Verilerin Coziimlenmesi ve Yorumlanmasi

Arasgtirma kapsamindaki veriler, aragtirmaci tarafindan hazirlanan Ek-1'deki anket
formu ile elde edilmistir. Anket uygulamas1 Ocak 2022’de gerceklestirilmistir. Anket

formlar katilimcilarla yiiz yiize goriisiilerek doldurulmustur. Arastirma i¢in hazirlanan
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anket formu toplam on bir ana sorudan olusmaktadir. Yar1 yapilandirilmig goriismelerde,

ihtiya¢ duyuldugu durumlarda yanitlarin detaylandirilmasi istenmistir.

BOLUM 4. BULGULAR VE YORUMLAR

Bu boéliimde ilk olarak arastirma amaci dogrultusunda cevaplanan anket formlari

ortaya koyulmustur. Daha sonra bu bulgular ilgili literatiir 1s1g1inda tartisilmistir.

4.1. Bulgular

Hewlett Packard Enterprise (HPE) Tiirkiye yoneticileri ile EK-1 anket formu
dogrultusunda yapilan goriismede kendilerine yoneltilen ilk soruda, Hewlett Packard
Enterprise (HPE)’1n sirket olarak 16 alanda galisanlarin memnuniyetini saglamak tizere
sahip oldugu bakis acisi, gergeklestirdigi eylemler ve aldigi onlemler ile birlikte toplam

11 soruyla ilgili asagidaki bilgilere ulagilmigtir.

Soru 1:

Asagidaki olgiitlerin her biri baglaminda calisanlarin memnuniyetini saglamak

iizere Hewlett Packard Enterprise’n sahip oldugu bakis acisi, gerceklestirdigi

eylemler ve aldig1 6nlemleri aciklayiniz.

1.1. “Her zaman cahisanlarin is yogunlugu icerisinde olmasi acisindan”

Hewlett Packard Enterprise Tiirkive calisanin is ve 6zel yasam dengesinin ve calisan

esenliginin kurum acisindan onemlidir.

Hewlett Packard Enterprise (HPE) Tiirkiye Genel Miidiirii Giingér Kaymak’in
verdigi bilgilere gore; HPE Tiirkiye calisanlarinin is ve 6zel yasam dengesini saglayacak

sekilde islerini yapmalar1 i¢in onlemler alinmistir:

o HPE Tirkiye calisanlarinin mesai saatleri disinda hayati bir durum olmadigi

stirece maillerine cevap vermeleri beklenmez.
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o Calisanlarin, “Saglikli Cuma” (Wellness Friday) diye adlandirilan ve her iki
haftada bir cuma giinleri uygulanan izin kullanim haklari bulunmaktadir. Bu
uygulama c¢alisanlarin kendine ve yakinlarina zaman ayirmasina olanak

vermektedir.
o Toplant1 siireclerinin dogru yonetimi ile ilgili bilgi ve egitimler diizenlenir.

o Mesai saatleri igerisinde nefes, yoga, meditasyon, mindfulness uygulamalari
gergeklestirilir.
o Calisanlarin kisisel destek alabilecekleri psikolojik danigsmanlik hizmeti

bulunmaktadir.

HPE Tiirkiye insan Kaynaklar1 Sorumlusu Oykii Aktas, c¢alisanlarin aidiyet
duygusunu giiclendirmek ve esenliklerini saglamaya yonelik mevcut aktivitelerin

COVID-19 siirecinde artarak devam ettigini ifade etmistir.

Calisanin kendi vogunlugunu kendisi tarafindan yonetildigine dair bir giiven ortami

vardir.

HPE Tiirkiye Insan Kaynaklari Sorumlusu Oykii Aktas, kurumda calisana giiven
algisinin var oldugunu belirtmistir. Aktas, “Giiven algisi, ¢alisanin kendi yogunlugunu

yonetebilmesine olanak sagliyor.” agiklamasiyla bu durumun 6nemine dikkat ¢ekmistir.

Calisanin kendi yogunlugunu kendi yonetebilmesine olanak saglayan uygulamalar

vardir.

HPE Tiirkiye Pazarlama Midiirii Giilsen Giirel, “HPE’de her sene hedeflerimizi
belirleriz. Bu hedefler icinde yoneticiler olarak calisanin kendi islerini yonetmesini
bekleriz. Calisan ayrica kendini gelistirecek farkli alanlara odaklandigi cesur hedefler de
belirler. Bu ¢er¢evede hem kendi alaninda, hem de istek duydugu farkli alanlarda kendini
gerceklestirir.” diyerek c¢alisganin hem kendi yogunlugunu yodnetmesine ve ayrica ilgi
duydugu alanlara odaklanmasina olanak saglayan “hedef belirleme” siireglerini

Ozetlemistir.

Is vogunlugunun dogru yonetilmesi acisindan planlama ve dijital araclar mevcuttur.

HPE Tiirkiye Is Ortaklar1 Pazarlama Miidiirii Selin Dizman, 6zellikle COVID-19

stirecinde is yogunlugunun dogru yonetilmesi konusunda dogru planlama ve uygun dijital
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araglarin kullanimindan faydalanildigini belirtmistir. Dizman, dis miisterilere erismek
konusunda yeni bir strateji gelistirirken, i¢ miisteriler yani ¢alisanlar ile nasil bir strateji
yuriitiildiiglinii soyle ifade etmistir: “HPE olarak miisterilerimizle iletisim halinde olmay1
tercih ediyoruz. Yiiz yiize iletisim ile miisterimize gitmek dnceligimizdir. COVID-19’da
miisterimize gidemedik. Bu etkilesimi dijitale ¢evirdik. Webinar ve ¢evrim i¢i toplantilar
sayesinde iletisimizi koparmadik. Is yogunlugumuz sabit kald: fakat i¢ miisterimiz
(calisganimiz) bunu dogru yonetebildi. Pazarlama olarak is liderlerimizle, teknik

arkadaslarimiza is yogunlugunu nasil bélebilecegimize karar verdik.”.

1.2. “Toplumda saygin bir kisi olma olasiig1 vermesi acisindan”

Calisan baghihgi, kapsayicilik, gurur, kurumun basarili olmas: icin dikkate alinan

kriterlerdendir.

HPE Tiirkiye Genel Miidiirii Giingoér Kaymak, calisan bagliligi, kapsayicilik ve
gurur konularinin kurumun O6nem verdigi icsel pazarlama hedeflerinden oldugunu
belirtmistir. insan kaynaklari fonksiyonunun insana yénelik yaklagimlari kapsaminda yer
alan bu konunun karar asamalarinda, agirlikli olarak insan kaynaklari birimi ve is
birimleri birlikte ¢alismaktadir. Toplumda saygin bir kisi olma konusunda ilgili kriterlerin
saglanmast hakkinda; “Bu yaklagimlar verimi arttirmasa da diigmemesini saglayan
onemli calismalardir. Pazarlama, i¢ pazarlama ve i¢ iletisim, c¢aligmalarin dogru
anlatilarak ¢alisana aktarilmasi baglaminda 6nemlidir. Bunlar dis iletisimde de marka
imajin1 ve piyasa algisimt yiikselten adim ve hamlelerdir. Calisanin marka i¢in
caligmaktan duydugu gururun arttirilmasi, i¢ uygulamalarin dis miisteriye aktarilmasi ve
aynt sekilde, dis miisteri ile yapilan caligmalarin i¢ miisteriye dogru bir sekilde
aktarilmasiyla miimkiin oluyor.” demistir. Asagidaki semada anlatilanlarin bir 6zeti

sunulmaktadir.
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Sekil 4.1. Cahsan Gururu Odaginda I¢csel Pazarlama Déngiisii

Calisan baglhiligi, is giicii sesi ve sayginlik algisi odlciilmekte ve gelistirilmesi

hedeflenmektedir.

HPE Tirkiye Genel Miidiirii Glingér Kaymak, calisanlar takdir ederek ¢alisan
gururunu desteklemeyi hedeflediklerini belirtmistir.

HPE’de “lyilik I¢in Gii¢” olarak adlandirilan sosyal sorumluluk projeleri ile
calisanin aidiyet ve sosyal ortamlarda gurur ve sayginlik duygusunu beslemektedir.
Kaymak, bu baglamda, kurumun dis miisteriyle yaptig1 basarili ¢caligmalarin iceride ve
disarida duyurulmasinin ¢alisanin aidiyeti duygusunu besleyen etkenlerden biri olduguna
da dikkat ¢cekmistir.

HPE’de, “Baglilik Indeksi” (Engagement Index) ve “Is Giiciiniin Sesi” (Voice of
Workforce) uygulamalar ile ¢alisanlarin bu alanlardaki algi ve diistinceleri siirekli olarak

takip edilmektedir.

HPE Tirkiye yoneticileri bu takipler kapsaminda son 3 yilda 4 ana konuya
odaklanmiglardir:

Sirket Markasi: Marka yonetimi ve algisiyla ilgili pazarlama caligmalari
kapsaminda, i¢ miisteriye yapilan calismalari dis miisteriye; dis miisteriye yapilan
calismalar ise i¢ miisteriye aktarilmistir. Bunu gergeklestirmek {izere basin toplantilari
diizenlenmis; HPE Global basarilar1 ve mesajlar1 i¢ ve dis hedef kitleye duyurulmustur.

Kurum, sosyal ortamda “lyilik Icin Gii¢” olarak adlandirdign sosyal sorumluluk
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projelerini aktararak sirket algisini giiclendirmistir. Capital dergisinin “En Begenilen

Sirketler” listesinde yer almalart bu konudaki basarilarinin bir gostergesi olarak kabul
edilebilir.

Yoneticiler: Yoneticiler igin diizenlenen liderlik programlari yoneticilerin aidiyet

ve bagliliklarini arttirmay1 hedeflemektedir.

Calisanlar: HPE Tiirkiye c¢alisanlarmin bilgi ve becerilerini giiclendirmek ve
kariyer planlarmi desteklemek tizere c¢alismalar gergeklestirilmistir. Bununla birlikte,
ekip ruhunun besleyen, piknik, yilsonu toplantilar1 gibi sosyal toplantilar diizenlenmis;

calisanlarin goniillii olarak katilabilecekleri sosyal sorumluluk projeleri yapilmistir.

Takdir ve édiillendirme: Calisanlarin takdiri ve 6diillendirilmesi, ¢alisan bagliligi

ve verimliligini arttirmak iizere gergeklestirilmektedir.

Calisanlarin daha donaniml olmast icin yapilan calismalar, calisanlarin toplumda

sayginlik kazanmast hedefine hizmet etmektedir.

HPE’nin, i¢ miisteriler olarak kabul edilen galisanlarinin gerek yaptiklari is ve
gerekse ilgi duyduklar diger alanlarda egitim ve donanimlarini saglayan bir sirket oldugu
belirtildi. Konuya iliskin HPE Tiirkiye IK Sorumlusu Oykii Aktas “Toplumda saygin
olmak i¢in donanim sahibi olmak gerekir. HPE de calisanina bu donanimi saglayan bir
sirkettir.” demistir. Aktas, bilgi ve donanimin c¢alisanlarla kuvvetli bir iletisim ile
miimkiin oldugunu belirterek sozlerine soyle devam etmistir: “HPE’de i¢ iletisim ¢ok
kuvvetli. Kiiresel bir firma olarak HPE’de, diinya ¢apinda sektorel ve toplumsal degisimi
yakindan takip edip, en yukarindan en asagiya bu degisim bilgisi ¢alisan ile paylasilir.
Ongorii sahibi olmak sektdrde iilke kosullarmi 6nceden bilmeyi ve bu sayede sozii
dinlenilen insanlar olmay1 da beraberinde getiriyor. HPE bu alanda uluslararasi bir
yonetim danismanlik firmast olan McKinsey & Company ile calisiyor. Piyasa
aragtirmalar1 ve 6n goriileri bizler i¢in 6nemli.” derken, HPE Tiirkiye Pazarlama Miidiirii
Giilsen Giirel toplumda saygin olmak icin bilgi sahibi olmanin éneminin altin1 ¢izerek
“HPE bu konuda basarili calismalar yapiyor. En kii¢iigiinden en biiyiigline kadar
mentorluk ve ters mentorluk ile ¢alisanin bakis acis1 gelistiriliyor. Bilgi ve gorgiisii artan

kisinin sayginlig1 da paralel olarak artiyor.” demistir.

69

Public



Calisanlarin _refahinin _artmasi, toplumda sayvginlik kazanmas: hedefine hizmet

etmektedir.

Toplumda saygin olmak ile ¢alisan refahinin baglantisina deginen HPE Tiirkiye
yoneticileri, HPE nin iilke kosullar1 ¢ercevesinde birebir herkesin ihtiyacin1 degilse de

biitiinsel bir yaklagimla tiim ¢alisanlarinin ihtiya¢larina odaklandigini belirtmislerdir.

HPE ’nin dis miisterisi tarafindan calisanina deger veren bir sirket olarak bilinmesi

calisanmin sayginlik kazanmasit hedefine hizmet etmektedir.

HPE Tirkiye yoneticileri, HPE’nin dis miisteri (is ortaklari, miisteri vb.)
tarafindan calisanina deger veren sirket olarak bilinmesinin, ¢alisanin toplumda saygin
bir kisi olmalar1 duygusunu besledigini ve arttirdigini belirtmistir. Konuyla ilgili HPE
Tiirkiye Is Ortaklar1 Pazarlama Miidiirii Selin Dizman “Calistigimiz sirketin kimligine

biirliniiyoruz. Sirket ve calisan saygiligi paralel ilerliyor.” demistir.

1.3. “Uslerin emrindeki Kisileri idare etme yontemleri acisindan”

Uslerin emrindeki kisileri idare etme yontemleri acisindan, HPE Tiirkiye
yoneticilerle yapilan goriisme neticesinde HPE’nin sahip oldugu kiiltiir ve davranig

kodlarinin 6nemi vurgulanmustir.

HPEde “acik kap1 politikas1” calisanin yoneticisiyle acik iletisim kurmasini saglar.

HPE Tiirkiye yoneticileri “agik kap1 politikasinin ¢alisan ile yonetici arasindaki
acik iletisimi giiglendirdigini belirtmistir. Calisan ve yOneticinin is planlarini ortaklasa
yaptigi, glinliik, haftalik goriismeler ile karsilikli geri bildirimlerini verdikleri vurgusu
yapilmistir. Buna ek olarak sirket genelinde bir yil iginde 5 kere es zamanli yapilan
performans (FPR) goriismelerinin galisana ve yoneticiye karsilikli geri bildirim vermek

olanagi saglayan seffaf bir siire¢ sagladiginin alt1 ¢izilmistir.

HPE’de mentorluga onem verilir.

HPE’yi bir okul kiiltiiriine benzeten HPE Tiirkiye yoneticileri iistlerin bir nevi
mentor gorevi iistlendigini belirterek, bu tip bir ortamda hiyerarsik bir diizenden ziyade

acik, seffaf ve 6grenme odakli bir iletisim s6z konusu olduguna dikkat ¢cekmistir.
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HPE’de mikro olcekli bir yonetim soz konusu degildir.

HPE Tiirkiye yoneticileri HPE’de ¢alisana alan birakan, hata yapmasina izin
veren, O0grenme ve tecrilbe etme olasiligi veren bir calisma ortam olduguna dikkat
cekerek, calisanin hata yapmasina alan agildig1 gibi ¢6ziim iiretmesine de izin veren bir

calisma kiiltlirtiniin oldugunu belirtmisglerdir.

HPE’de “Hata yap, Ogren ve Gelis” davranis kodu calisana giic verir.

HPE Kiiltiirtiniin  bir pargas1 olan “Gili¢lendirmek veya Yetkilendirmek”
(Empower) prensibinin hem galisana giiven verdigini, hem de ¢alisanin kendi isini ve
alanini yonetme imkan1 sagladigi goriisiine sahip olan HPE Tiirkiye yoneticileri, “Hata
yap, Ogren ve Gelis” (“Fail Fast, Learn and Improve) davranis kodunun galisanin
yonetildigi degil, ekip ruhuyla ve belli ¢izgiler iginde kendi isini yonetmesi prensibini
icerdiginin altini ¢izmistir. Sozlerine bu prensibin uygulanirken, ¢alisanin daha yaratici

yollar denemesine olanak sagladiklarini eklemislerdir.

1.4. “Gelecege dair giiven saglamasi acisindan”

Gelecege dair giliven saglamasi agisindan HPE Tiirkiye yoneticilerle yapilan
goriisme neticesinde yoneticiler, ozellikle son donemde, COVID-19’un yarattig
ekonomik krizde, kurumlarin bu krizden etkilenirken, HPE nin i¢sel pazarlama alaninda
yaptig1 diizenlemeler ve finansal giiciiyle ¢aliganinin yaninda oldugunu vurgulamistir.
HPE’nin ana sirketinin is stratejisi ve varolus amacinin her bir ¢alisan tarafindan
bilinmesi ve benimsenmesinin 6neminin altin1 ¢izen yoneticiler gelecege dair giivenin

cok katmanli bir durum oldugunu sézlerine eklemislerdir.

Calisanin gelecese olan giivenini insa edebilmek icin calisan ile seffaf iletisim Kurmak

onemlidir.

HPE Tirkiye yoneticileri, ¢calisanin gelecege giiven duymasi agisindan, ¢alisan ile
sirketin mali performansi ve is stratejisinin agik bir sekilde sozlii ve yazili olarak

paylasildigini belirtmistir.
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HPE’de calisanin takdir edilmesi, odiillendirilmesi, egitim ve gelisimi onemlidir.

Calisanin gelecege giivenle bakabilmeleri acisindan HPE Tiirkiye ydneticileri
calisanin takdir edilmesinin, 6diillendirilmesinin, kariyer gelisimi, egitiminin 6nemli bir

katmak oldugunu vurgulamislardir.

IT Sektoriiniin giiniimiiz kosullarinda oneminin gittikce artmas: calisanin gelecege

olan giivenini beslemektedir.

Giiniimiizde IT sektdriiniin dnemi giin gegtikge artmaktadir. Ozellikle COVID-19
pandemisi sirketlerin dijital alt yapilarin1 ve stratejilerini gelistirmenin O6nemini ve
onceligini giin yiiziine ¢ikartmistir. HPE Tiirkiye yoneticileri IT sektoriiniin gelecegin
onemli sektorlerinden biri oldugunu vurgulayarak sektorde ve HPE’nin icinde dogan

kariyer firsatlarinin tiim calisanlara giiven verdigine inanmaktadirlar.

HPE deki kariyer firsatlari calisana giiven veriyor.

HPE’de her c¢alisan i¢in yerel veya bolgesel kariyer firsatinin oldugunu belirten
HPE Tiirkiye yoneticileri, ¢alisanlarin yil icinde yoneticileri ile 5 kere performans
gorlismesi (FPR) yapmak suretiyle kariyer hedeflerini ve buna paralel olarak gelisim
alanlarii1 gozden gegirdiklerini belirtmislerdir. Her calisan i¢in bir kariyer planinin
yapilmasinin HPE i¢in 6nemli oldugunu belirterek yoneticiler sirketin egitim ve gelisim

olanaklarinin da her ¢alisan i¢in var oldugunu vurgulamislardir.

HPE, COVID-19 esnasinda evden calisan calisanlarinin tiim finansal ve duygusal

thtivaclarini onceliklendirmistir.

HPE Tirkiye yoneticileri ¢alisanin fiziksel ve duygusal dengesinin Onemine
deginerek COVID-19 pandemisi esnasinda bircok meditasyon ve kisisel gelisim
uygulamalarina ¢alisanlar1 adina yillik tyelikler yaptiklarii sdylemistir. Yoneticiler
calisanin gelece giiven duymasi agisindan HPE nin IK ekibinin diizenledigi mindfulness
aktiviteleriyle onlarin gelecek adma umut ve giiven duymalarini sagladiklarini

aciklamistir.
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1.5. “Cahsanlarin becerilerini kullanarak is ortaya koymalar agisindan”

Yetenek yonetiminin HPE icin kiireselden lokale kadar kurum i¢in dnemini

anlatan yoneticiler, calisanlarin becerilerini gelistiren egitim ve uygulamalarmi soyle

Ozetlemislerdir:

O

o

Genele acik egitimler: Calisanlarin becerilerini gelistiren genele acik egitimler
vardir. Bu egitimler kisisel ve profesyonel olarak c¢alisanlarin kendilerini
gelistirmelerine olanak saglar. Egitimler dijital bir platformda calisanin istedigi
zaman faydalanabilecegi egitimler oldugu gibi gerek goriildiigiinde bir gruba 6zel

yiiz yiize de planlanabilmektedir.

Yetenek Yonetimi: “Yetenek Matriksi” (Talent Matrix) ve “Yetenek Yonetimi”
(Talent Management) diye adlandirilan i¢ yeteneklere 6zel egitim uygulamalari

vardir.

Yedekleme Plani: “Yedekleme Plan1” (Susscession Plan) calisanlarin
hedefledikleri alana yonelmeleri i¢in gelisim ve ilerleme planlamasina olanak

saglamaktadir.

Departmanlar arasi gecis: HPE’de bir gorevde yillar gegirme gibi bir durum séz
konusu degildir. Departmanlar aras1 gecis, gorev degisiklikleri yaygin goriinen bir
durumdur. HPE’de bu departmanlar arasi gegisin okul olma 6zelligi gosterdigini
sdyleyen HPE Tiirkiye IK sorumlusu Oykii Aktas “Yillarca strateji yapan bir
arkadasimiz sonrasinda pazarlama departmaninda veya finans departmaninda
calisan bir arkadasimiz IK’da gorev alabiliyor.” demistir. “Hata Yap, Gelis ve
Ogren” davranis kodunun ¢alisanin becerilerini korkmadan gerceklestirmesine
olanak sagladigim sdyleyen HPE Tiirkiye Is Ortaklar1 Pazarlama Miidiirii Selin
Dizman ‘“Pazarlama planlarimizi yaparken sirketteki tiim arkadaslarimizin
gorlistine ac¢iZ1z. Satis veya teknik taraftan bir gorlis geldiginde aksiyon
alabiliyoruz. Bu da departmanlar arasi akiskan bir kiiltiir oldugunun bagska bir

gostergesidir” demistir.

1.6. “Kanun, yonetmelik ve tiiziiklerin uygulamaya konmasi acisindan”

HPE Tiirkiye yoneticileri sirketin yasal kanun ve yonetmeliklerin eksiksiz takip

ettigini, etik kodlarin kurum i¢in 6nemli oldugunu séylemislerdir.
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HPE tiim is kanunu ve mevzuatlarina uygun sekilde calismaktadir.

HPE Tiirkiye yoneticileri lilke kanun ve yonetmeliklerine uygun oldugu ve kiiresel
olarak sirket etik kodlar1 dahilinde, ¢alisanlara ek haklar saglayip, onlarin motivasyonunu
yiikseltecek tiim ek uygulamalari desteklediklerini ag¢iklamistir. Bu uygulamalara

asagidaki ornekleri vermislerdir:

o Calisan babalara dogum sonrasi 6 ay ticretli izin verilmektedir. HPE, Tiirkiye’de

bu uygulamay1 hayata gegiren ilk sirket olma 6zelligine sahiptir.

o Yillik kanuni izin siiresi yasalarin 6nerdigi slirenin {istiinde, 21 takvim giini
olarak uygulanmaktadir. Calisan 1 sene c¢alisma siiresini tamamlama kurali

beklenmeksizin izin hakkini kullanabilmektedir.

HPE ’nin sirket ici etik kodlari vardir.

“Standart Is Davramsg1” (Standart Business Conduct) ve “Uyum” (Compliance)
adinda etik olarak ¢alisanin neleri yapip neleri yapmamasini hatirlatan egitimlerin her yil
tekrarlandigini belirterek HPE Tiirkiye yoneticileri, i¢ ve dig denetim mekanizmalariyla

bu lokal ve global politikalarin sik1 bir sekilde denetlendiginin altin1 gizmistir.

1.7. “Cahisanlarin yaptiklari is karsihginda aldiklar iicret agisindan”

HPE Tirkiye yoneticileri, HPE’de ¢alisanin iicretlendirmesi konusunda galisan
ozel bir birim olan “Toplam Odiiller” (Total Rewards) departmaninin, kurumun faaliyet
gosterdigi sektorde bagimsiz arastirma kurumlarindan aldig veriler ile pazar kosullarina
uygun bir sekilde ticretlendirmeleri yaptigini belirtmistir. Y 6neticiler HPE nin ¢alisanina
0zel imkanlar saglayarak, tcretlendirme konusunda piyasa ortalamasinda kalmay:

hedefleyen bir felsefeye sahip oldugunu gortislerine eklemistir.

1.8. “Terfi imkam acisindan”

Calisanin yetenek ve is performansi ¢cercevesinde yatay veya dikey terfi imkaninin
her zaman miimkiin oldugunu belirten HPE Tiirkiye yoneticileri, yetenek yonetiminin

kurumun basaris1 a¢isindan 6nemini vurgulamistir.
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Calisanlarin yilda 5 kere yoneticileri ile yaptiklar1 performans goriismeleri ile gelisim ve
terfi planlarin1 gozden gecirip, bu plan icinde gerekli egitim ve gelisim planlamasi
yapildigin1 belirterek, sirket icinde olusan her pozisyonun muhakkak igeride calisana
duyurusunun yapildigini ve bu pozisyonlar i¢in her ¢alisanin basvuru yapmak suretiyle

stirece dahil olabileceklerini belirtmislerdir.

1.9. “Calisma sartlar a¢isindan”

“HPE’de calisanlar i¢in saglikli bir ¢alisma ortami yaratiriz” sdylemiyle, ofis
ortaminda rahatlik ve konfor g6z Oniinde bulundurularak tasarladiklarini belirten HPE
Tiirkiye yoneticileri, COVID-19 pandemisi esnasinda galisanlarin sandalyelerini evlerine
gotiirmelerine ve evden kullandiklart ofis malzemeleri, internet gibi giderlerini
karsiladiklarin1 sozlerine eklediler. Calisma kosullar1 acisindan asagidaki imkéanlardan

bahsettiler:
o Esnek caligsma saatleri,
o Lokasyon bagimsiz ¢aligsma,

o Calisanlart “ev calisan1” ve “ofis calisan1” olarak ayirma uygulamasi (Edge to

Office),
o Babalara 6 ay babalik izni,

o Her aym ikinci Cuma giinii uygulanan “Esenlik Cumas1” izni.

1.10. “Calisma arkadaslar arasindaki iliski agisindan”

HPE Tiirkiye yoneticileri ekip ruhu, seffaf iletisim ve yardimlagsmanin HPE’ nin
kiiltiirel davranislari i¢inde yer aldigini sdylemistir. Buna ek olarak sirketin ti¢ 6nemli

kiiltiirel davranisini soyle siralamislardir:
o “Basarisiz ol, Ogren ve Gelis” (Fail fast, learn and improve),
o “Benden 6nce Biz” (We before 1),

o “Miisterinin iistline titremek” (Obsess over customer),
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Bunlar i¢inde 6zellikle “Benden 6nce Biz” kiiltiirel davranisinin ¢aliganlarin birbiriyle
ekip ruhunu pekistiren ve seffaf iliski kurmalarinda 6nemli bir koprii 6zelligi tasidigini

belirtmislerdir.

HPE Tiirkiye Pazarlama Miidirii Glilsen Giirel konuyla ilgili “HPE, agik iletisim ve

herkesin birbirine giivendigi ekip ruhunun oldugu bir ortam saglar.” demistir.

1.11. “Cahsanlarin yaptiklar isler karsihginda takdir edilmeleri a¢isindan”

Takdirin HPE igin 6nemli bir konu oldugunu vurgulayan HPE Tiirkiye Genel
Midiirii Giingér Kaymak “Calisanlarimiz yoneticileri tarafindan takdir edildikleri gibi

kendi aralarinda da birbirlerini takdir edebildikleri dijital araglara sahiptir.” demistir.

HPE’nin ¢alisanin1 destekleyen bir sirket oldugu konusunda ortak goriislerini
ileten HPE Tiirkiye yoneticileri bunun sadece maddi olarak degil ayn1 zamanda tesekkiir
etmeyi bilen bir kurum kiiltiiriine sahip olmalarina baglamaktadirlar. Bunu ise ¢alisanin
motivasyonu en st seviyede tutugunu belirtmislerdir. Konuyla ilgili asagidaki 6rnekleri

vermisglerdir:

o Her y1l sonu istisnasiz her calisan iceriden bir arkadasin cesitli 6diil kategorileri
icin aday gosterebilmektedir. “Miisteriye en iyi dokunan”, “En Iyi Ekip Eleman1”,
“Yildiz1 Parlayan™ gibi kategorilerde verilen bu odiiller sadece 6diil alan i¢in

degil, bu 6diile aday gosteren i¢in de motivasyon arttirici bir ¢aligma olmaktadir.

o Satis tarafinda biiylik basarilar kutlanir, bireysel ddiiller i¢ duyurular ile anons
edilir. Hatta sirketten ayrilirken bile yoneticiler tesekkiir duyurusu yapar. HPE

kiiltliriiniin 6nemli bilesenlerinden biridir.

o Calisanlarin ayrica birbirlerini dijital ortamda takdir ve tesekkiir edebilecekleri bir
uygulama vardir. Calisanlar bu uygulama ile puanlar kazanip bunu maddi bir

Odiile dontistiirebilmektedirler.

o Calisanin ¢alisana takdir ve tesekkiir etmesine olanak saglayan dijital bir
uygulama da vardir. Dolayisiyla takdir sadece yonetici tarafindan degil, tim

calisanlarin yapabildigi bir uygulamadir.
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1.12. “Her tiirlii calisana imkéan vermesi acisindan: (engelli ¢alisan)”

HPE Tiirkiye yoneticileri gesitlilik ve kapsayicilik konularinin HPE i¢in 6nemli
oldugunu ve sadece engelli ¢alisanlar i¢in degil, din, dil, cinsiyet gézetmeksizin tiim
calisanlarin 6nemli ve esit haklara sahip oldugunun altin1 ¢izmistir. “HPE’de ise alimda
cinsiyet, din ve 1rk sorulari i¢eren bir form doldurmaz” diyen HPE Tiirkiye IK sorumlusu
Oykii Aktas sozlerine, “Yasal kotamizin iizerinde engelli calisan istindam ediyoruz.
Engelliler ile ilgili 6zel giinleri kiiresel ve lokal kutluyor, bu ¢alisanlarimiza esit haklar
tantyoruz. Ofisimizin dizaynini engelli ¢alisanlarimiza uygun ve onlar onceliklendiren

sekilde kurguluyor ve diizenliyoruz.” ifadesini eklemistir.

1.13. “Izin siireleri ve izin isteme a¢isindan”

Izin siireleri ve izin isteme acisindan HPE Tiirkiye yoneticileri, sirket olarak
Tiirkiye’de izinlerin yasal siirelerin iizerinde oldugunu yineleyerek, calisanin isleri
dogrultusunda ydneticisiyle izin planlamasinda sorun olmadigini ve hatta izin almaya
tesvik edildiklerini belirtmislerdir. Izin almak icin bir dijital platform kullanildigini ve
izin almanin HPE Tirkiye agisindan hi¢bir zaman zorlu bir durum olmadigini

vurgulamiglardir.

1.14. “Ozel giin ve kutlamalar agisindan”

HPE’de 6zel giinlerin kutlandigini belirterek, HPE Tiirkiye yoneticileri kutlanilan

bazi 6zel giinleri asagidaki sekilde siralamiglardir:

o Dogum giinleri (¢alisan dogum giinleri toplu olarak kutlanir.),
o) Anneler giinii,
o) Babalar giinii,

o Milli tatiller,
o Bayramlar,
o) Terfiler,

o Kidem Odiilleri.
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Kutlama mesajlariin dijital kart uygulamalar ile ¢alisana iletildigini sézlerine
ekleyen yoneticiler, ayn1 zamanda lokal ve global 6zel giinlerin sosyal medyada da
kutlandigini, c¢alisanlara yilbasi gibi kutlamalarda ufak hediyeler gonderildigini
belirtmislerdir. Bu yapilan c¢alismalara, pandemi esnasinda, yilbasi hediyelerinin
calisanlarin evlerine yine sahada g¢alisan ¢alisma arkadaglari tarafindan elden teslim

edildigini ve bunun ¢aliganlarini duygulandirip, mutlu ettigini sdyleyerek 6rnek verdiler.

1.15. “Sosyal aktiviteler acisindan”
Sosyal aktivite bakimindan HPE Tirkiye yoneticileri COVID-19 0Oncesi

calisanlari ile yilsonu toplantilari, piknik ve sosyal sorunluluk projeleri ile bir¢ok sosyal
aktivite diizenlediklerini belirttiler. COVID 19 6ncesi “HPE Club” olarak adlandirdiklar
ve calisanin kiigiik bir {iyelik ticreti ile kendisi ve ailesi ile katilabilecekleri bir
olusumlarinin oldugunu sdyleyen yoneticiler, kuliiblin faaliyetinin ¢alisan icin geziler,
konserler, seyahatler organize etmek seklinde oOzetlediler. COVID-19 sonrasi
etkinliklerini basariyla dijital olarak devam ettirdiklerini de belirten yoneticiler, calisan

esenligi i¢in global ve lokal etkinlikler yapmaya devam ettiklerini sdzlerine ekledirler.

1.16. “Sirket hakkinda hangi konularda goriis bildirme ve karar alma siireclerine

dahil olabilmeleri acisindan”

HPE Tiirkiye yoneticileri ¢alisanlarin her konuda goriis bildirebildikleri ve karar
alma siireclerine dahil olduklarmi soylemistir. Konuyla ilgili asagidaki eklemeleri

yapmiglardir:

o “Acik Kap1 Politikas1” (Open Door Policy) ile her ¢alisan goriis ve fikirlerini
ifade edebilir.

o Rutin olarak “Tim Calisanlar” (All Employee) toplantisi diizenlenir ve bu
toplantida sirket finansal sonuglari, strateji ve basarilari tim sirket ile paylasilir.
Bu toplantilarda her alanda calisanlardan geri bildirim toplanir. Bu toplantilarin
ozelligi, tim calisanlarin kendini ifade edebilme, goriislerini sdyleme imkani

tanimasidir.
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o HPE Tiirkiye’de yapilan “Inspire Plan” (uzun vadeli strateji ¢alismasi) tiim girket
katilimi ile yapilmis bir plandir ve gelecek sirketin stratejisinde tiim c¢alisanlarin

goriisii alinarak insa edilmistir.

o “Isgiiciiniin Sesi” (Voice of Workforce) anket uygulamasi ile yil iginde diinya

capinda HPE calisanlarinin nabzi tutulur.

o Donem donem yaratilan proje ekipleri islerinden bagimsiz olarak sirket ile ilgili

yorum yaptiklar1 toplantilar yapilir.

o Genel Midiir rastgele secilen ¢alisanlarla sohbet ederek calisanin fikrini alir ve

yonetime katilimlarini tesvik eder.

Soru 2:

Calisanlarin devamsizlik ve isten ayrilma oranlari nedir?

HPE Tiirkiye yoneticileri esnek calisma kosullar1 nedeniyle calisanin tatiller
disinda devamsizliginin olmadigini isten ayrilma oraninin ise %5’in altinda oldugunu
sOylemigtir. HPE Tirkiye Genel Midiiri Glingér Kaymak bu oranin COVID-19
esnasinda %2 ye kadar diistiigiinii belirtmistir.

Soru 3:

Sirket Degerleriniz arasinda “Cahlisanlarini Degerli Kilan” maddesi yer almakta.

Bunun anlamini aciklayabilir misiniz?

HPE Tiirkiye yoneticileri HPE’de kisisel ve mesleki gelisime 6nem verdiklerini,

calisanin gururunun yani HPE’li olma duygusuna deger verdiklerini belirtmislerdir.

Mutlu calisan = iyi sirket / iyi sirket = mutlu ¢alisan olarak 6zetlemislerdir.
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Soru 4:

Calisanlara egitimler veriliyor mu, veriliyorsa hangi konulari tercih ediyorsunuz

ve egitimler ne sikhklarla?

“Yiikseltmek” (Elevate) adi verilen bir programin detaylarmi aktaran HPE
Tirkiye yoneticileri, programin amacinin ¢alisanin kisisel ve profesyonel gelisimini
saglamasina hizmet etmek olarak 6zetlemislerdir. Bu program dahilinde iletisim, sunum,
pazarlik, ikna gibi calisanin kisisel yetkinliklerini gelistirmesine olanak saglayan
egitimler alinabildigi gibi teknik bilgi ve becerileri gelistirmeye yonelik teknik igerikli
egitimler de alinabildigini belirttiler. Buna ek olarak, calisanin asagidaki egitim

olanaklarina da sahip oldugunu s6zlerine ekledirler:

o “Accelerating You”, “Saba Cloud” ve “Skill Soft” gibi egitim yazilimlar ile
calisanin kendi istedigi zaman, istedigi ve hedefledigi her egitimi almasina

imkan saglanmaktadir.
o Burs programlari vardir.

o Yoneticilerin talep ettikleri egitim kurumlarindan alinabilen yiiz yiize egitim

programlari vardir.

Soru 5:

Calisanlar soz sahibi olabiliyorlar mi?

HPE Tiirkiye yoneticileri agik kapi politikasinin dneminin altini ¢izerek, ¢alisanin
sirket sonuglar1 ve stratejisi lizerinde goriis bildirebildikleri gibi yonetsel konularda karar

siireclerine dahil olduklarini belirtmistir.

Rutin olarak tiim galisanlarla yapilan “Tiim Calisanlar” toplantilar1 sayesinde
calisanin sirketin finansal ve stratejik durumu ile ilgili gidisat1 hakkinda bilgi aldiklarini
ve yorum ve goriislerini paylasabildiklerini ifade eden yoneticiler, ¢alisanin ¢esitli anket
uygulamalariyla da anonim olarak goriislerinin alindigini iletmistir.

Calisanlarin  yoneticileriyle yaptiklar1 geri bildirim toplantilarinda kendi

yonettikleri isler disinda geneli ilgilendiren yonetsel konularda da seffaf geri

80

Public



bildirimlerini paylasma olanaginin her zaman miimkiin olmasmin HPE kiiltliriiniin
onemli bir unsuru oldugunu agiklayan yoneticiler, sirket sonuglart agisindan bu durumun

cok 6nemli oldugunu vurgulamastir.

Acik ofis caligma diizeninde yonetici odalarinin olmadigini ve her yoneticinin
ulagilabilir olmasinin ekip ruhunu besleyip, her ¢alisana goriislerini paylasabilme olanagi

tanidigini sozlerine eklediler.

Global olarak uygulanan “Calisanin Sesi” anket uygulamasini, ¢calisanin lokal ve
global strateji, yonetim, sahip olduklar1 haklar ile ilgili s6z sahibi olmalar1 ve HPE’nin
gidisat ve uygulamalarla ilgili hangi konularda gelisim alani oldugunu gdstermesi

acisindan kiymetli bir ¢alisma olarak tanimladilar.

Soru 6:

Miisterilerinizin memnuniyet ve memnuniyetsizlik nedenleri nelerdir?

HPE Tirkiye yoneticileri i¢ ve dis miisteri memnuniyetinin énemli oldugunu
belirtmiglerdir. Dis miisterinin sunulan hizmet agisindan i¢ miisteri gibi her yil
diizenlenen anket caligmalari ile memnuniyet durumlarinin yakindan takip edildigi

belirtilmistir.

Soru 7:

Miisterilerinizden calisanlarimiz adina sikayet aliyor musunuz?

HPE Tiirkiye yoneticileri bu soruya kisaca “sikayet de aliyoruz, 6vgii de” seklinde

cevap vermistir.
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Soru 8:

Sizce calisanlarimizin memnuniyeti miisterilerinizin memnuniyetini etkiliyor mu?

Calisan memnun degilse orta ve uzun vadede miisteri memnuniyetinden
bahsetmenin miimkiin olmadigin1 vurgulayan HPE Tirkiye yoneticileri, g¢aligsan

memnuniyetinin sirket sonuclari agisindan 6nemli oldugunun altini ¢izmistir.

Soru 9:

COVID-19 pandemisi calisanlarinizin motivasyonunu nasil etkiledi?

HPE Tirkiye yoneticileri COVID-19 pandemisinin Tirkiye’ye girdigi ilk
donemde, calisanlar ve herkes icin bir belirsizlik ve kaygi duygularinin 6n plana ¢iktig
bir donem oldugunu ve bu belirsizlik ve kaygiyr asagidaki sekilde yonettiklerini

sOylediler:
o Calisan ile siirekli ve diizenli bilgi paylasarak.
o Koruyucu 6nlemler alarak.
o Calisan ile sanal ortamlarda olsa dahi bag kurarak.

o Sirket olarak her daim c¢alisanin yaninda oldugu hissettiren uygulama ve

calismalar yaparak.

o Uzaktan danigmanlik hizmetleri (psikolojik danigsmanlik) vererek.

Bu dénemde ¢aligan verimi konusunda bir sorun yasamadiklarini sdyleyen HPE
Tiirkiye yoneticileri, ilk etapta var olan belirsizlik ve kaygiy:r ¢alisanlartyla dogru bir
sekilde yonettikten sonra dijital bir sirket olmanin avantajiyla islerini zorlanmadan dijital
ortama tasiyabildiklerini, ekip ruhunu koruyarak her alanda ¢alismalarina devam

ettiklerini belirttiler.
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Soru 10:

COVID-19 pandemisinde ¢calisanlarimizin is tatmini icin aldiginiz 6nlemler

nelerdir?

Calisanin ruh ve beden sagliginin, COVID-19 pandemisi olsun veya olmasin,

HPE i¢in 6nemini vurgulayan HPE Tiirkiye yoneticileri, ¢alisanlarin is tatmini icin

yaptiklar1 asagidaki uygulamalardan bahsetmistir:

o

Calisanlarin yalniz ve korumasiz hissetmesinin dniine gegmek icin diizenli bir
sekilde “Tiim Calisanlar” toplantisi diizenlendi. Bahsi gegen toplantilara COVID-

19 ile ilgili uzmanlar davet ederek ¢alisanlara dogru bilgilendirme yapildi.

Esenlik konusuna oncelik verildi. Pandemi ile birlikte esenlik c¢alismalari
zenginlestirildi. Stres yonetimi, duygusal dayaniklilik gibi konularda ¢alisan i¢in
webinar toplantilar1 diizenlendi. Calisan i¢in mindfulness, meditasyon ve nefes

gibi calisma ve uygulamalar diizenlendi.

Calisanin uzaktan calisma konusunda is ve 6zel yasam dengesini korumasina

yonelik bilgilendirmeler yapildi.

Evde saglikli ¢alisma kosullari i¢in ¢alisana yoga, durus, esneme ve spor gibi

sanal etkinlikler diizenlendi.

“Kiiresel Esenlik Meydan Okumasi” (Global Wellness Challange) tiim HPE
calisanlarini i¢in birbirleriyle takim olusturup, bir uygulama araciligiyla saglikl
yasamin oyunlagtirarak uygulanmasina olanak sagladi. Bu farkli losyonlardaki
calisanlarin birbirleriyle saglikli olmak igin iletisimini saglarken, diger yandan

COVID-19 pandemisiyle engellenen sosyallesmeyi bir nebze azaltt1.

Calisanin i1s disinda hobiler edinmesini saglayan ‘“Organikle Bagla™ (Start
Organic) projesi ile bahgecilik ve “Sanat ve Elisi” (Arts & Crafts) projesi gibi

sanatsal alanlarda toplu egitimler ve uygulamalar baslatildu.

COVID-19 ile diinya ¢apinda ¢alisanlar “ev” ve “ofis” ¢alisani olarak (Edge To
Office) gruplandirildi. Ev c¢alisanlar1 i¢in evden c¢alismalarini saglayacak

Odenekler saglanda.
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o “Esenlik Cumas1” (Wellness Friday) izni yaz boyunca her hafta cuma giinii

uygulanarak, calisanlarin kendine, ailesine ve sevdiklerine vakit ayirmasi

hedeflendi.

Soru 11:

COVID-19 pandemisinde i¢ ve dis miisteriyi korumak adina hangi politikalar:

yiiriittiiniiz?

HPE Tiirkiye yoneticileri i¢ ve dig miisteriyi korumak adina asagidaki politikalar

yiiriittiiklerini sdylemislerdir.

HPE saglhk acisindan ic ve dis miisterisini korumak icin cesitli politikalar yiiriitmiistiir.

o

o

Saglik Bakanligi’nin 6nerdigi her kurala uyuldu.

HPE’de kiiresel bir kriz masas1 kuruldu. Global sirketin aldig1 tiim kararlar

ve kurallara uyuldu.
Calisanlarin miisteriye gitmesi istenmedi.

Hayati teknik hizmetler i¢in sahadaki ekiplere saglik korunmasi igin gerekli

tiim sagliga uygun araglar saglandi.

Ofis kapandi.

Maske ve sagliga uygun araglar tiim personele dagitild.

Calisanlara ofis arag, gere¢ ve sandalyelerini evlerine gotiirme izni verildi.

[lk etapta COVID-19 pandemisinin bulasma riski olan ve temasl

calisanlarin, PCR testlerinin ticretleri sirket tarafindan karsilandi.

HPE calisan ve miisteri bagliligr acisindan cesitli politikalar yiiriitmiistiir.

o HPE’nin Kkiiltiirel davranisi “Miisterinin Ustiine Titremek” (Obsess Over

Customer) dogrultusunda hem i¢ hem dis miisteri ile kesintisiz iletisim kuruldu.

o Tim ¢alismalar dijital ortama tasindu.

o lletisim kanali olarak her ara¢ kullanildi (Zoom, Microsot Teams, Skype, Slack,
Whatsapp vb.).
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o HPE Tirkiye’nin global sirketin kiiltiir degerlerinden adapte ettigi “P.E.T.E.R”
COVID-19 pandemisi 6ncesi ve sonrasinda i¢ ve dig miisteri i¢in benimsedigi

davranis kodu olarak uygulanmistir. Bu kodun agilimi s6yledir:
P: Passion — Tutku
E: Enjoy - Keyif
T: Trust - Giiven
E: Empower - Gliglendir

R: Respect — Saygi1

4.2. Yorumlar
Bu kisimda gergeklestirilen goriismeler neticesinde elde edilen bulgular ilgili

literatiir cercevesinde yorumlanmis ve asagida belirtilen basliklar altinda yapilan

degerlendirmeler sunulmustur;

e icsel pazarlama uygulamalarma dair bulgularin yorumlanmast,
e COVID-19 pandemisinde galisan motivasyonunu saglamaya yonelik i¢sel

pazarlama uygulamalarina dair bulgularin yorumlanmasi.

4.2.1. igsel Pazarlama Uygulamalarina Dair Bulgularin Yorumlanmasi

Yapilan arastirma kapsaminda Hewlett Packard Enterprise (HPE)
yoneticilerinden alinan yanitlar dogrultusunda, HPE isletmesinin ¢alisana deger veren
kiiltiire] davranis kodlarina sahip olan bir isletme oldugu karsimiza cikmaktadir.
Calisanin fiziksel ve ruhsal durumu 6nemsenmektedir. Hewlett Packard Enterprise Chief
People Office ( Calisan Baskani) Allan May HMAG dergisine verdigi roportajinda “Akil
saglig1 bir¢ok nedenden dolayr bir HPE i¢in bir onceliktir ve bu kiiltiirel DNA'miza

dayanir.” seklinde konuyu 6zetlemistir.

HPE isletmesinde ig¢sel pazarlama uygulamalarinin ¢alisan tatmin asamasinda,
kurumda calisana giiven bir deger olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Kurum giliven degerini

i¢sel pazarlama uygulamalariyla, kiiltiirel kodlar ve is yapis etigi dogrultusunda, ¢alisana
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kendi isinin sahibi ve yoneticisi olarak yansitmaktadir Bunun da ¢alisanin performansini

pozitif yonde etkiledigine inanilmaktadir.

Calisan tatmini ac¢isindan, HPE isletmesi fiziki ¢alisma sartlarin1 calisanin
konforunu goz oniinde bulundurarak tasarlamaktadir. Konuyla ilgili HPE Tirkiye IK
Sorumlusu Oykii Aktas “Kasim 2022°de yeni ofisimize tasindik. Yeni ofisimizin
tasariminda c¢alisganimiz i¢in giivenli ve konforlu bir ortam olmasini hedefledik. Ofisin
havalandirmasi, oturma diizeni, se¢ilen mobilyalar ¢alisanimizin hem c¢alisirken mutlu
olmasmi ve hem de fiziksel agidan saglikli bir ortam olmasina yoneliktir.” seklinde

aciklama yapmustir.

Yoneticiler her bir ¢alisanin i¢ ve dis miisteri nezdinde yaptigi isten gurur duymast
ilkesi ile icsel pazarlama caligmalar1 yaptiklari sonucuna variyoruz. Bunlar arasinda
calisan takdiri, calisanlarin birbirlerine tesekkiir etmelerine olanak saglayan yazilim ve
uygulamalar sayilabilir. Buna ek olarak “iyilik i¢in giic olma” sdylemiyle kurumun
calisanin1 da dahil ettigi sosyal sorumluluk projelerinin g¢alisanin gurur ve aidiyet
duygusunu gelistirdigi vurgulanmaktadir. HPE Tiirkiye Genel Miidiirii Glingér Kaymak
Temmuz 2021°de Fintechtime dergisine verdigi roportajda séyle demistir: “Pandemi
doneminde pozitif degisim i¢in Onemli islere Onciilik ettik. COVID-19’la ilgili
arastirmalarda yer aldik. Saglik kurumlarinin artan acil alt yapi ihtiyaglarina ¢oziimler
sunduk. Calisanlarimizin ve ailelerinin stireci saglikli ge¢irmeleri i¢in uzaktan ¢alismaya

agirlik verdik. Moral ve motivasyonu artirict yeni uygulamalari hayata gecirdik.”

HPE isletmesinin igsel pazarlama uygulamalarinda miisteri yonlii uygulamalar:
acisindan seffaf bilgi paylasimi, ¢alisan ile her daim iletisim i¢inde olma prensibi, sirketin
hedeflerinin, amaglarinin ve davranis kodlariin yazili ve sozlii paylagimi, kosullar her ne
olursa olsun kurumun maddi ve manevi olarak calisanini destekleyen tutumunun oldugu

gbozlemlenmektedir.

Calisan motivasyonunun 6n planda tutuldugu 6rgiit yapisinda, sirket ici etkinlikler
ve bu etkinliklere ek olarak saglanan psikolojik danismanlik hizmetleri ile ¢alisan tatmini
ve motivasyonunun pozitif yonde arttirilmast hedeflenmektedir. Calisanlarin kuruma
aidiyet duygusunu artirmak adina, ¢alisan yani i¢ miisterilere yonelik sirket i¢i etkinlikler

yapildig1 goriilmektedir. Calisan motivasyonunu pozitif yonde etkileyen bu etkinlikler,
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sosyal sorumluluk projeleri kapsaminda gerceklestirilebildigi gibi, sirket i¢i kutlamalar

gibi organizasyonlar olarak da kargimiza ¢ikmaktadir.

Icsel pazarlama uygulamalarina olduk¢a 6nem veren HPE’nin dis miisteriye
yapilan basarili ¢alismalari igeride ve disarida paylasarak aidiyet duygusunu pozitif yonde
etkilemeyi basarabilmis global bir sirket olarak tanimlamak miimkiindiir. Calisanlarin
kuruma aidiyet duygusunu artirmak adina, ¢alisan yani i¢ miisterilere yonelik sirket igi
etkinlikler yapildig:1 goriilmektedir. Calisan motivasyonunu pozitif yonde etkileyen bu
etkinlikler, sosyal sorumluluk projeleri kapsaminda gergeklestirilebildigi gibi, sirket i¢in

kutlamalar ve organizasyonlar olaraktan da karsimiza ¢ikmaktadir.

Icsel pazarlama onemli unsur olan, c¢alisanin sirketin bir parcasi oldugu
duygusunun yasayabilmesi i¢in, aidiyet duygusuna ek olarak, ¢alisan takdirinin de etkisi
oldukga biiytiktiir. HPE, takdir algisina verdigi 6nemi “takdir, HPE kiiltiiriiniin 5nemli bir
bilesenidir” seklinde belirtmektedir.

Sirket i¢inde gergeklestirilen egitimler ile ¢calisanlarin becerilerinin gelistirilerek,
is tatminlerinin artmasinin saglandigi goriilmektedir. Bu egitimler ile birlikte ¢alisanlara
terfi olanaklar1 da sunulmaktadir. Hewlett Packard Enterprise bunu “departmanlar arasi

akiskan bir kiiltiir” olarak tanimlamaktadir.

Sirket biinyesinde i¢sel pazarlama uygulamalarindan ¢alisan motivasyonunun ve
ekip ruhunun 6n planda tutuldugu gozlemlenmektedir. HPE Genel Miidiirii Giingor
Kaymak bunu su sekilde ifade etmektedir; “Ekip ruhu, seffaf iletisim, yardimlasma

HPE’de kiiltiirel davranislarimiz i¢inde yer alir. Ug 6nemli kiiltiirel davramisimiz vardur;
1. Fail fast, learn and improve (Basarisiz olun, 6grenin ve gelisin)
2. We before I (Benden 6nce Biz)
3. Obsess over customer (Miisteri 6nde gelir)

Bunlar i¢inde 6zellikle “Benden Once Biz” kiiltiirel tavri ¢alisanlarin birbiriyle
ekip ruhunu pekistiren ve seffaf iliski kurmasinda oOnemli bir koprii o6zelligi

saglamaktadir.
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4.2.2. COVID-19 Pandemisi Esnasinda Calisan Motivasyonunu Saglamaya
Yonelik 1i¢sel Pazarlama Uygulamalarina Dair Bulgularin

Yorumlanmasi

HPE Tirkiye yo6neticileri ile yapilan derinlemesine gortismelerde COVID-19 krizi
baslangicinda sirket igerisinde kaygi ve belirsizligin hakim oldugu ve bu belirsizlik
ortaminin zorlayici etkilerinin gozlemlendigi goriilmektedir. HPE isletmesi bu belirsizlik
ve kaygi durumunu ortadan kaldirmak igin c¢alisanlarla siirekli olarak iletisim halinde

kalarak koruyucu 6nlemler aldigin1 ifade etmektedirler.

COVID-19 o6ncesi 3 ayda bir ve fiziki olarak yapilan “Tim Calisanlar” (All
Employee) adin1 verdikleri toplantilar1 Pandemi siiresince ayda bir olarak ve c¢evrimici
yurittiiklerini belirtmislerdir. Bu konuda hizli aksiyon almanin éneminden bahseden
yoneticiler, teknolojik alt yapinin bu degisimi yoOnetmelerinde O6neminin de altini
cizmslerdir. Ik asamada calisanlar ile kurulan iletisim ve bilgi paylasimi HPE Tiikiye’nin
calisanlarin ruh ve beden sagligina verdikleri onemi ortaya koymaktadirlar. Bu sistem ile

i¢ iletisim, daha siki ve diizenli saglanmaktadir.

HPE Tirkiye, COVID-19 pandemisi esnasindan, pandemi oOncesi de calisma
diizeninin bir pargasi olan uzaktan calisma uygulamasi yaparak, ¢aliganlarinin siirekli
evlerinden galismasini istemistir. Calisanlarin zaman zaman uzaktan ¢alistiklart COVID-
19 6ncesi doneme gore, pandeminin yarattig1 kaygi nedeniyle ¢alisanlarinin evlerinden
calisacaklarint g6z onlide bulunduran yoneticiler, evden ¢alisma esnasinda fiziksel ve
ruhsal ihtiyaclarina odaklandiklarini belirtmislerdir. Bunlardan bazilarimi asagidaki gibi

listelemislerdir:

o Calisanlarin saglikli bir ortamda ¢alismalar1 prensibiyle ofis sandalyeleri,
ihtiya¢ duyabilecekleri monitdr veya laptop yiikseltici gibi malzemler
calisanlarin evlerine gonderildi.

o Calisanlarin evden calistigi donemde kirtasiye, internet gibi giderlerini

karsiladi.
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o Calisanlarin 6gle yemegi giderleri i¢in 6denen meblag 6denmeye devam
etti.

o Calisanlarin evlerine 6zel giinlerde kii¢iik hediyeler gonderildi.

o Calisanlar i¢in meditasyon ve kisisel gelisim iiyelikleri saglandi.

o Online wellness ve meditasyon seanslar diizenlendi.

o Yaz aylar1 boyunca calisan esenligi dogrultsunda, ¢alisanlarin sevdikleri
kisilerle vakit ge¢irmesi ve kendilerine zaman ayirmasi i¢in her Cuma izin

uygulamasi yapildi.

HPE, COVID-19 pandemisinin de hizlandirdig: bir siire¢ olan “Edge to Office”
uygulamasini baglatarak calisanlarini “ev” ve “ofis” c¢alisanlar1 olmak {izere iki gruba
ayirmistir. Bu uyguluma ile ev ¢alisanlarina ayr1 6denekler saglamistir. Yapmis olduklari
bu calisma ile COVID-19 krizinde ¢alisan motivasyonunu pozitif yonlii etkileyerek

calisan verimliligini artirmay1 hedeflemislerdir.

HPE, COVID-19 krizi siiresince i¢ ve dis miisteriyi korumak adina bir kriz masasi
kurarak saglik bakanligimin aldig1 kararlar dogrultusunda sirket ici kararlarmi
olusturmuslardir. HPE Genel Miidiirii Giingér Kaymak alinan kararlan su sekilde ifade

etmektedir;

o Calisganimizin zorunlu olmadig: slirece miisteriye gitmelerini istemedik.

o Hayati teknik hizmetler i¢in sahadaki ekiplerimize tiim saglik korunmast
icin gerekli hijyen araglarini sagladik.

o Ofisimizi kapattik.

o Maske ve sagliga uygun araglarini tiim personelimize dagittik.

o Calisanlarimiza ofis arag, gere¢ ve sandalyelerini verdik.

o Ilk etapta PCR testlerinin iicretlerini karsiladik.

o Yaz boyunda her Cuma izin uygulamasi yaptik.

Tim bunlara ek olarak sirket ¢alisanina zorlu kosullarda destek olmak adina
finansal imkéanlar saglayarak c¢alisan bagliligina verdikleri onemi gostermektedir.
Sagladiklar1 bu desteklere 6rnek olarak meditasyon ve kisisel gelisim iiyelikleri ile ¢alisan

motivasyonuna pozitif katki sagladiklarin1 gérmekteyiz.

Calisan motivasyonu ve tatmini adina COVID-19 6ncesi diizenlenen 6zel giin ve

kutlama etkinliklerini ¢alisan motivasyonuna sagladigi katki bilindigi i¢in evden ¢alisma
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doneminde de ¢evrimici olarak devam ederek COVID-19 siiresince de c¢alisan
motivasyonuna pozitif katki sagladiklarin1 gérmekteyiz. Buna ek olarak 6zel giinlerde
gonderilen hediyeler de calisan motivasyonu ve aidiyet duygusunu pozitif yonde

etkileyen igsel pazarlama ¢alismalarindandir.

COVID-19 déneminde isten ayrilma oranlari diisen HPE, P.E.T.E.R kodlari ile dis
miisteri hizmeti ve i¢ miisteri bagligma dikkat ¢ekmektedir. HPE Tiirkiye IK Y®&neticisi
Oykii Aktas P.E.T.E.R’1 su sekilde agiklamaktadir; P: Passion — Tutku E: Enjoy - Keyif
T: Trust - Giiven E: Empower - Gii¢lendir R: Respect — Saygi.

Calisan ile COVID 19 esnasinda yapilan i¢sel pazarlama uygulamalari ile ilgili
HPE Calisan Baskani (Chief People Officer) Allan May HMAG dergisine verdigi
roportajinda sdyle demistir: “Alinan bu koruyu 6nemler sayesinde ¢alisan verimliliginin
de korundugunu goérmekteyiz. Her seferinde bir calisanla diinyada bir fark yaratiyoruz.
Kulaga eski moda geldigini biliyorum ama bence COVID’in, her bir ¢alisanla baglanti
kurmaya devam etmemize -onlar1 dinlemeye, desteklemeye- ihtiyacimiz oldugunu akut
bir sekilde gosterdigini diislinliyorum ¢iinkii sonucta kiiltiirii yonlendiren sey budur,

performansi ve performansi yonlendiren de budur. Memnuniyeti saglayan sey budur.”

Tim goriismeler neticesinde yoneticilerden alinan bilgi 1s183inda COVID-19
oncesi ve sonrast HPE’de igsel pazarlama ¢alismalarindaki degisimi asagidaki gibi

Ozetlenmistir:

COVID-19 ONCESI COVID-19 SONRASI
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Odiil & Motivasyon

Qdiil ve motivasyon i¢ miisterinin tahmini igin dnemlidir ve
¢alisan esenligi, fiziksel ve ruhsal dengesini saglamak
kurumsal saglik ve is sonuglari agisindan zaruridir.

Qdiil ve motivasyon i¢ miisterinin tahmini i¢in 6nemlidir ve
igsel pazarlamanin 6nemli bir parcasidir.

Etkili [letisim

Giiglii ve kesintisiz iletisim 6nemlidir ve hatta ¢alisanin zor
Gliglii ve kesintisiz iletisim onemlidir. durumla bahgedebilmesi i¢in stirdiirtilebilir, siirekli ve her
yerden iletilisim zaruridir.

Desteklenir. Desteklenir ve tegvik edilir.

er ¢alisanin kariyer yolculugu essizdir, isletme ¢alisaninin
gelisimine 6nem verir, isteklerini dinler ve seffaf geri
bildirimde bulunur. Kariyer gelisimine kriz zamanlarinda
destek olabilmek i¢in ¢evik yaklagimlar gelistirir.

Her ¢alisanin kariyer yolculugu essizdir, isletme ¢alisaninin
gelisimine 6nem verir, isteklerini dinler ve seffaf geri
bildirimde bulunur. Gelisimine destek olur.

Saglikli Calisma Ortami

gereken bir konudur. Cahsanln ruhsal ve ﬁ21ksel anlamda
dengeli bir ¢alisma ortami i¢in kurum gerekli gordigi
onlemleri alir, caligmalar yapar.

Calisanin saglikli bir ig ortaminda ¢alismast 6nemlidir.

Yetkilendirme

Calisan kendi isini yonetir, her yerden ve istedigi zaman

Calisan kendi isini yonetir it e,

Sekil 4.2. COVID 19 Oncesi ve Sonrasi Karsilastirma Tablosu

BOLUM 5. SONUC

51. Ozet
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Bu arastirma, i¢sel pazarlama uygulamalarinin literatiir taramas1 ve COVID-19

pandemisi krizinde Hewlett Packard Enterprise sirketi biinyesindeki ¢alismalari

incelemek amaciyla yapilmistir. Arastirma evrenini Hewlett Packard Enterprise (HPE)

Tirkiye yoneticileri olusturmustur. Arastirma verilerinin toplanmasinda yiiz ylize

goriisme ile saglanan goriisme ve goriisme sorulart kullanilmigtir. S6z konusu goériisme

ile bes HPE

yoneticisi ile gorisiilerek cevaplar elde edilmistir ve bu cevaplar

yorumlanmustir.

Anketlerin yorumlanmasinda verilen cevaplar arasinda kiyaslamalar yapilarak

ortak bir yorum elde edilmistir ve literatiir cergevesinde degerlendirilmistir. Bu arastirma

dogrultusunda

o

o

5.2. Yarg

asagidaki sonuglar elde edilmistir;

HPE’de calisana giiven vardir.

HPE igsel pazarlama uygulamalarini tiim departmanlarinda hi¢bir ayrim
gozetmeksizin hayata ge¢irmektedir.

HPE sirket politikasi i¢ miisterilerini Orgiitin bir parcast olarak
gormektedir.

HPE icin calisan aidiyeti, motivasyonu ve tatmini, ¢alisan bagliligi ve
verimliligi adina olduk¢a 6nemli bir konudur.

HPE calisanina deger veren ve ¢alisaninin yaninda olan bir sirkettir.
HPE’de galisan sirket yapisina dahil edilmektedir.

HPE’de kriz donemlerinde i¢sel pazarlama uygulamalari siirdiirtiliir.
HPE’de kriz donemlerinde igsel pazarlama uygulamalari kriz yonetiminin
bir parcasi olarak degerlendirilir.

COVID-19 krizi gibi ani ve beklenmedik olusan krizlerde HPE nin ¢6ziim
odakl1 bir yaklagimi vardir.

COVID-19 krizinde calisan baglilig ve motivasyonu
onceliklendirilmistir.

COVID-19 krizinde teknolojik altyapisi nedeniyle HPE calisaninin
belirsizlik ve yalnizlik gibi olumsuz duygularina engel olacak iletisim ve

uygulamalar1 hayata gecirmistir.
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Gliniimiizde hizmet isletmelerinin rekabet avantaji yaratabilme yetenekleri,
tilketicilerin arzu ettikleri hizmeti deneyimleme yetenekleri ile direkt olarak iliskilidir.
Hizmetlerin etkilesimli olmasi sebebi ile tiiketicilere sunulan hizmet deneyimi biiyiik

Olctlide calisanlar ile bagdastiriimaktadir.

Hizmet sektorii ¢alisanlari, tliketiciler ile ilk temas noktast ve onlarla hizmeti
sekillendiren temel ilke olarak miisteri iligkilerinin baglatilmasinda, gelistirilmesinde ve
stirdiiriilmesinde 6nemli rol oynamaktadir. Bu nedenle hizmet isletmelerinin basarisinda

calisanlar1 motive etmek biiylik 6nem tagimaktadir.

HPE, pandeminin ilk donemlerinden itibaren g¢alisanlarini, miisterilerini ve is
ortaklarin1 merkeze alan ¢aligmalar yapmistir. “HPE’nin COVID-19’a Tepkisi” adinda
sirket olarak yaptiklar1t ve yapacaklar1 ¢aligmalar1 anlatan 4 sayfalik bir dokiiman
yayinlayan ilk sirketlerden biridir. Yayinladiklar1 dokiimanda COVID-19 pandemsinin
aileleri, sirketleri ve topluluklar1 zorladigindan baksederek, insanlarin yasama ve galisma
seklini gelistirme vizyonu ile pandeminin zorluklartyla miicadele eden miisterilerine
destek olacagini ve teknolojisik ¢6ziim ve hizmetleri ile kuruluglarin bu déneme uyum

saglamalarina yardimci olacagini duyurmustur.

Bunun i¢in HPE Finansal Hizmetler, salginin miisterileri ve is ortaklari izerindeki
olumsuz etkilerini azaltmak i¢in 2 Milyar dolar kaynak ayirmistir. HPE Tiirkiye, bu
siirecte teknolojisiyle T.C. Saglik Bakanlig: istanbul Il Saglik Miidiirliigii ile ¢alisarak
ithtiyaci olan hastaneler icin gerekli olan altyap: {irlinlerini is ortaklar1 ve distribiitorler
aracili1 ile temin etmislerdir. Konuyla ilgili HPE Tiirkiye Genel Miidiirii Glingdr
Kaymak Hiirriyet.com.tr ye verdigi roportajda “HPE, ileri teknolojisi ve uzman ekibiyle,
bdylesine ¢etin zamanlarda da 1yilik i¢in bir gii¢ olmaktan gurur duyuyor” demistir.
Kaymak ayni roportajinda sozlerine soyle devam etmistir; “80 yildir gelistirdigi ileri
teknoloji ¢oziimleriyle bireylerin ve kurumlarin hayatina teknolojiyle dokunan HPE,
giicliiklerin tistesinden gelmek ve hem bireysel hem de toplumsal iyiligimiz i¢in daha
fazla etki yaratmak iizere var giiciiyle ¢alisiyor. Daha simdiden son yiizyilin en kapsamli
ve sarsicl krizi olmaya aday gosterilen COVID-19 salgini orta ve uzun vadede tiim yasam
ve i yapis seklimizi degistirip doniistiirecek. Salgin ile tiim toplum ve tabii ki ¢alisma
hayati en azindan bu siireci atlatana kadar bir uyum siirecine girdi. Bir yandan 1yilesme

konusunda miicadelemizi verirken, uzun vadede de degisimin ve doniisiimiin nasil ve ne
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sekilde olacagina dair bireyler ve kurumlar olarak dersimizi ¢alisiyoruz. HPE olarak is ve
yasam sekillerini gelistirme konusunda oncli olmay1 hedefliyoruz. Alzheimar’a g¢are
arayan saglik arastirmalarina, Mars’a yolculuk projesine, biiyiik veriyi daha hizh
isleyecek yapay zeka altyapilarmna gelismis teknolojik ¢dziimler sunuyoruz. Iginden
gectigimiz bu donemde COVID-19 salginin1 durdurmak igin siiper bilgisayarlarla ¢alisma
yapmak tizere bir konsorsiyum olusturuldu. Hewlett Packard Enterprise olarak biz de bu
konsorsiyumda yer alarak siiper bilgisayar alanindaki yazilim ve uygulama

uzmanligimizi aragtirmacilarin hizmetine sunuyoruz.”

Sirketler hakkinda eski veya yeni ¢alisanlarinin yorum yapabildigi ve ig aramak
icin de kullanilabilen iinlii bir online platform olan Glassdoor’da bir isveren markasi
olarak HPE 5 {izerinden 4.1 puan almis ve %85 oraninda katilime1 tarafindan “galisilacak
yer olarak bir arkadasima tavsiye ederim” olarak degerlendirilmistir. Yine ayni
platformda HPE’ nin CEO’su Antonio Neri %95 oraninda kisi tarafindan onaylanmistir.
Bu liderlik ekibinin ve yonetim stratejisinin eski ve yeni ¢alisan veya gelecekte ¢alisacak

olan kisiler tarafindan begenilip takdir edildigine yonelik 6nemli bir veridir.

COVID-19 Krizinde Igsel Pazarlama Uygulamalar1 HPE ©6rnegi arastirma
sonucuna gore HPE Tiirkiye yoneticileri igsel pazarlama uygulamalarini ¢alisanin aidiyet,
giiven ve deger duygusunu korumak i¢in uyguladiklarimi gostermektedir. COVID-19
pandemisi gibi kriz donemlerinde de i¢ miisteri motivasyon ve tatminini koruma
bekletisiyle i¢sel pazarlama uygulamalarini siirdiirdiikleri gostermistir. Bunun bir sonucu
olarak da Fortune Dergisi tarafindan 2021 yilinda “En Begenilen Sirket” olarak

secilmistir.

Aragtirmada ayrica yoneticiler COVID-19 pandemisi gibi sosyal ve ekonomik
krizlerde Hewlett Packard Enterprise (HPE) 1n i¢sel pazarlama uygulamalarimi kosullara
gore diizenleyip, yeniledigini ve lokal yasalar ve HPE etik kodlarina uygun oldugu siirece
i¢ ve dis miisteri bagliligim1 korumak ve yiikseltmek i¢in yeni yol ve yontemler
uyguladiklarin1 gostermektedir. Kurumsal etik standartlarini tanimlayan ve Olgen,
kurumsal etige uygun calisan ve taninan sirketleri tantyan ve tesvik eden kar amagli bir
sirket olan Ethisphere Institute 2021 yilinda HPE’yi 2021’de Diinyanin En Etik Sirketleri

arasinda degerlendirmistir.
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Kuskusuz her tiirlii galisana (engelli) her alanda imkan verilmesi agisindan
kurumlarin uygulamalari, 6zellikle COVID-19 pandemisinin yarattigi sosyal ve
ekonomik suntilar g6z oniinde bulunduruldugunda g¢alisanlar nezdinde daha da 6nem

kazanmistir. HPE 2020 Esit Engelliler Endeksi’nde en iyi sirket se¢ilmistir.

HPE o0rnegi, i¢sel pazarlama uygulamalarinin sirkerlerin siirdiirtilebilir ve
yenilenebilir yOnetim stratejisi olmasi gerektigini gostermektedir. Arastirma kriz
donemlerinde sirketlerin hali hazirda yaptiklari i¢sel pazarlama ¢alismalari ile ilgili olarak

asagidaki diizenlemeleri yapmasi gerektigini gostermektedir.

o Kirizin sekillendigi kosullara uyumlanmak,
o Inovatif ¢oziimler bulmak,

o Hizli ve gevik bir yaklagim sergilemek.

5.3. Oneriler

Calisma da elde edilen sonuglar ¢ergcevesinde uygulayicilar ve aragtirmacilar i¢in

asagidaki oneriler olugturulmustur;

e Yapilan bu arastirmada HPE sirketi yoneticilerinin, i¢sel pazarlama yaklagiminin
motivasyon, aidiyet, giiven ve deger acisindan pozitif bir etkiye sahip oldugu
tespit edilmigtir. Tespit edilen sonuclar1 dikkate alan IT sirketlerinin yonetim
bazinda igsel pazarlama uygulamalarini hayata gegirmesi agisindan pozitif
sonuglar elde edebilecegi soylenebilmektedir.

e HPE calisanlarinin i¢sel pazarlama uygulamalarina yonelik algilarinin dénemsel
krizler dahilinde de, negatif bir farklilik gézetmemesinden dolay1 giiven ve ¢alisan
motivasyonu odakli uygulamalarin devamlili§inin kriz dénemlerinde yonetim
sistemlerini olumlu yonde etkileyecegi diigiiniilmektedir.

e Arastirmaya gore yoneticilerin kriz donemlerinde de pozitif bir etkiye sahip
olmasinda i¢sel pazarlama uygulamalarinin dnemli bir etkisi bulunmaktadir. Buna
ek olarak COVID-19 pandemisi gibi donemsel krizlerde yonetim uygulamalar

tizerinde etkili olabilecek farkli degiskenlerin de bulundugu diisiiniilmektedir.
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e Arastirmanin sadece yoneticilerle yapilmis olmasindan yola ¢ikarak, caligsanlarla

da bir arastirma yapilmasi onerilir.

EK’LER

EK-1: Anket Formu

Soru 1: Asagidaki olciitlerin her biri baglaminda cahisanlarin memnuniyetini

saglamak tizere Enterprise’in sahip oldugu bakis acisi, gerceklestirdigi eylemler
ve aldig1 onlemleri agiklayiniz.

1.1. Her zaman ¢ahisanlarin is yogunlugu icerisinde olmasi a¢isindan:

1.2. Toplumda saygin bir kisi olma olasilig1 vermesi acisindan:

1.3. Uslerin emrindeki Kisileri idare etme yontemleri acisindan:

1.4. Gelecege dair giiven saglamasi ac¢isindan:

1.5. Calisanlarin becerilerini kullanarak is ortaya koymalar ac¢isindan:

1.6. Kanun, yonetmelik ve tuzuklerin uygulamaya konmasi acisindan:

1.7.Cahsanlarin yaptiklar is karsihiginda aldiklari iicret agisindan:

1.8. Terfi imkan1 acisindan:
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1.9. Calisma sartlari agcisindan:

1.10. Cahsma arkadaslar: arasindaki iligki acisindan:

1.11. Cahsanlarin yaptiklar isler karsihginda takdir edilmeleri agisindan:

1.12. Her tiirlii calisana imkan vermesi acisindan: (engelli calisan)

1.13. lzin siireleri ve izin isteme acisindan:

1.14. Ozel giin ve kutlamalar agisindan:

1.15. Sosyal aktiviteler acisindan:

1.16.Sirket hakkinda hangi konularda goriis bildirme ve karar alma siireclerine
dahil olabilmeleri acisindan:

Soru 2: Cahsanlarin devamsizlik ve isten ayrilma oranlar: nedir?

Soru 3: Sirket Degerleriniz arasinda “Cahsanlarim Degerli Kilan” maddesi yer
almakta. Bunun anlamim aciklayabilir misiniz?

Soru 4: Cahsanlara egitimler veriliyor mu, veriliyorsa hangi konulari tercih
ediyorsunuz ve egitimler ne sikhklarla?

Soru S5: Calisanlar s6z sahibi olabiliyorlar mi?

Soru 6: Miisterilerinizin memnuniyet ve memnuniyetsizlik nedenleri nelerdir?

Soru 7: Miisterilerinizden ¢alisanlarimiz adina sikayet aliyor musunuz?

Soru 8: Sizce c¢ahsanlarimizin memnuniyeti miisterilerinizin memnuniyetini
etkiliyor mu?

Soru 9: COVID-19 pandemisi ¢alisanlarimizin motivasyonunu nasil etkiledi?

97

Public



Soru 10: COVID-19 pandemisinde c¢ahsanlarmmzin is tatmini icin aldiginiz
onlemler nelerdir?

Soru 11: COVID-19 pandemisinde i¢ ve dis miisteriyi korumak adina hangi
politikalarn yiiriittiiniiz?
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