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ODAK VE KAPSAM
Yonetim, Ekonomi ve Pazarlama Arastirmalar1 Dergisinin yayin odaginda;

Yonetim, Ekonomi ve Pazarlama alanindaki profesyonellere akademik katki saglayan,
sektorel uygulamalara katki saglayan teorik ve uygulama arasinda koprii olan, Yonetim,
Ekonomi ve Pazarlama alanlarinda ulusal ve uluslararas: karsilastirmalari inceleyen eserler
yer almaktadir.

Yonetim, Ekonomi ve Pazarlama Arastirmalar1 Dergisinin yayin kapsaminda;

Isletme bilim dalim temel alan calismalar,

Kamu yonetimi bilim dalini temel alan ¢alismalar,

Iktisat bilim dalim temel alan calismalar,

Ekonometri bilim dalin1 temel alan ¢aligsmalar,

Calisma ekonomisi ve endiistri iligkileri bilim dalin1 temel alan ¢alismalar,
Maliye bilim dalini temel alan ¢aligmalar,

Uluslararasi ticaret bilim dalini temel alan ¢alismalar,

Hastane isletmeciligi bilim dalin1 temel alan ¢alismalar,

Turizm isletmeciligi bilim dalini temel alan ¢alismalar,

Yonetim bilisim sistemleri bilim dalini temel alan ¢alismalar yer almaktadr.

L R

YAYIN SIKLIGI
Yonetim, Ekonomi ve Pazarlama Arastirmalar1 Dergisi elektronik ortamda yayin yapan
hakemli bir dergidir. Iki aylik yayimn yapan dergide yilda 6 say1 yayinlanmaktadir.

YAYIN DILI
Yonetim, Ekonomi ve Pazarlama Aragtirmalari Dergisi Tiirkge ve Ingilizce olarak yayin
yapmaktadir.
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oz

Arastirmanin amaci igsel pazarlama uygulamalarinin hasta giivenligi kiiltiiriine etkisini ve ig
girisimcilik ile kisilik 6zelliklerinin diizenleyici roliinii belirlemektir. Calismada anket yontemi
kullanilmistir. Daha 6nceden gegerlilik ve giivenirliligi yapilmis olan dlgeklerden dizayn edilen
anket kullanilmistir. Arastirma Istanbul ilinde &zel hastanelerde ¢alisan 508 kisi ile yapilmuistir.
Katilimailarin ¢ogu kadin (%74,2), hemsire (%50,8) ve 35 yas altidir (%71,4). Olgegin toplam
Cronbach’s alfa degeri ,909 dur. Hasta giivenligi kiiltlirii degiskeni ile diger degiskenler
arasinda anlamli bir iliski bulunmustur. I¢sel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiiriinii etkiledigi
bulunmustur. Bu etkide i¢ girisimcilik diizenleyici etkiye sahipken ayri etki kisilik 6zellikleri
agisindan  bulunamigtir. Elde edilen bulgular sonucunda; hastanelerde hasta giivenligi
kiiltiirtinii artirmak icin icsel pazarlamnin 6nemli oldugu diisiiniilmektedir. Hastaneler igin
onemli bir kaynak olan insanin i¢sel pazarlama uygulamalari ile gelistirilerek hasta giivenligini
saglamak onemlidir.

Anahtar Kelimeler: icsel Pazarlama, Hasta Giivenligi Kiiltiirii, i¢ Girisimcilik, Kisilik Ozellikleri
Makale Gonderme Tarihi: 07.06.2019
Makale Kabul Tarihi: 15.07.2019

Onerilen Atif: Arslanoglu, A., Erdogan, A. (2019). 1gse1 Pazarlama Uygulamalarmin Hasta Giivenligi
Kiiltiirii Uzerine Etkisinde I¢ Girisimcilik ve Kisilik Ozeliklerinin Diizenleyici Rolii, Yénetim, Ekonomi ve
Pazarlama Arastirmalar: Dergisi, 3 (4), 1-36.
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The Regulatory Role Of Interior Entrepreneurship and Personality In The
Effect Of Internal Marketing Practices On Patient Safety Culture
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Abstract

The aim of the study is to determine the effect of internal marketing practices on patient safety
culture and the regulatory role of internal entrepreneurship and personality traits. The
questionnaire method was used in the study. The questionnaire which was designed from the
validity and reliability scales was used. The study was carried out with 508 people working in
private hospitals in Istanbul. Most of the participants were female (74.2%), nurse (50.8%) and
under 35 (71.4%). The total Cronbach degs alpha value of the scale is 909. Patient safety culture
variable has a significant relationship with value variables. Internal marketing has been found
to affect patient safety culture. In this effect, while internal entrepreneurship had a regulatory
effect, the same effect was found in terms of personality traits. In conclusion; In order to
increase patient safety culture in hospitals, internal marketing is thought to be important. It is
important to ensure patient safety by developing with the internal marketing practices of
people, which is an important resource for hospitals.

Keywords: Internal Marketing, Patient Safety Culture, Internal Entrepreneurship, Personality
Characteristics
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GIRiS

ISO (International Organization of Standardization) 9005 kalite sozliigiinde Kalite “Bir iiriin
veya hizmetin miisteri igin belirlenen veya sonradan dogacak ihtiyaglarinin karsilanma
oranidir.” seklinde tanimlanmustir. Her sektorde biiyiik 6nemi olan kalite saglik hizmetleri
icinde oOnemlidir. Saglik hizmetlerinde kalitenin bir¢cok parametresinden biride hasta
glivenligidir. Hasta giivenligi, saglik hizmetleri sunumunda ortaya ¢ikabilecek olan hatalarin
engellenmesi ve bu hatalarin sebebiyet verdigi zararlarin bertaraf edilmesi ya da azaltilmasidir
(Cakmakg1 ve Akalin, 2011: 17). Hasta giivenligi i¢in hasta giivenligi kiiltiirii biiyiik énem arz
etmektedir. Hasta giivenligi kiiltiirii de bir¢ok etkenden etkilenir.

Igsel pazarlama, orgiitlerin ¢alisanlarini pazarlama faaliyetlerini uygulayacag: ilk pazar olarak
gormesidir. Tiim c¢alisanlarin motivasyonunu, egitimlerini ve gelisimlerini ve saglikli bir
calisma ortami saglayarak, memnuniyetlerini artirtp dis miisterilerinin istek ve ihtiyaglarin
kargilamalarinda onlarin fikirleri ve uygulamalarindan yararlanmak orgiitlerin amaglarindadir.
Saglik calisanlarinin hasta giivenligi kiiltiiriinii saglamasi igin; yonetimin yapacagi icsel
pazarlama uygulamalar: basar1 oranini artirabilir.

Bu calismadaki amag; i¢sel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiirii {izerindeki etkisinde kisisel
0zelliklerinin ve i¢ girisimciligin diizenleyici roliiniin olup olmadigini belirlemektir. Son yilarda
saglik sektoriinde ortaya ¢ikan hatalar sonucu hastalarin yaralanmasi, sakat kalmasi ve 6lmesi
dikkat cekmeye baglamistir. Hastalarin hastanede giivende olmadig1 goriisii ortaya atilmustir.
Hastanelerde hasta giivenliginin saglanmasi icin hasta giivenligi kiiltiiri onem kazanmaya
baslamistir. Hastaneler hasta giivenligi kiiltlirtinii artirmak igin neler yapmas: konusunda
calismalr yapmaktadir. Bu ¢alisma hasta giivennligi kiiltiirlinii artirmak i¢in yapilan ¢alismalara
destek olmasi agisindan énemlidir. Igsel pazarlama uygulamalarinin hastanelerde uygulanmast
sonucu hasta giivenligi kiiltiiriinlin artacagi aynmi zamanda iggirisimciligin ve Kkisilik
Ozelliklerinin bu konuda diizenleyici rol oynadigi varsayilmaktadir. Hastanelerde hasta
glvenligi ve hasta giivenligi kiiltiiriintin diisiik olmas1 problem olarak goriilmektedir.

Arastirmanin Istanbul’da faaliyet gosteren Ozel hastane calisanlari {izerinde yapilmasi, icsel
pazarlama boyutlarindan sadece 3 alt boyutu ele alinmasi, Verilerin anlik (cross-sectional)
olarak toplanmasi ve zaman icinde degisimin de belirlenebilmesi i¢in degisik zamanlarda
arastirmanin yapilamamasi, konular1 bu arastirmanin sinirliklar1 olarak goriilmektedir.

1. iICSEL PAZARLAMA UYGULAMALARI

Pazarlamanin geleneksel tanimi, “Mallarin ve hizmetlerin {ireticilerden tiiketicilere ya da
kullanicilara dogru akisini yonelten isletmenin faaliyetlerini yerine getirilmesidir.” (Mucuk,
2013: 228). Bakildiginda bu tanim satisi tanimlamaktadir. Bu da pazarlama kavramu ile satis
kavraminin uzun yillar karistirilmasina neden olmustur.

Diinyadaki degisimle birlikte pazarlama konusunun en biiyiik mesleki kurulusu olan Amerikan
Pazarlama Birligi (Amerikan Marketing Association-AMA) pazarlama taniminin igerigini
genigletip yeniden tamimlamigtir. Kabul goren tamimda: “Pazarlama, kisisel ve Orgiitsel
amagclara ulagsmay1 saglayacak degisimleri gerceklestirilebilmesi i¢in mallarin, hizmetlerin ve
fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasina iligkin planlama ve
uygulama siiregleridir.” (Mucuk, 2012: 3; AMA, 2013, https://www.ama.org/).
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Ekonomik gelismeye paralel olarak, gercekte pazarlama degil de pazarlama yOnetimi
felsefesindeki evrimi agiklayan siire¢ bes asamada gerceklestirilmistir. Bunlar, Uretim Anlayist
Asamasi, Uriin Anlayis1 Asamasi, Satis Anlayisi Asamasi, Pazarlama Anlayist Asamast ve
Biitiinsel Pazarlama Anlayis1 Asamasidir (Korkmaz vd., 2009: 30).

Hizmet alanlarindaki artan rekabet, rakiplerden farklilasmak ve hizmet kalitesini artirmak
bir¢ok Orgiitte yeni stratejilerin uygulanmasma yol agmistir (Huang ve Chen, 2013: 181).
Bunlardan biri olan i¢ pazarlama, genel is performansi sonuglariyla dis miisterilerimizi
sevindirmeye yonelik, bir i¢ miisteri olarak goriilen ¢alisanlara deger katmak i¢in bir pazarlama
iletisimi yaklasimidir (Mutharasu vd., 2013: 43). Ahmed ve Rafiq (2003) belirtmistir ki ig
pazarlamanin ana kavrami calisanlar1 miisteri olarak gormek ve bir yonetim aract olarak
personele kurumun ana fikirlerini satmaktir (Wu vd., 2013: 436).

1.1. icsel Pazarlama

Igsel pazarlama anlayisinda calisanlar, isletmelerin ilk pazari ve (Candan ve Cekmecelioglu,
2009: 41) i¢ miisteri olarak goriilmektedir (Foreman ve Money, 1995: 755). Igsel Pazarlama
anlayisina gore hemen hemen her isletmede tiim ¢alisanlar i¢ miisteri olarak goriildiigiinden
isletmedeki her bir ¢alisanin en az bir miisterisi oldugu gibi, kendisi de en azindan bir baska
calisanin miisterisi durumundadir (Ballantyne, 2003: 1242). Sirketlerin miisterilerle
etkilesimlerini ya da Orgiitsel performanslarini artirmalart igin geleneksel pazarlama
yaklasimlar: yeterli degildir. Miisterilerinin tatminini artirmak igin oldukga yiiksek miisteri
odakli davranislar ile ¢alisanlar, miisterileri ve organizasyon arasindaki uzun dénemli iliskileri
gelistirmeye yol agarlar ve miisteri odakli davranislar organizasyon performansini artirabilir
(Wu vd., 2013).

Igsel pazarlama kavraminin gelisim asamalar: incelendiginde ii¢ ana baslik altinda toplanabilir.
Calisan Tatmini Asamasi, ¢ogu bilim adami miisterilerin tatmin edilmis olmas i¢in ¢alisanlarin
tatmin olmus olmali algisina odaklanir ((Reynoso ve Moores, 1995: 65; Davis, 2001: 121;
Pantouvakis, 2012: 178). Miisteri Yonliiliik Asamasi, isletme yonetimi hem i¢ miisteri hem de
dis miisteri yonlii olurken ¢alisanlarda dis miisteri yonlii olmalidir. Degisim Yonetimi ve
Strateji Uygulama Asamasi, uzun vadede isletmenin hedeflerinin tanimlanmasi ve bu
hedeflerin gerceklestirilmesine yonelik sistemli bir yaklasimdir (Cetin, 2013: 53). Stratejik
planlamanin amact dogabilecek beklenmedik tehditlerine ragmen sirketi saglikli tutmak,
biiytimek ve hedef kar1 saglamak igin sirketin iglerini ve iiriinlerini sekillendirmektir (Kotler,
2000: 40). Degisim yonetimi ve belirlenen pazarlara olan duyarlik, pazarlama ilkelerinin biitiin
orgilitiin icerisinde uygulamasini gerektirir (Varey, 1995: 48).

igsel Pazarlamanin Amaclarz: Icsel pazarlama, hizmet isletmelerinin dis miisterileriyle iletisime
giren ve destekleyici 6onemi olan calisanlarmni, dis miisterilerin memnun olmasini saglamak
tizere ekip halinde calismalar1 igin etkili bir bicimde egitilmeleri ve motivasyonlarmin
saglanmalar1 anlamina gelmektedir (Kotler ve Armstrong, 2005: 260; Candan ve Cekmecelioglu,
2009: 43). Bu durumda igsel pazarlamanin amaci, etkili ve koordineli bir bicimde tim
faaliyetlerin kurum igerisinde kullanilan pazarlama benzeri bir yaklasim ile ¢alisanlarin hizmet
anlayis1 ve miisteri yonlii performanslara dogru yoneltilmesidir (Varey, 2001: 5). Temel
amaglarinin haricinde igsel pazarlamanin orgiitlerde ki nitelik sahibi olan ¢alisanlarin orgiite
olan bagliliklarmi arttirma, YOnetimin ve ¢alisanlarin arasindaki motivasyonlar1 saglama ve
arttirma, rekabet edebilir hizmet sunumu icin; degisen ekonomik, politik ve teknolojik gevreye
uygun ve kaliteli yonetim anlayisini benimseme, verimliligi arttirma amaglar1 vardir (Varinli,
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2012: 116). Igsel pazarlamanin nihai amaci, ¢alisanlarin motive edilmesi ve daha fazla miisteri
bilingli yapilmasidir (Armstrong ve Kotler, 2009: 4). Ve bunu iyi dizayn edilmis icsel pazarlama
bagarabilir (Cahill, 1996: 43).

f¢sel Pazarlamanin Yararlart: icsel pazarlama basarili olarak ortaya konuldugunda isletmelere
isten ayrilma oranlarinda azalma, Calisanlarin islere bakis agilar1 degisme, calisanlarin
memnuniyet seviyelerinin artmasi sonucunda, kendilerini islerine adamalarindan dolayisiyla
hizmet kalitesinde artiglar, Orgiitlerdeki doniisiime ve yeniliklere agik bir kurum kiiltiiriiniin
olusturulmasi gibi faydalar saglamaktadir (Arnett, Laverie ve Mclane, 2002: 87).

f¢ Pazarlamanin Boyutlar:: Bir isletme, i¢ pazari olan calisanlarmi dis miisterilerinin
ihtiyaglarmi, isteklerini ve beklentilerini karsilayabilmek igin bilgilendirmeli, egitmeli,
yetistirmeli, odiillendirmeli ve motive etmelidir (Doukakis ve Kitchen, 2004: 423). Igsel
pazarlamanin boyutlar1 Odiil ve Motivasyon, Etkili Tletisim, Calisan Segimi, Personel Alimi,
i§g6ren Gelisimi, Destek Sistemi, Saglikli Calisma Ortami, Yetkilendirme (Giiglendirme) dir.

I¢ Pazarlama Modelleri: i¢sel pazarlama uygulamalari yoniinden genel olarak kabul edilen bir
program halen mevcut degildir. Isletmeler kendilerinin gelistirdikleri yaklagimlari
uygulamaktadirlar (Papasolomou ve Vrontis, 2006: 179). Su anda kullanilan belli bagh ti¢ model
bulunmaktadir. 1. Leonard Berry'nin Igsel Pazarlama Modeli, 2. Rafiq ve Ahmed’in Igsel
Pazarlama Modeli, 3. Lings'in I¢gsel Pazarlama Modeli

2. HASTA GUVENLIGI

Bakim kalitesi, IOM (Institute of Medicine) tarafindan, bireylerin ve toplumlarin saghgimin
derecesini mevcut mesleki bilgilerle siirdiirmek ve istenilen saghk ¢iktilarina ulasma olasiligini
artirmak olarak tanimlamistir (Wachter, 2008: 27). IOM saglik hizmetlerinde kalite i¢in 6nerdigi
6 amag; hasta giivenligi, hasta merkezlilik, etkililik, verimlilik, zamanlama ve esitliktir.

Hasta giivenligi, hasta giivenligi sonuglarini ve siireclerini iyilestirmeyi amaglar bunun yaninda
da saglik hizmetleri siireglerinde ortaya ¢ikan yaralanmalardan ve istenmeyen sonuglardan
korunmas: ve énlenmesidir (AHRQ, 2013: 4). Hasta giivenligi, tiim saglik sistemlerinin ve kalite
glivence calismalarin 6nemli bir bilesenidir. Kaliteli saglik hizmeti sunabilmek icin hasta
glivenligini tehdit eden faktorlerin azaltilmas: ve ortadan kaldirilmasi gerekmektedir (Arslan
vd., 2015: 78). Hasta giivenligi, saglik profesyonelleri agisindan yeni bir ifade olmamasina
ragmen 2000 yilinda IOM tarafindan yayinlanan raporla biitiin paydaslar agisindan dikkatleri
ceken bir ifade olarak kargilagilmaktadir (Kear ve Ulrich, 2015: 113).

2.1. Hasta Giivenligi Kiiltiirii

Kiiltiir, ¢ok katmanli ve karmagik bir kavramdir. Genellikle toplumlarin tarih boyunca
gelistirdikleri gelenek ve ritiielleri atfetmek icin kullanilirdi. Bununla birlikte bazi kisilerce
edebi, sanat miras1 ve sofistik gostergeleri ¢ok kiiltiirlii olarak tanimlamak i¢in de kullanilabilir
(Kaufman ve McCaughan, 2013: 51). Kurum kiiltiirii, kurumun islevleri, amaglar1 ve siiregleri
ile kurumun iyelerinin ortak davranislari, inanglari, degerleri ve tutumlar1 olarak
tanimlanmistir (Schutz vd., 2007: 140). Kiiltiir hakkinda konustugumuzda, biz 6grenilen
dersleri korumak, organizasyon nasil hareket etmesinin belirlenmesi i¢in varsayimlardan
kaynaklanan degerleri, goriiniir isaretleri somutlastirmak ve benimsenen degerlere maddeyi
vermek faaliyetler varsayimlardan konusuyoruz (Vincent, 2010: 272).
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Kurum kiiltiirii etkileyen faktorler asagidaki sekilde siralanir (Okay, 2005: 219-225); 1.1letigim, 2.
Motivasyon, 3. Liderlik, 4. Yonetim siireci, 5. Organizasyon yapisi ve Ozellikleri, 6. Yonetim
tarzi

Son yillarda, hasta giivenligi alaninda anlaml degisiklikler olmaya bagladi. Havacilik, niikleer
enerji ve gemi yapimu gibi yiiksek tehlikeli sektorlerde giivenlik girisimleri dikkat ¢ekmeye
basladi. Saglik hizmetleri de morbite ve mortalite i¢in biiyiik risk icerdiginden yiiksek riskli
sektor olarak kabul edilmistir (Muralidhara vd., 2012: 192).

Glivenligin 7 temel prensibi (Goodman, 2003: 23): 1.Tiim yaralanmalar Onlenebilir. 2
Calisanlarin katihmi zorunludur. 3 Yonetim giivenligi desteklemelidir. 4.Giivenli calisma
calisanlarin bir sartidir. 5.Tim isletim maruziyetleri korunmus olabilir. 6. Egitim gereklidir.
7.Guivenlik iyi bir istir. Giivenlik kiiltiirii literatiiriine bakildiginda fikir birligi ve aciklik
eksikliginin en azindan iki faktor yiiklenmis olabilecegi ortaya konulmustur. Bunlarin, birincisi
tutarli ve yeterli kompleks tanimlamanin olmamasi, ikincisi ise yeterli kavramsal gercevenin
olmamasidir (Groves vd., 2011: 1847).

1986 yilinda Cernobil niikleer santralinde olusan kaza sonrasinda giivenlik kiiltiirii kurum
kiiltiirtiniin spesifik bir kavrami olarak literatiire girmistir (Domnariu, 2012: 145). Giivenlik
kiiltiirti  Orgiitiin - daha genis kiiltliriiniin ~ yonlerinden biridir (Vincent, 2010: 273).
Organizasyonda giivenlik konularina dayanan giivenlik kiiltiirii organizasyon kiiltiiriiniin bir
yonidir (Hammer vd., 2011: 165). Giivenlik kiiltiirii, kisisel ve grup degerlerinin, tutumlarinin,
algilarinin, yetkinliklerinim ve is saghgi ve giivenligi yonetiminin yeterliliginin, stilinin ve
bagliliginin belirlenmesi olan davranislarin modeli olarak belirlenmistir (Ito vd., 2011: 2).

Hasta giivenligi kiiltiiriinii gelistirme hasta giivenligini iyilestirmek icin gerekli bir onceliktir.
Hasta giivenligi kiiltiirli olgtimleri 1990'l1 yillarda baslamistir (Hammer vd. 2011: 165). Hasta
giivenligi kiltiirtiniin hastanelerde ©nlenebilir zararlar1 elimine edecegi ve yan etkileri
azaltacag1 diisiiniilmektedir (Ito vd., 2011: 3). Hasta giivenligi kiiltiirtiniin 6nemli belirleyicileri,
karsilikli giiven tizerine kurulmus bir iletisim, iyi bir bilgi akisi, yonetim ve liderlik, orgiitsel
ogrenme, giivenligin Oneminin paylasilan algisi, olay ve hata raporlamanin cezalandirict
olmayan bir yaklasim icermektedir (El-Jardali vd., 2011: 1). Hasta giivenligini gelistirmede en
temel konu hasta giivenligi kiiltiiriinii yapilandirmaktir (Schutz, vd., 2007: 141; Zwart vd., 2011;
Feng vd., 2011: 249).

3.iC GIRISIMCILIK

Girisimcilik, girisimci ve izleyicilerin degerine yeni bir seyler yaratmak ve yaratilis siirecini
icerir (Bokhari, 2006). "Risk ve/veya girisim yoluyla sermaye kuran girisimci birey." olarak
tanimlanan "girisimci", kelimesi Irlandali-Fransiz ekonomist Richard Cantillon tarafindan 1723
yilina kadar dayanan zamanda belirlendi. Fikir daha sonra bu alanda teoriler gelistiren ilk bilim
adami olan Joseph Schumpeter tarafindan diizenlendi. Ona gore girisimciler yeni {iriinler ve
yeni hizmetler kurmak i¢in, mevcut iiriin ve hizmetlerin statiikonun zorlu bir degistirme
surecini kullanan oOnciilerdir (Buekens, 2014: 581). Sirketler tarafindan belirlenmis olan
girisimciliginin gelismesi igin elverigli bir ortam olarak temel 4 faktdr tanimlanmistir. Bunlar;

teknik yeteneklere sahip is giicii, organizasyonun diizeni, pazar bilgisi ve gizliligin mevcudiyeti
(Balasundaram ve Uddin, 2009: 30).

Ic girisimcilik, organizasyonlarda bulunan tiim g¢alisanlara diizeyine gore girisimcilik ruhunu
asilamak igin yapilmas: gereken faaliyetler {izerine ¢alismalar yapmaktadir (Agca ve Kurt, 2007:
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84). I¢ girisimcilik kavrami biiyiik sirketler icinde girisimcilik olarak kabul edilir. Biiyiik
sirketlerde c¢alisanlar yeni fikirler iiretmek ve mevcut is destek mekanizmalar1 iginde
gerceklestirilmesi hedeflenen yeni is firsatlar: belirlemektedir (Kocjanci¢ ve Bojnec, 2013: 161-
162).

The American Heritage Dictionary of the English Language, i¢ girisimcileri “Biiytiik isletmeler
icinde bir fikri, risk alma ve yenilikcilik yolu ile kar getiren bir son {irline ve hizmete
doniistiirebilme sorumlulugunu {izerine alan kisi.” diye tanimini yapmaktadir (Agca ve Kurt,
2007: 85). I¢ girisimcinin hayalleri, yeni fikirlerini ya da yeni firsatlari, etkili, etkin ve verimli
siireclere ¢evirmektir. Bu siire¢ iginde bulundugu kuruluslarin icinde yapmas: gerekli tiim
faaliyetleri yapma noktasinda fedakarlik yapmaktan geri kalmaz (Naktiyok, 2004: 64).

Kurulu orgiitlerde, kurumsallasmis olan yapilara ait ve kiiltiire ait dinamiklerin aksine
inovasyoner ve degisim merkezli dengelerin olusturulmasinda daima biiyiik roller isletmedeki
i¢ girisimci vasifli calisanlara diismektedir (Cetin, 2011: 70). Literatiire bakildiginda isletme igi
girisimcilik davranislarini etkileyen faktorler bireysel faktorler, orgiitsel faktorler ve cevresel
faktorler olmak tizere ii¢ boyutta toplandig: goriilmektedir (Meydan, 2011: 26).

ig Girisimcilik Boyutlar:: Literatiirde i¢ girisimciligin boyutlar1 su sekilde siralanmistir
(Antoncic ve Hisrich, 2003: 15): 1.Yenilik yapma (Inovasyon), 2. Risk alma, 3. Ongoriicii olma
(Proaktiflik), 4. Ozerklik (Otonomi), 5.Yeni girisimler baslatma, 6.Kendi kendini yenilemek ya
da stratejik olarak yenilenmek, 7. Rekabetci giriskenlik. I¢ girisimcilige ait boyutlar hep birlikte
isletmelerin rekabet ortaminda basari elde etmeleri, etkili ve etkin performanslar ortaya
konulmas: amaciyla uygulanmasi gerekli tiim siiregleri tarif etmektedir. Ve siirecler rekabet
halinde olan isletmeler icin fark yaratmak ve rekabetlerinde giiclii olmalarina yonelmis
siireclerdir (Karcioglu ve Kaygin, 2013: 4).

I¢ Girisimciligin Engelleri: Bilimsel yonetim teknikleri organizasyon igindeki yenilikgi giiglerle
surekli catisma halindedir. Bu ¢atismada onlarin fikirlerini 6ldiirmektedir. Bu analitik araclar
ayn seylerin ¢ok az daha iyinin nasil yapilacagini anlamaya yardimci olmaktadir, ancak, onlar
yeni temel bir sey hakkinda ne yapilacagma yardimar olacak kadar herhangi bir yerde yakin
degildir (Buekens, 2014). Bir diger problemde biitiinsel bir bakisin eksikligidir. Firmalar
biiytidiikge, biiyiik fonksiyonel parcalara boliinmeye meyillidirler ve hig kimse yeni bir seyler
yapmak icin bu pargalar1 kontrol etmeye sahip degiller. Her degisiklik boliinme ilgili baglama
karsisinda tartisilmis olmak zorundadir ve sonug olarak, seylerin parcalar1 hakkinda yenilik
sahibi olabilirsin. Fakat yeni seylerin tamamiyla yenilik olmas1 ¢ogunlukla zor olmaktadir
(Buekens, 2014).

Easley ve Longenecker’e gore i¢ girisimciligin 6niindeki engeller (Arat, 2013: 60):

e Isletmede calisanlarin yeni fikirlerin cezalandirildigini algiladiklarinda, risk almaktan ve
yeni fikirler iretmekten vazge¢meleri,

o Isletmenin, caliganlarnin gelismeye ydnelik faaliyetlerini ve risk alma y®nelimlerini
desteklemediklerinde, ¢alisanlarin daha iyi performans yaratmalarmin biiyiik 6l¢lide azalmasi,
o Orgiitlerin zayif iletisime sahip olmasinin, yararh bilgi akisini genis 6lgiide engellemesi,

o Orgiitlerin, calisanlarinin bir seylerin daha iyi nasil yapilabilecegi hakkindaki fikirlerini
dinlemediklerinde ve iyilestirme diistinceleri iizerinde arastirma yapmadiklarinda, orgiitsel
gelisim i¢in biiylimeye yonelik gerekli olan ¢ogu konuda hayal kirikli§ina ugramalar1 olarak
ifade edilebilir.
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Isletmelerde {ist yonetimden yeni fikirler {iretmesi beklenir. Girisimci isletmeyi diger
isletmelerden ayiran ozellik ise tiim ¢alisanlarin yeni fikirler {iretmeye tesvik edilmesi ve bu
fikirlerin {ist yonetime sunulup uygulanmasi saglayacak sistemlerin kurulmus olmasidir. Bazen
calisanlardan gelen fikirlerle iist yonetim fikirleri catisabilir (Yalgintas, 2015: 339).

ic Girisimciligin Onemi: Girisimcilik, degisim ve yenilik, basarili isletmelerin siirekliligi igin
yapmalar1 gerekenleri tanimlayan dikkate deger kavramlardir. Bu sartlar, her gecen giin,
isletmedeki yenilikleri tesvik eden bir gii¢ olarak i¢ girisimciliginin Onemini arttirmistir
(Bulgurcu Giirel, 2012: 64). Glintimiizdeki ¢ogu isletmelerin, i¢ girisimcilik kavraminin artan
oneminin farkina vardig1 goriilmektedir. Bunun en 6nemli sebepleri; hizli bir sekilde artan
rakipler, eski yonetim yaklasimlariin yetersiz kalmasi, kabiliyetli ¢alisanlarin ayrilip kiigiik
girisimci pozisyonunu almasi, artan uluslararasi rekabet, etkinlik ve verimliligin artirilmasinda
yapilan ¢alismalardir (Basar ve Tosunoglu, 2006: 126).

I¢ girisimcilik; isletmelerin yiiksek performansa sahip olmalarinda, esneklik 6zelligi ile gevreye
ve degisimlere daha kolay ve kisa siirede uyum saglamalarinda, kendilerini yenilemelerinde ve
siirdiiriilebilir rekabet avantaji elde etmelerinde 6nemli katkilar1 olan bir siirectir (Arat, 2013:
54). I¢ girisimcilik 6rgiitlerde sorumlulugu ve gorevleri calisanlara dagitacag, yeniligi tegvik
edecegi icin hem Orgiitiin yenilenip kimligini bulmasi hem de ydneticilerin ve g¢alisanlarin
yaraticiliklarinin ortaya ¢ikarilmasiyla icinde bulunulan atalet, durgunluk gibi durumlarin
engellenmesinde 6nemli rol oynamaktadir (Ugar, 2011: 45-46).

4. KiSILIK OZELLIKLERI

Herkesin kendisine ait bilgileri, becerileri, yetenekleri, tutumlari, degerleri, algilama sekilleri ve
kisilikleri vardir. Bu ozellikler bakimindan insanlar birbirlerine ya benzemektedir ya da
farkhilagmaktadirlar. Insanlar fiziki ozelliklerine bakilarak ayirt edilebildigi gibi, kisilik
ozelliklerinin de ortaya konulmast sonucu bu sekilde bir ayriliga tabi tutulabilir (iscan, 2016: 2).
Toplumdaki bireylerde farkli farkli kisilik tipleri bulunmaktadir (Kizildag, 2006: 95). Kisilik
tipleri arasindaki farklari, ortak noktalar1 ve denge unsurlarmi bilebilirsek g¢alisanlar arasi
sinerjiyi ¢cok daha kisa siirede yakalayabiliriz (Altuntecim, 2015: 151). Boylelikle hasta giivenligi
kiilttirtinti kurum icinde saglikli bir sekilde yerlestirir ve gelistirilebilir. Hasta giivenligi
agisindan bireylerin roliine baktigimizda; bir kurumdaki her bir kisi, hasta giivenligi icin
sorumluluk, kolektif ve bir birey olarak vardir (Sandars ve Cook, 2007: 20).

Calisanlarin Orgiitte cesitli davramslar1 ortaya koymalarinin, kisilik oOzellikleri oldugu
diistiniilmektedir (Tabak vd., 2010: 540). Bu oOzellikleriyle kisilik, insanin kendini taniyip
cevrelerine uymasini belirleyen psiko-fizik bilesenlerin dinamik olarak diizenlenmesi sistemleri
veya toplumsal yasam siireglerinde kazanilan aligkanliklar ve davramslar seklidir (Ozyesil,
2011: 56).

Kisilik: Kisilik, insanin kendisini ve diger insanlari nasil gordiigiinii ve degerlendirdigini, diger
insanlar1 nasil etkiledigini, insanin i¢ ve dis Olclilebilen 6zelliklerinin hangileri oldugu ve
bireyle durum arasindaki etkilesimin nasil ortaya ¢iktigini agiklayan bir kavramdir. Bu sekilde
bulunan igerigin genel sekli kisilik kavraminin agiklanmasini da son derece zorlastirmaktadir
(Iscan, 2016: 3). Kisilik farkliliklarin ortaya c¢ikaran pek c¢ok etken bulunmaktadir. Bu
farkhiliklarin bir kismi dogumla beraber gelen ozelliklerdir. Diger bir kismiysa gevre ile
sonradan kazanilir, bunlar uzun seneler igerisinde yasanan toplumlarmn ya da gruplarin
Ozellikleridir. Sosyallesme siirecleri sonucunda insanlar baz: kisilik 6zelliklerini toplumdan elde



Ali ARSLANOGLU ve Ali ERDOGAN

ederler. Is yasaminda da insanlarin igerisinde bulunduklar érgiitlerde insanlarin kisiliklerinin
olugmasi {istiinde etkileri fazlasiyla bulunmaktadir (Ozdevecioglu, 2002: 116).

Kisilik Olusumunu Etkileyen Faktorler: Kisiliklerin olusmasinda ilk once kalitimlar olmak
iizere, sosyal cevreler, aileler, cografi ve fiziki kosullar gibi birden fazla etken etkili
olabilmektedir (Erkus ve Tabak, 2009: 216). Kisilikleri etkileyen faktorler genel anlamda
Kalitimsal faktorler, Ailesel faktorler, Sosyal ve Kiiltiirel Faktorler ve Cografi ve Fiziksel
Faktorler olmak iizere dort faktor altinda toplanmaktadir (Tekin vd., 2012: 4615).

Kisilik Kuramlarr: Literatiirde giintimiize kadar kisilik ozelliklerinin belirlenmesine dair
degisik modeller ileri siirtilmiistiir. Kisiliklerin agiklanmasinda, boyutsal modellerin en 6nemli
iki tanesi, Cloninger'in tarafindan ileri siiriilen “Psikobiyolojik Kisilik Modeli” ve Costa ve
McCrae'nin tarafindan ileri siiriilen “Bes Faktor Kisilik Kurami”dir (Tathilioglu, 2014: 941).
Eysenck'in teorisine gore, norotizm, ice doniik-disa doniik ve psikotisizm olarak adlandirilan tig
temel kisilik faktorii vardir (Matthews, Deary ve Whiteman, 2009: 23).

Bes Faktor Kisilik Kurami: Bes Faktor Kisilik Kurami, tiim insanlarin ortaya koydugu kisisel
farklhiliklarin tiim diinya dillerinde kodlanacagi, konusma dillerine sdzciik olarak yansiyacag:
ve bu sozciiklerden yola ¢ikarak insanlarin kisilik yapilarini kapsayacak bir smiflamanin
olabilecegi temel varsayima dayanmaktadir (Tathilioglu, 2014). Bes Faktor Modeli (The Five
Factor Model) ve sdylenis bigimiyle “Biiyiik Bes-Big Five” deneysel aragtirmalar sonucunda
ortaya konulan kisilik 6zelliklerinin bes faktoriinii tanimlar (Bitlisli vd., 2013: 461).

Model 1985 yilinda Paul Costa ve Robert McRae tarafindan tanitildi ve daha sonra farklh
arastirmacilarin farkli milletlerden ve farkh kisilik ozellikleri {izerinde odaklanarak yapilan
calismalari ile devam edildi (Irengﬁn ve Arikboga, 2015: 1189). Bu model, yaklasik son yirmi
yildir yaygin olarak bilinen ve oldukc¢a kabul edilen kisilik modeli olarak diisiiniilmektedir
(Qasemia ve Behroozib, 2015: 336).

Bes faktor kisilik kuraminin bes alar ile ilgili 6zellikler su sekilde belirtilmistir(Erkus ve Tabak,
2009: 217): 1.D1sa Doniikliik: Sicaklik, takim ¢alismasina uygunluk, atilganlik, etkinlik, heyecan
arayan, olumlu duygular, 2. Nevrotiklik: Kaygi, 6fke diismanlik, depresyon, 6z-biling, diirtii
sellik, giivenlik acig1, 3. Aciklik: Hayal giicii, estetik, duygular, eylemler, fikirler, degerler, 4.
Uyumluluk: Giiven, dogruluk, fedakarlik, uyumluluk, tevazu, hassas fikirlilik, 5. Sorumluluk:
Dikkatli, 6z disiplinli ve basarma duygularina sahip insanlar, yiiksek sorumluluk duygularina
sahiptirler. Diisitk sorumluluk duygularina sahip insanlarsa dikkatli olmayan, diizenli
olmayan, sorumlu olmayan ve planl olmayan &zellikler gosterirler.

Bes faktor kisilik modelini arastirmacilarin kabullenmesinin ve kisiliklerle alakali pek g¢ok
arastirmada genis bir bi¢cimde kullanilmasinin sebepleri su sekilde siralanabilir; (i) modelin
boylamsal ve deneye dayali ¢alismalara dayanmasi, (ii) Olgiilen Ozelliklerin zamana karsi
devamliligini korumasi, (iii) baz1 biyolojik temellerinin olmasi, (iv) farkl kiiltiirler ve gruplarda
gecerliliginin ortaya konmasi ve (v) psikometrik agidan kullaniminin ve degerlendirilmesinin
kolay olmasi sdylenebilir (McCrae ve Costa, 1992 akt: Dogan, 2013: 57).

5. ARASTIRMA
5.1. Arastirmanin Amaci, Evreni ve Orneklemi

Aragtirmanin amaci; i¢sel pazarlamalarimin hasta giivenligi kiiltiirii {izerine etkisinin analizinde
i¢ girisimcilik ve kisilik 6zelliklerinin diizenleyici rollerini detayli sekilde arastirmaktir. Bu
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maksatla iki kademeli bir arastirma tasarlanmus. Ilk 6nce kavramlara ait konularin anlasilmasi
i¢in kesfedici bir arastirma yiiriitiilmiis. Ikinci asamadaysa, anketler hazirlanmistir ve bu
anketlerle tespit edilmis olan sorular i¢in yanitlar aranmustir.

Aragtirmarni evreni Istanbul ilinde faaliyet gosteren 153 6zel hastanede calisan personel olarak
belirlenmistir. Ancak tiim calisanlara ulasmak imkansiz ve zor oldugu icin Ornekleme
yontemine gidilmistir. Calismada drnekleme sayisinin hesaplamasi, Sekaran’in kabul edilebilir
ornekleme biiytiikliiklerini gosteren tablosuna gore yapilmistir. Buna gore en az 384 bireye
ulasildiginda, arastirma igin belirlenmis Orneklem sayisinin evreni temsil ettigini kabul
edilmistir. Buradan yola ¢ikilarak, arastirmaciya hiz kazandiran, ankete cevap veren herkesin
ornekleme girme sansinin esit oldugu, analiz hesaplamalarinda her elemana verilecek agirligin
ayni oldugu “Basit rastgele orneklemesi” kullanilmaistir.

Calismanin konusu olan 6zel hastanelerde anket uygulanmasi sirasinda arastirmaya katilmay:
kabul eden 11 hastaneye ulasilmistir ve 550 adet anket dagitilmis ve katilimcilar tarafindan
cevaplanmis anketler sonuclan ile ilgili bilgiler arastirmaya dahil edilmistir. 508 bireyden
meydana gelen bir 6rneklemin 100000000 kisilik bir ana kitleyi temsil edecegi; buradan yola
cikarak, calisma igin 6rneklemin yeterli olduguna karar verilebilir.

5.2. Arastirmanin Metodu

Aragstirmanin bu boliimiinde; arastirmanin degiskenleri, modeli, 6rnekleme siireci, arastirmanin
hipotezleri ve veri toplama yontemi ile alakali bilgilere yer verilmektedir.

5.2.1. Arastirmanin Modeli

Calismada igsel pazarlamanin hasta gilivenligi kiiltiiriinii etkiledigi, bu etkilemede kisilik
Ozellikleri ve i¢ girisimciligin diizenleyici roliiniin bulundugu seklinde teorik bir model
gelistirilmistir.

Kisilik

Ozellikleri

ICSEL PAZARLAMA : S
Odiil ve motivasyon X Hasta Giivenligi

Kiltari
I¢ Girisimcilik

Sekil 1: Arastirmanin Modeli

Etkili iletisim
Isgoren gelisimi

5.2.2. Arastirmanin Degiskenleri

Arastirmanin bagimsiz degiskenleri i¢sel pazarlama ve i¢sel pazarlamanin etkilerini 6lgen 6diil
ve motivasyon, etkili iletisim ve isgdren gelisimi degiskenlerinden olugsmaktadir. Arastirmanin
bagimli degiskeni ise hasta giivenligi kiltiiridiir. Aragtirmada igsel pazarlamanin hasta
glivenligi {izerine etkisinde diizenleyici degisken etkisi oldugu diisiiniilen i¢ girisimcilik ve
kisilik 6zelikleri diger degiskenler olarak kabul edilmistir.

5.2.3. Arastirmanin Hipotezleri
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Ha: Igsel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadir.

Hia: Odiil ve motivasyonun hasta giivenligi kiiltiirii iizerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadar.
Hub: Etkili iletisim hasta giivenligi kiiltiirii tizerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadir.

Hic: Isgdren gelisiminin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadur.

Hz: Ig girisimciligin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde anlaml bir etkisi bulunmaktadir.

Hs: ¢ girisimciligin icsel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde etkisinde diizenleyici
degisken olarak anlamli bir etkisi bulunmaktadir.

Hsa: I¢ girisimciligin 6diil ve motivasyonunun hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde etkisinde
diizenleyici degisken olarak anlaml bir etkisi bulunmaktadir.

Hsb: Ig girisimciligin etkili iletisimin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde diizenleyici degisken
olarak anlamli bir etkisi bulunmaktadir.

Hae: I¢ girisimciligin isgoren gelisiminin hasta giivenligi kiiltiirii iizerinde diizenleyici degisken
olarak anlamli bir etkisi bulunmaktadir.

Ha: Kisilik 6zelliklerinin hasta giivenligi kiiltiirii tizerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadr.

Hs: Kisilik 6zelliklerinin i¢sel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde etkisinde anlaml
bir diizenleyici etkisi bulunmaktadir.

Hsa: Kisilik 6zelliklerinin 6diil ve motivasyonun hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde etkisinde
anlaml bir diizenleyici etkisi bulunmaktadir.

Hsb: Kisilik 6zelliklerinin etkili iletisimin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde etkisinde anlaml bir
diizenleyici etkisi bulunmaktadir.

Hse: Kisilik 6zelliklerinin isgoren gelisimin hasta giivenligi kiiltiirii tizerinde etkisinde anlamli
bir diizenleyici etkisi bulunmaktadir.

5.2.4. Veri Toplama Araclar1

Anket, katihmailar icin arastirma hakkinda bilgi vermek amaci ile yazilan tanitim yazisi ve bes
bolimden olusmaktadir. Birinci boliimde katilimcilarin  sosyo-demografik 6zelliklerini
kapsayan 6 soru, ikinci boliimde igsel pazarlama ile ilgili 17 madde, tiglincii boliimde ig
girisimcilikle ilgili 15 madde, dordiincii boliimde kisilik 6zelikleri ile ilgili 44 madde ve besinci
boliimde hasta giivenligi kiiltiirii ile ilgili 42 madde yer almaktadir.

Icsel Pazarlama Uygulamalari Olgegi; Aragtirmanin ilk degiskeni i¢sel pazarlama Olgegidir. Bu
Olcek ii¢ alt boyuttan olusmustur. Bu boyutlar 6diil ve motivasyon, etkili iletisim ve isgoren
gelisimidir. Bu boyutlar Elsamen ve Alshurideh tarafindan kullanilmistir. Olgegin bu
boliimdeki sorular 51i Likert tarzinda (1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3-
Kararsizim, 4-Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum) hazirlanmistir. Bu 0Olgekte toplam 17
madde bulunmaktadir. Olgegin gecerlilik ve giivenirligi 2015 yilinda Urk tarafindan yapilarak
kullanilmistir. Olgegin gegerlik, giivenirlik calismasmi yapan Urk’un yazdig1 tez incelenirse
Cronbach alfa i¢ tutarhilik katsayilary; 6diill ve motivasyon 0,91, etkili iletisim 0,84, isgdren
gelisimi 0,75’dir.

11
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I¢ Girisimcilik Olgegi; Arastirmanin ikinci degiskeni olan i¢ girisimcilik seviyesini tespit etmek
icin Oncelikle, yazin taramas: yapilmis ve Durmaz'in 2011 doktora tezinde kullandig1 ig
girisimcilik 6lgegi bulunmustur. I¢ girisimciligin boyutlar1 yenilikgilik, risk alma ve proaktiflik
olarak belirlenmistir. Olgek, 5'li Likert tarzinda (1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3-
Kararsizim, 4-Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum) hazirlanmistir. Arastirmada kullanilacak
tiim olgegin, gegerlik ve giivenirlik analizleri Durmaz tarafindan yapilarak kullanilmigtir. Ig
girisimcilik Olgeginin gecerlik, giivenirlik calismasini yapan Durmaz’in yazdig: tez incelenirse
Cronbach alfa i¢ tutarlilik katsayilary; yenilikgilik 0,851, risk ve proaktiflik 0,902’ dir.

Kisilik Ozellikleri Olgegi; Arastirmada kullanilan kisilik 6zellikleri 6lgegi Benet-Martinez ve
John tarafindan “Bes Faktor Kisilik Envanteri” (The Big Five Inventory) adiyla gelistirilmisgtir.
Bes boyut ve 44 maddeden olusmaktadir. Arastirmacilarin hizli ve gergek¢i degerlendirmeleri
agisindan kisa hazirlanan bu 6lgek, kisilik 6zelliklerinden nevrotiklik (duygusal denge), disa
déniikliik, agiklik, uyumluluk ve sorumluluk boyutlarini dlgmektedir. Olgek 5'1i Likert tipinde
(1) Beni Hi¢ Tanumlamiyor, (2) Beni Cok Az Tanimliyor, (3) Beni Kismen Tarumliyor, (4) Beni
Olduk¢a Tanimliyor ve (5) Beni Tamamen Tanimliyor seklinde olusturulmustur (Begenirbas,
2013: 134). Olgegin Tiirkge'ye uyarlamasi, 56 iilke kapsaminda kisilerin kendini tanimlama
profilleri ve oOriintiileri konusunda yapilan bir ¢alismanin Tiirkiye ayag: kapsaminda, Siimer
tarafindan yapilmistir (Basim vd., 2009: 26).

Hasta Giivenligi Kiiltiirii Olgegi; AHRQ tarafindan 2004 yilinda gelistirilmis olan “Hospital
Survey on Patient Safety Culture” anketinin Tiirkce’sidir (Sorra ve Nieva, 2004). Anket 42
madde ve 12 boyuttan meydana gelmistir. Filiz tarafindan 2009 yilinda yapilan “Hastanede
Hasta Giivenligi Kiilttirti Algilamasmin ve Saghk Calisanlar ile Toplumun Hasta Giivenligi
Hakkindaki Tutumunun Belirlenmesi” adli ¢alismasinda gegerlilik ve giivenilirlik c¢alismasi
yapilarak literatiire kazandirilmistir. Ankette hasta giivenligi kiiltiirliniin  boyutlarim
uinite/birim diizeyinde ve hastane diizeyinde Olgen sorular ile, sonug degiskenlerinin yer aldig:
sorular bulunmaktadir. Cevaplanmada A, B ve F boliimlerinde “kesinlikle katilmiyorum”,
“katilmiyorum”, “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, “katiliyorum”, “kesinlikle katilhiyorum”
ifadeleri, C ve D bdliimlerinde “hicbir zaman”, “nadiren”, “bazen”, “cogu zaman”, “her
zaman” ifadeleri kullanildi.

5.2.5. Aragtirmanin Sinirliklar

Aragtirma kapsamindaki simirlar su sekilde ifade edilebilir: Aragtirmanin Istanbul’da faaliyet
gosteren Ozel hastane galisanlar: {izerinde yapilmas: kapsam yoniinden siirhilik olarak ifade
edilebilir. Arastirma kapsaminda anketleri cevaplayan calisanlarin gercekci ve tarafsiz olarak
anketi cevaplandirdiklar1 kabul edilmistir. Fakat anketi cevaplandiran calisanlarin sosyal
begenirlik etkisiyle verdikleri cevaplar kullanilan anket metodu bakimindan arastirmanin diger
bir smirliligl olarak diistiniilebilinir. Bu problem farkli degiskenleri birden fazla maddeyle
oOlctiliip ortalamalarmin alinmas: suretiyle asilmaya calisilmistir. Igsel pazarlama boyutlarindan
sadece 3 alt boyutu ele alinmustir. Diger boyutlar kapsam dig1 birakilmistir.

Icsel pazarlama, hasta giivenligi, i¢ girisimcilik ve kisilik 6zellikleri arasinda olan iligki, belirli
bir tek zaman kesitinde incelenmistir. Verilerin anlik (cross-sectional) olarak toplanmasi ve
zaman icinde degisimin de belirlenebilmesi icin degisik zamanlarda arastirmanin
yapilamamasi, konular1 bu arastirmanin sinirliklari olarak goriilmektedir.
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5.3. Arastirmanin Analizi ve Bulgular:

Arastirmanin analizi ve bulgular1 baghg: altinda; katiimcilarin demografik 6zelliklerine iligskin
bulgular, farklilik analiz sonuglar, dogrulayici faktor analizleri, degiskenlere ait iliski analizler
ve degiskenlerin etki analizleri sonuglar1 agiklanmustir.

5.3.1. Katilimcilarin Demografik Ozelliklerine fligkin Bulgular

Katilimcilarin demografik ozelliklerine ait bulgular boliimiinde, arastirmaya katilmay: kabul
edenlerin cinsiyetleri, medeni durumlari, yaslari, egitim durumlari, haftada calisma saatleri ve
mesleklerine ait olan bilgiler incelenmis, her bir degiskene iliskin frekans (siklik) ve yiizde
degerlerine yer verilmistir.

Tablo 1: Katilimcilarin Sosyo-Demografik Ozellikleri

Degisken n %
Kadin 377 74,2
Cinsiyet Erkek 124 24 4
Cevapsiz 7 1,4

Toplam 508 100
Evli 273 53,7
Medeni Durum Bekar 222 43,7
Cevapsiz 13 2,6

Toplam 508 100

15-20 31 6,1
21-25 121 23,8
26-30 113 22,2
31-35 98 19,3

Yas 36-40 82 16,1
41-45 38 7,5

46-50 11 2,2

51 ve tisti 8 1,6

Cevapsiz 6 1,2

Toplam 508 100
Lise 124 24 4
Onlisans 146 28,8
Lisans 144 28,4
Ogrenim Yiiksek lisans 53 10,4
Durumu Doktora 22 43
Cevapsiz 19 3,7

Toplam 508 100

40 saat 132 26,0

Haftalik Calisma | 41-50 saat 245 48,2
Saati 51 ve iistii saat 110 21,7
Cevapsiz 21 4,1

Toplam 508 100

Doktor 20 3,9
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Hemsire 258 50,8

Saglik teknikeri/teknisyeni 82 16,1
Meslek <

Saglik memuru 38 7,5

Diger 110 21,7

Cevapsiz 0 0

Toplam 508 100

Tablo incelendiginde; %74,4'1i kadin ve %24,4'i erkek oldugu, %53,7’si evli oldugu, %88,8’i 40
yas altinda oldugu, %57’si Onlisans/lisans mezunu, %48,2’si 41-50 saat arasinda calistigs,
%50,8’inin hemsire oldugu goriilmektedir.

5.3.2. Olgeklerin Giivenirlilik ve Gegerlilik Analizleri

Bu béliimde arastirmada kullanilan Olgeklerin giivenirlilik analizleri ve dogrulayici faktor

analizleri yapilmigtir.

5.3.2.1. Giivenirlik Analizleri

Arastirmada kullanilan 6l¢eklerin giivenirlilikleri analiz edilmistir.

Tablo 2: Kullanilan Ol¢eklerin Giivenirlilik Sonuglart

Kullanilan 6l¢ekler Cronbach’s alfa Madde sayis1

Icsel pazarlama dlgegi ,930 17
I¢ girisimcilik ,861 15
Kisilik ,692 44
Hasta giivenligi kiiltiirii ,895 42
Genel ,909 118

Olgegin toplam 118 maddesine Cronbach Alpha giivenirlik testi uygulanmistir. Sonug olarak
igsel pazarlama oOlgeginin degeri 0,930; i¢ girisimcilik 6lgeginin degeri 0,861; kisilik 6zellikleri
Olceginin degeri 0,692, hasta giivenligi kiiltiirii 6lceginin degeri 0,895ve genel dlcegin degeri ise

0,909 bulunmustur. Buna gore dlgegin giivenilir oldugu sdylenebilir.

5.3.2.2. Faktor Analizleri

Maddelerin ¢arpiklik degerleri, -1,461 ile 0,691 arasinda, maddelerin basiklik degerleri ise -1,181
ile 2,944 arasinda degistiginden cok degiskenli normallik 6zelliginin saglandig1 sOylenebilir.

Carpiklik ve basiklik degerlerinin -3 ile +3 arasinda olmasi normal degerler arasinda oldugunu
gostermektedir (Erdogan, 2015: 73). MSA degerinin yorumlanmasinda 0,8 ve {iizeri degerler
yliksek, 0,7 ve {izeri degerler orta, 0,6 ve {izeri degerler vasat, 0,5 ve iizeri degerler zayif, 0,5"in
alt1 kabul edilemez (Cogkun vd.,2015: 268).

Tablo 3: Kullanilan Olgeklerin Genel Faktor Analizi Sonuglar:

KMO ve Bartlett Testi
Kaiser-Meyer-Olkin 6rneklem yeterliligi 6lgtim testi 0,868
Yaklasik ki-kare 39151,399
Bartlett testi Df (serbestlik derecesi) 6903
Sig. (Anlamlilik) 0,000
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Tablo 5.33’de gorildiigii tizere, KMO Kkatsayist 0,868'dir. Bu sonuca gore Orneklem
biiytikliigiintin faktor analizini yapmaya uygun oldugu goriilmektedir. Yine bartlett stnamasi
degeri=39151,399; p=0,000 olarak elde edilmistir. Bu deger 0,05 anlamlilik diizeyinden kiigiik
oldugundan dolay: Bartlett testi sonucu anlamhidir. Sonug olarak bu veriler iizerinden faktor
analizi yapilabilecegini, yani verilerin faktor analizi i¢cin uygunlugunu ifade etmektedir.

5.3.2.3. Dogrulayic1 Faktor Analizi

Olgeklerin daha énceden gegerlilik ve giivenirlilik caligmalar1 yapildig1 igin dlgeklerin faktor
yapilarini dogrulamak amaciyla dogrulayici faktor analizi (DFA) yapilmistir.

i¢ Pazarlama Uygulamalan Olgegi Dogrulayici Faktor Analizi

Arastirmamiz da elde ettigimiz i¢sel pazarlama Olcegimize ait gegerlik ve giivenirlik sonuglar:
faktor yapilari asagidaki tablolarda goriilmektedir. Veri yapimiza uygun modelin uyum
indeksleri i¢sel pazarlama dlgeginin dogrulugunu gostermektedir.

Tablo 4: i¢gsel Pazarlama Olceginin Dogrulayici Faktor Analizi Sonuglart

Uyum Olgiileri | Tyi Uyum E;zl;rll Edilebilir Hesaplanan Deger |Uyum Durumu

x2 Df (p) 307,152/105

X2/ df <3 <4-5 2,925 iyi uyum

RMSEA 0<RMSEA<0,05 |0,05<RMSEA <0,08 |0,062 Kabul edilebilir uyum
NFI 0,95 < NFI<1 0,90< NFI < 0,95 0,939 Kabul edilebilir uyum
NNFI (TLI) 0,95 <NNFI<1 ]0,90< NNFI<0,95 0,946 Kabul edilebilir uyum
CFI 0,97 < CFI<1 0,95< CFI1<0,97 0,959 Kabul edilebilir uyum
IFI 0,95 <IFI<1 0,90<IF1<0,95 0,959 Iyi uyum

GFI 090<GFI<1 |0,85< GFI<0,90 0,934 Iyi uyum

(Kaynak: Meydan ve Sesen, 2015: 37)
i¢ Girisimcilik Olgegi Dogrulayic1 Faktor Analizi

Arastirmamiz da elde ettigimiz igsel girisimcilik 6lgegimize ait gegerlik ve giivenirlik sonuglari
faktor yapilar1 asagidaki tablolarda goriilmektedir. Veri yapimiza uygun modelin uyum
indeksleri i¢ girisimcilik 6l¢eginin dogrulugunu gostermektedir. Bu modeldeki risk alma ve
proaktiflik boyutu, DFA sonuglari sonucu modele uygun olmadig1 goriilmiistiir. Bunun sonucu
olarak risk alma ve proaktiflik boyutundaki maddelerden 8 tanesi olgekten c¢ikarilmistir. Bu
maddelerin ¢ikarilmas: sonucunda “Yeni bir fikri ortaya atarken digerlerinin onayim
beklemem.” ve “Isimle ilgili bir yeniligi gelistirirken, {istlerime danismadan karar alabilirim.”
maddelerinin yenilik¢ilik boyutuna faktdr yiikii oldugu goriildiigiinden bu maddeler
birlestirilerek i¢ girisimcilik tek boyut halinde alinmustir.

Tablo 5: i¢ Girisimcilik Olg¢eginin Dogrulayici Faktor Sonuglar

Uyum Olgiileri | Iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum | Hesaplanan Deger | Uyum Durumu

x> Df (p) 50,178/13

¥?l df <3 <4-5 3,860 Kabul edilebilir uyum
RMSEA 0<RMSEA<0,05 0,05 <RMSEA <0,08 0,075 Kabul edilebilir uyum
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NFI 0,95 <NFI <1 0,90< NFI < 0,95 0,964 Iyi uyum
NNFI (TLI) 0,95 < NNFI <1 0,90< NNFI < 0,95 0,956 Iyi uyum
CFI 0,97 <CFI<I 0,95< CF1<0,97 0,973 Iyi uyum
IFI 0,95 <IFI<I 0,90< IFI <0,95 0,973 Iyi uyum
GFI 0,90 < GFI <1 0,85< GF1< 0,90 0,972 Iyi uyum

(Kaynak: Meydan ve Sesen, 2015: 37)

Kisilik Ozellikleri Dogrulayici Faktor Analizi
Bu her boyut i¢in ayr1 ayr1 dogrulayia faktor analizi yapilmustir.

1.D1sa Doniikliik Boyutu Dogrulayici Faktor Analizi; ilk asamada 8 maddelik veri seti icin
dogrulayict faktor analiz uygulanmustir.
olmadigi bulunmustur. Bununu {izerine “Konugkan”, “Cekingen” ve “Sosyal, Girisken”
maddeler sirayla modelden ¢ikarilmistir. Arastirmamiz da elde ettigimiz kisilik 6zelliklerinden
disa doniikliik alt boyutu Olcegimize ait gegerlik ve giivenirlik sonuglari faktor yapilar
asagidaki tablolarda goriilmektedir. Veri yapimiza uygun modelin uyum indeksleri disa

Yapilan analiz sonucu modelin veri setine uygun

doniikliik 6l¢eginin dogrulugunu gostermektedir.

Tablo 6: Diga Déniikliik Olgeginin Dogrulayic1 Faktér Sonuglart

Uyum Olgiileri |iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum | Hesaplanan Deger | Uyum Durumu

1 Df (p) 10,483/4

¥* df <3 <4-5 2,621 fyi uyum

RMSEA 0<RMSEA<0,05 0,05 <RMSEA <0,08 |0,057 Kabul edilebilir uyum
NFI 0,95 <NFI <1 0,90<NFI1<0,95 0,977 Iyi uyum

NNFI (TLI) 0,95 <NNFI <1 0,90< NNFI < 0,95 0,963 Iyi uyum

CFI 0,97 < CF1 <1 0,95< CFI < 0,97 0,985 yi uyum

IFI 0,95 <IFI<I 0,90< IFI <0,95 0,986 yi uyum

GFI 0,90 <GFI<I 0,85< GFI <0,90 0,992 Iyi uyum

(Kaynak: Meydan ve Sesen, 2015: 37)

2.Uyumluluk Boyutunun Dogrulayici Faktor Analizi; Uyumluluk boyutu igin ilk asamada 9
maddelik veri seti i¢in dogrulayici faktor analiz uygulanmistir. Yapilan analiz sonucu modelin
veri setine uygun olmadig1 bulunmustur. Bununu iizerine “Yardimsever ve ¢ikarct olmayan”,
“Affedici bir yapiya sahip”, “Hemen hemen herkese karsi saygili ve nazik olan” ve
“Bagkalariyla is birligi yapmay1 seven” maddeler sirayla modelden ¢ikarilmistir. Arastirmamiz
da elde ettigimiz kisilik ozelliklerinden uyumluluk alt boyutu Olgegimize ait gecerlik ve
giivenirlik sonuglar faktor yapilar1 asagidaki tablolarda goriilmektedir. Veri yapimiza uygun
modelin uyum indeksleri uyumluluk dlgeginin dogrulugunu gostermektedir.

Tablo 7: Uyumluluk Ol¢eginin Dogrulayic1 Faktor Sonuglart

Uyum Olgiileri | Iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum | Hesaplanan Deger | Uyum Durumu
¥’ Df (p) 2,236/4

yldf <3 <4-5 0,559 Iyi uyum
RMSEA 0<RMSEA<0,05 0,05 <RMSEA <0,08 |0,000 Iyi uyum
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NFI 0,95 <NFI <1 0,90< NFI < 0,95 0,995 Iyi uyum
NNFI (TLI) 0,95 <NNFI <1 0,90< NNFI < 0,95 1,010 Iyi uyum
CFI 0,97 <CFI<I 0,95< CF1<0,97 1,000 Iyi uyum
IFI 0,95 <IFI<I 0,90< IF1 < 0,95 1,004 Tyi uyum
GFI 0,90 < GFI <l 0,85< GF1<0,90 0,998 Iyi uyum

(Kaynak: Meydan ve Sesen, 2015: 37)

3.Nevrotiklik Boyutunun Dogrulayici Faktdr Analizi; Nevrotiklik boyutu igin ilk asamada 8
maddelik veri seti i¢in dogrulayici faktor analiz uygulanmistir. Yapilan analiz sonucu modelin
veri setine uygun olmadigr bulunmustur. Bununu iizerine “Rahat, stresle kolay bas eden”,
“Duygusal olarak dengeli, kolayca keyfi kagmayan” ve “Gergin ortamlarda sakin kalabilen”
maddeler sirayla modelden ¢ikarilmistir. Aragtirmamiz da elde ettigimiz kisilik 6zelliklerinden
nevrotiklik alt boyutu dlgegimize ait gegerlik ve giivenirlik sonuglar1 faktor yapilar: asagidaki
tablolarda goriilmektedir. Veri yapimiza uygun modelin uyum indeksleri nevrotiklik 6l¢eginin
dogrulugunu gostermektedir.

Tablo 8: Nevrotiklik Ol¢eginin Dogrulayic1 Faktor Sonuglari

Uyum Olgiileri |iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum | Hesaplanan Deger | Uyum Durumu

1 Df (p) 9,517/2

Yldf <3 <4-5 4,759 Kabul edilebilir uyum
RMSEA 0<RMSEA<0,05 |0,05<RMSEA <0,08 |0,086 Kabul edilebilir uyum
NFI 0,95 <NFI <1 0,90< NFI < 0,95 0,981 Iyi uyum

NNFI (TLI) 0,95 <NNFI<I |0,90<NNFI < 0,95 0,923 Kabul edilebilir uyum
CFI 0,97 < CFI<I 0,95< CF1 < 0,97 0,985 fyi uyum

IFI 0,95 <IFI <l 0,90< TF1 < 0,95 0,985 Tyi uyum

GFI 0,00 <GFI<l  |0,85< GFI< 0,90 0,993 fyi uyum

(Kaynak: Meydan ve Sesen, 2015: 37)

4.Agiklik Boyutunun Dogrulayici Faktor Analizi; Agiklik boyutu igin ilk asamada 10 maddelik
veri seti i¢in dogrulayici faktor analiz uygulanmistir. Yapilan analiz sonucu modelin veri setine
uygun olmadigr bulunmustur. Bununu iizerine “Orijinal, yeni goriisler ortaya koyan”,
“Mabharetli, derin diislinen”, “Kesfeden, icat eden” ve “Sanata ilgisi ¢cok az olan” maddeler
sirayla modelden ¢ikarilmistir. Arastirmamiz da elde ettigimiz kisilik 6zelliklerinden aciklik alt
boyutu olgegimize ait gecerlik ve giivenirlik sonuglar: faktdr yapilar1 asagidaki tablolarda
goriilmektedir. Veri yapimiza uygun modelin uyum indeksleri agiklilik 6l¢eginin dogrulugunu
gostermektedir.

Tablo 9: Agiklik Olgeginin Dogrulayict Faktor Sonuclar:

Uyum Olgiileri |iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum | Hesaplanan Deger | Uyum Durumu

x* Df (p) 16,125/6

Y2ldf <3 <4-5 2,687 fyi uyum

RMSEA 0<RMSEA<0,05 0,05 <RMSEA <0,08 |0,058 Kabul edilebilir uyum
NFI 0,95 <NFI<1 0,90<NFI1<0,95 0,977 Iyi uyum

NNFI (TLI) 0,95 <NNFI <1 0,90< NNFI < 0,95 0,963 Iyi uyum
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CFI 0,97 <CFI <1 0,95< CF1<0,97 0,985 Iyi uyum

IFI 0,95 <IFI<I 0,90<1FI < 0,95 0,986 Iyi uyum

GFI 0,90 < GFI <1 0,85< GFI < 0,90 0,990 Iyi uyum
(Kaynak: Meydan ve Sesen, 2015: 37)

5.Sorumluluk Boyutunun Dogrulayici Faktér Analizi; Sorumluluk boyutu igin ilk asamada 9
maddelik veri seti i¢in dogrulayic faktor analiz uygulanmistir. Yapilan analiz sonucu modelin
veri setine uygun olmadigi bulunmustur. Bununu {izerine “Isini tam yapan”, “Gorevi
tamamlanincaya kadar sabir gosterebilen”, “Planlar yapan ve bunlar1 takip eden” maddeler
sirayla modelden c¢ikarilmistir. Arastirmamiz da elde ettigimiz kisilik 0Ozelliklerinden
sorumluluk alt boyutu olgegimize ait gegerlik ve giivenirlik sonuglar faktor yapilar: asagidaki
tablolarda goriilmektedir. Veri yapimiza uygun modelin uyum indeksleri sorumluluk dl¢eginin
dogrulugunu gostermektedir.

Tablo 10: Sorumluluk Olgeginin Dogrulayici Faktér Sonuglart

Uyum Olgiileri |iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum | Hesaplanan Deger | Uyum Durumu

1 Df (p) 18,966/8

yldf <3 <4-5 2,371 fyi uyum

RMSEA 0<RMSEA<0,05 0,05 <RMSEA <0,08 [0,052 Kabul edilebilir uyum
NFI 0,95 <NFI<I 0,90< NFI < 0,95 0,065 yi uyum

NNFI (TLI) 0,95 <NNFI <1 0,90< NNFI < 0,95 0,961 Iyi uyum

CFI 0,97 <CFI <l 0,95< CFI1 <0,97 0,979 Iyi uyum

IFI 0,95 <IFI<I 0,90< IFI < 0,95 0,980 fyi uyum

GFI 0,90 <GFI<1 0,85< GFI <0,90 0,987 Iyi uyum

(Kaynak: Meydan ve Sesen, 2015: 37)

Hasta Giivenligi Kiiltiirii Olgeginin Dogrulayic1 Faktér Analizi

Aragtirmamiz da elde ettigimiz hasta glivenligi kiiltiirii dlgegimize ait gegerlik ve giivenirlik

sonuglar1 faktor yapilari asagidaki tablolarda goriilmektedir. Veri yapimiza uygun modelin
uyum indeksleri hasta giivenligi kiiltiirii dlgeginin dogrulugunu gostermektedir.

Tablo 11: Hasta Giivenligi Kiiltiirii Olceginin Dogrulayici Faktor Sonuglart

Uyum Olgiileri |iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum | Hesaplanan Deger | Uyum Durumu

x> Df (p) 146,541/34

Y2ldf <3 <4-5 4,310 Kabul edilebilir uyum
RMSEA 0<RMSEA<0,05 0,05 <RMSEA <0,08 |0,081 Kabul edilebilir uyum
NFI 0,95 <NFI<1 0,90<NFI < 0,95 0,944 Kabul edilebilir uyum
NNFI (TLI) 0,95 < NNFI <1 0,90< NNFI < 0,95 0,914 Kabul edilebilir uyum
CFI 0,97 <CFI<I 0,95< CFI1 < 0,97 0,956 Kabul edilebilir uyum
IFI 0,95 <IFI <l 0,90< IFI <0,95 0,956 Iyi uyum

GFI 0,90 < GFI <1 0,85< GFI < 0,90 0,955 fyi uyum

(Kaynak: Meydan ve Sesen, 2015: 37)

5.3.3.Degiskenler Arasi iliskiler
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Korelasyon, aralik ve rasyo diizeyinde 0l¢iilmiis iki degisken arasindaki iliski ya da bagimlilik
olup olmadigini varsa yoniinii ve giiclinii gostermek i¢in ¢ok yaygin olarak kullanilan bir analiz
teknigidir. Analiz sonucunda hesaplanan “korelasyon kat sayisi ile gosterilir. Korelasyon
katsayisi r -1 ile +1 arasinda bir deger alir (Yazicioglu ve Erdogan, 2014: 335).

e
r

Tablo 12: Tiim Degiskenler Arasindaki Iliskiler

DEGISKENLER
(n=508) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10 |11
1-I¢ girisimeilik | r 1
2-Disa r|,360" 1
Dontuklik p ,000

r 24770 1
3-Uyumluluk 115

p | ,009 | ,000

| 3547 5207 1

4-Sorumluluk r].250

p | ,000 ,000 ,000

o r | 078 | ,101" | -5407] -3257| 1

5-Nevrotiklik

p | ,078 | ,023 | ,000 | ,000

r | 4387 | 5337 ,1627| 3817|1927 | 1
6-Aciklik

p | ,000 | ,000 | ,000 | ,000 | ,000
7-icsel r|,3457| 003 | -1277| -144| 071 | 085 | 1
Pazarlama p | 000 | 953 | 004 | ,001 | ,109 | ,057
8-Odiil ve r | ,2487| -035 | -162"] -171| 080 | ,050 | 9147 | 1
Motivasyon p | ,000 | 427 | ,000 | ,000 | ,073 | ,260 | ,000

. r | ,3627| -009| -061| -101| ,028 | ,071 |,8987 | 6907 | 1

9-Etkili iletisim

p | ,000 | 846 | 170 | ,023 | 532 | ,109 | ,000 | ,000
10-isgoren r|,3547| 095" | -078 | -073 | 076 |,132" | 820" | 580" |, 7537 1
Gelisimi p | ,000 | 033 | ,078 | ,101 | ,089 | ,003 | ,000 | ,000 | ,000
11-Hasta r|,386™ | ,2107| 2917 260" |-262" | 265 | ,455™ | ;348" | 4697 4357 1
Giivenligi
Kiiltiirii p | ,000 | ,000 | ,000 | ,000 | 000 | ,000 | ,000 | ,000 | 000,000

“r 0,01 anlamlilik diizeyinde, r 0,05 anlamlilik diizeyinde

Tablo incelendiginde hasta giivenligi kiiltiirii ile i¢sel pazarlama arasinda (r=0,455, p<0,01)
istatiksel olarak anlaml pozitif, dogrusal ve oldukga orta bir iliski, 6diil ve motivasyon arasinda
(r=0,348, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve orta bir iliski, etkili iletisim
arasinda (r=0,469, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve oldukg¢a orta bir iligki,
isgoren gelisimi arasinda (r=0,435, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve orta bir
iligki, i¢ girisimcilik arasinda (r=0,386, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve orta
bir iliski, disa doniikliik arasinda (r=0,210, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve
zayif bir iliski, uyumluluk arasinda (r=0,291, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal
ve zayif bir iliski, sorumluluk arasinda (r=0,260, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif,
dogrusal ve zayif bir iliski, nevrotiklik arasinda (r=-0,262, p<0,01) istatiksel olarak anlamli
negatif, dogrusal ve zayif bir iliski, agiklik arasinda (r=0,265, p<0,01) istatiksel olarak anlamh
pozitif, dogrusal ve zayif bir iliski elde edilmistir. ic girisimcilik ile disa donitiklik arasinda
(r=0,360, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve orta bir iliski, uyumluluk arasinda
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(r=0,115, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve zayif bir iliski, sorumluluk
arasinda (r=0,250, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve zayif bir iligki,
nevrotiklik arasinda (r=0,078, p>0,05) istatiksel olarak anlamsiz bir iligki, agiklik arasinda
(r=0,438, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve oldukg¢a orta bir iligki, icsel
pazarlama arasinda (r=0,345, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve orta bir iliski,
odiil ve motivasyon arasinda (r=0,248, p<0,01) istatiksel olarak anlaml1 pozitif, dogrusal ve zayif
bir iligki, etkili iletisim arasinda (r=0,362, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve
orta bir iligki, isgoren gelisim arasinda (r=0,354, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif,
dogrusal ve orta bir iligki elde edilmistir. 1§g'c')ren gelisim ile disa doniikliik arasinda (r=0,095,
p<0,05) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve zayif bir iliski, uyumluluk arasinda (r=-
0,078, p>0,05) istatiksel olarak anlaml1 bir iliski, sorumluluk arasinda (r=-0,073, p>0,05) istatiksel
olarak anlamsiz bir iliski elde edilmistir. isgoren gelisim ile nevrotiklik arasinda (r=0,072,
p>0,05) istatiksel olarak anlamsiz bir iliski, aciklik arasinda (r=0,132, p<0,01) istatiksel olarak
anlamh pozitif, dogrusal ve zayif bir iligki, etkili iletisim arasinda (r=0,753, p<0,01) istatiksel
olarak anlamli pozitif, dogrusal ve yiiksek bir iligki, 6diil ve motivasyon arasinda (r=0,580,
p<0,01) istatiksel olarak anlaml pozitif, dogrusal ve yiiksek bir iligki, i¢sel pazarlama arasinda
(r=0,820, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve yiiksek bir iliski elde edilmistir.
Etkili iletisim ile disa doniikliik arasinda (r=-0,009, p>0,05) istatiksel olarak anlamsiz bir iligki,
uyumluluk arasinda (r=-0,061, p>0,05) istatiksel olarak anlamsiz bir iligski, sorumluluk arasinda
(r=-0,101, p>0,05) istatiksel olarak anlamsiz bir iligski, nevrotiklik arasinda (r=0,028, p>0,05)
istatiksel olarak anlamsiz bir iligki, aciklik arasinda (r=0,071, p>0,05) istatiksel olarak anlamsiz
bir iligki, i¢sel pazarlama arasinda (r=0,898, p<0,01) istatiksel olarak anlaml1 pozitif, dogrusal ve
yiiksek bir iliski, 6diil motivasyon arasinda (r=0,690, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif,
dogrusal ve yiiksek bir iliski elde edilmistir. Odiil motivasyon ile disa déniikliik boyutu
arasinda (r=-0,035, p>0,05) istatiksel olarak anlamsiz bir iliski, uyumluluk arasinda (r=-0,162,
p<0,01) istatiksel olarak anlamli negatif, dogrusal ve zayif bir iliski, sorumluluk arasinda (r=-
0,171, p<0,01) istatiksel olarak anlaml negatif, dogrusal ve zayif bir iliski, nevrotiklik arasinda
(r=0,080, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve zayif bir iliski, agiklik boyutu
arasinda (r=0,050, p<0,01) istatiksel olarak anlamh pozitif, dogrusal ve zayif bir iliski elde
edilmistir. I¢sel pazarlama ile disa doniikliik boyutu arasinda (r=0,003, p>0,05) istatiksel olarak
anlamsiz bir iliski, uyumluluk boyutu arasinda (r=-0,127, p<0,01) istatiksel olarak anlamli
negatif, dogrusal ve zayif bir iligski, sorumluluk arasinda (r=-0,144, p<0,01) istatiksel olarak
anlaml negatif, dogrusal ve zayif bir iliski, nevrotiklik arasinda (r=0,071, p>0,05) istatiksel
olarak anlamsiz bir iligki, agiklik arasinda (r=0,085, p>0,05) istatiksel olarak anlamsiz bir iligki,
elde edilmistir. Agiklik ile disa doniikliik arasinda (r=0,533, p<0,01) istatiksel olarak anlamli
pozitif, dogrusal ve yiiksek bir iliski, uyumluluk arasinda (r=0,162, p<0,01) istatiksel olarak
anlaml pozitif, dogrusal ve zayif bir iliski, sorumluluk arasinda (r=0,381, p<0,01) istatiksel
olarak anlaml1 pozitif, dogrusal ve orta bir iliski, nevrotiklik arasinda (r=0,192, p<0,01) istatiksel
olarak anlamli pozitif, dogrusal ve zayif bir iligki elde edilmistir. Nevrotiklik ile disa doniikliik
arasinda (r=0,101, p<0,05) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve zayif bir iliski,
uyumluluk arasinda (r=-0,540, p<0,01) istatiksel olarak anlaml negatif, dogrusal ve yiiksek bir
iliski, sorumluluk arasinda (r=-0,325, p<0,05) istatiksel olarak anlamli negatif, dogrusal ve orta
bir iliski elde edilmistir. Sorumluluk ile disa doniiklitk arasinda (r=0,354, p<0,01) istatiksel
olarak anlamli pozitif, dogrusal ve orta bir iliski, uyumluluk arasinda (r=0,520, p<0,01) istatiksel
olarak anlamli pozitif, dogrusal ve yiiksek bir iligki elde edilmistir. Uyumluluk boyutu ile disa
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doniikliik boyutu arasinda (r=0,257, p<0,01) istatiksel olarak anlamli pozitif, dogrusal ve zayif
bir iligki elde edilmistir.

5.3.4. Degiskenler Arasindaki Nedensellik Analizleri

Degiskenler arasindaki etki analizleri ve diizenleyici etki analizi yapilmigtir. Analizler igin basit
regresyon analizi ve hiyerarsik regresyon analizleri yapilmustir.

I¢sel Pazarlama Uygulamalarinin Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine Etkisi

Aragtirmanin birinci hipotezi kapsaminda icsel pazarlamanin hasta giivenligi tizerindeki etkisi
incelenmistir. Buna yoOnelik yapilan basit regresyon analizi sonuglari degerlendirilmis ve
yorumlar yapilmustir.

Tablo 13: i¢sel Pazarlamanin Hasta Giivenligi Kiiltiiriine Etki Analizi Tablosu

Degigken B Standart hata Beta T p
Sabit 2,475 083 29,888 ,000
I¢sel Pazarlama 271 ,024 ,455 11,501 ,000
N=508, R= 0,455, R*= 0,207, Diizel. R =0,206, F=132,267, p<0,001

I¢sel pazarlama toplam varyansin %20,7’sini agtklamaktadir. Standardize edilmis beta katsayisi
ve t degerleri incelendiginde igsel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiiriinii anlamli bir sekilde
etkiledigi sOylenebilir (t=11,501, p<,001). Kurulan modelinde anlamli oldugu goriilmektedir
(F=132,267, p<0,001).

Tablo 14: Odiil ve Motivasyonnun Hasta Giivenligi Kiiltiiriine Etki Analizi Tablosu

Degisken B Standart hata Beta T P
Sabit 2,792 ,076 36,781 ,000
Odiil ve Motivasyon ,184 ,022 ,348 8,353 ,000
N=508, R= 0,348, R’= 0,121, Diizel. R =0,119, F=69,766, p<0,001

Odiil ve motivasyon toplam varyansin %12’sini agiklamaktadir. Standardize edilmis beta
katsayis1 ve t degerleri incelendiginde 6diil ve motivasyonun hasta giivenligi kiiltiirtinii anlamh
bir sekilde etkiledigi sOylenebilir (8,353, p<,001). Kurulan modelinde anlamli oldugu
goriilmektedir (F=69,766, p<0,001).

Tablo 15: Etkili iletisimin Hasta Giivenligi Kiiltiiriine Etki Analizi Tablosu

Degisken B Standart hata Beta T p
Sabit 2,563 ,073 35,293 ,000
Etkili iletigim ,243 ,020 ,469 11,950 ,000
N=508, R= 0,469, R’= 0,220, Diizel. R” =0,219, F=142,804, p<0,001

Etkili iletisim toplam varyansin %22’sini agiklamaktadir. Standardize edilmis beta katsayist ve t degerleri
incelendiginde etkili iletisimin hasta giivenligi kiiltiiriinii anlamli bir sekilde etkiledigi soylenebilir
(t=11,950, p<,001). Kurulan modelinde anlamli oldugu goriilmektedir (F=142,804, p<0,001).

Tablo 16: isgoren Gelisiminin Hasta Giivenligi Kiiltiirii Icin Etki Analizi Tablosu

Degisken B Standart hata Beta T p
Sabit 2,564 ,073 32,246 ,000
Isgdren Gelisimi ,238 ,022 435 10,860 ,000
N=508, R= 0,435, R°= 0,189, Diizel. R” =0,187, F=117,950, p<0,001
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Isgdren gelisimi toplam varyansin %19’unu agiklamaktadir. Standardize edilmis beta katsayisi ve t
degerleri incelendiginde isgdren gelisimin hasta giivenligi kiltiiriinii anlamli bir sekilde etkiledigi
soylenebilir (10,860, p<,001). Kurulan modelinde anlamli oldugu goériilmektedir (F=117,950, p<0,001).

¢ Girisimciligin I¢sel Pazarlama Uygulamalarinin Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine
Etkisinde Diizenleyici Etkileri

Arastirmanin ikinci ve {iglincii hipotezi kapsaminda i¢ girisimciligin hasta giivenligi tizerindeki
etkisi ve diizenleyici degisken 06zelligi incelenmistir. Buna yonelik yapilan hiyerarsik regresyon
analizi sonuglar1 degerlendirilmis ve yorumlar yapilmigtir.

Hipotezleri sinamak igin yapilan hiyerarsik regresyon analizinde bagimsiz degisken, bagiml
degisken ve i¢ girisimcilikte diizenleyici (moderator) degisken olarak modele dahil edilmistir.
Bagimsiz degisken ve i¢ girisimciligin modele dahil edilirken merkezilestirilmistir (Cohen vd.,
2003, akt. Turung ve Afacan Findikli, 2015: 122). Diizenleyici (moderator) degisken, bagimsiz
degiskenle bagimli degisken arasindaki iliskinin giiciinii ve yoniinii etkileyen bir degiskendir
(Baron ve Kenny, 1986: 1180).

Tablo 17: i¢ Girisimciligin Hasta Giivenligi Kiiltiirii i¢in Etki Analizi Tablosu

Degisken B Standart hata Beta T p
Sabit 2,260 ,123 18,307 ,000
I¢ girisimcilik ,287 ,031 ,386 9,403 ,000
N=508, R= 0,435, R’= 0,189, Diizel. R* =0,187, F=117,950, p<0,001

f¢ girisimciligin hasta giivenligi kiiltiiriiniin %12’sini agikladig1 goriilmiistiir. Standardize
edilmis beta katsayisi ve t degerleri incelendiginde i¢ girisimcilik hasta giivenligi kiiltiirtinii
anlaml bir sekilde etkiledigi soylenebilir (t=8,270, p<,001). Kurulan modelinde anlamli oldugu
goriilmektedir (F=117,950, p<0,001). Bu sonuglara gore i¢ girisimciligin hasta glivenligi
kiiltiirtinii artiran bir faktor oldugu soylenebilir.

Tablo 18: i¢ Girisimciligin i¢sel Pazarlama Uygulamalarinin Hasta Giivenligi Kiiltiirii
Uzerine Etkisinde Diizenleyici Etki Sonuglari

Degisken B Standart hata Beta T P tolerance VIF
Sabit 2,475 ,083 32,246 ,000

Icsel Pazarlama 271 ,024 ,455 10,860 ,000

Sabit 1,886 122 15,459 ,000

Icsel Pazarlama ,218 ,024 ,366 9,006 ,000 ,881 1,035
I¢ Girisimeilik ,193 ,030 ,259 6,391 ,000 ,881 1,035
Sabit 1,825 ,123 14,850 ,000

R:sel Pazarlama ,203 ,025 ,340 8,259 ,000 ,842 1,187
I¢ Girisimeilik ,218 ,031 ,293 6,990 ,000 ,815 1,227
Moderator ,038 ,013 ,116 2,916 ,004 912 1,096

1. Asama: N=508, R= 0,455, R>= 0,207, Diizel. R* =0,206, F=132,267, p<0,001

2. Asama: N=508, R=0,516, R*= 0,267, Diizel. R* =0,264, F=91,760, p<0,001

3. Asama: N=508, R= 0,528, R?*= 0,279, Diizel. R? =0,274, F=64,918, p<0,001 Durbin-
Watson=1,566
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Igsel pazarlama hasta giivenligi kiiltiiriiniin %20,7’sini agikladig1 goriilmiistiir. Standardize
edilmis beta katsayis1 ve t degerleri incelendiginde i¢sel pazarlamamin hasta giivenligi
kiiltiirtinii anlamli bir sekilde etkiledigi sdylenebilir (t=10,860, p<,001). Kurulan modelinde
anlamh oldugu goriilmektedir (F=132,267, p<0,001). igsel pazarlamanin hasta giivenligi
kiiltiiriinii artiran bir faktor oldugu soylenebilir. Son asamada ig girisimciligin diizenleyici etkisi
incelenmistir. I¢ girisimciligin, igsel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiiriine etkisinde
diizenleyici etkiye sahip oldugu goriilmiistiir (B =038, Beta=,116, p<,01).

Tablo 19: i¢ Girisimciligin Odiil ve Motivasyonun Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine
Etkisinde Diizenleyici Etki Sonuglar

Degisken B Standart hata Beta T p tolerance | VIF
Sabit 2,475 ,083 32,246 ,000

(diil ve Motivasyon ,184 ,022 ,348 8,353 ,000

Sabit 1,982 ,126 15,756 ,000

Odiil ve Motivasyon ,142 ,021 269 6,615 ,000 ,938 1,066
I¢ Girisimcilik ,237 ,030 ,319 7,844 ,000 ,938 1,066
Sabit 1,909 ,126 15,096 ,000

Odiil ve Motivasyon 127 ,022 241 5,857 ,000 ,899 1,113
f¢ Girigimcilik ,264 ,031 ,355 8,509 ,000 875 1,143
Moderator ,045 ,013 ,135 3,311 ,001 ,914 1,094

1.Asama: N=508, R= 0,348, R*= 0,121, Diizel. R* =0,119, F=69,766, p<0,001

2.Asama: N=508, R= 0,465, R>= 0,217, Diizel. R* =0,214, F=69,818, p<0,001

3.Asama: N=508, R= 0,483, R*= 0,233, Diizel. R* =0,229, F=51,118, p<0,001 Durbin-
Watson=1,575

Odiil ve motivasyon hasta giivenligi kiiltiiriinii %12’sini agikladig1 goriilmiistiir. Standardize
edilmis beta katsayis1 ve t degerleri incelendiginde 6diil ve motivasyon hasta giivenligi
kiiltiirtinii anlamli bir sekilde etkiledigi sOylenebilir. (t=8,353, p<,001). Kurulan modelinde
anlaml oldugu goriilmektedir (F=69,766, p<0,001). Bu sonuglara gore 6diil ve motivasyonun
hasta gtivenligi kiiltiirtinii artiran bir faktor oldugu soylenebilir. Son asamada i¢ girisimciligin
diizenleyici etkisi incelenmistir. Analiz sonunda i¢ girisimciligin, 6diil ve moivasyonun hasta
glivenligi kiiltiiriine etkisinde diizenleyici etkiye sahip oldugu goriilmiistiir (B =045, Beta=,135,
p<,01).

Tablo 20: i¢ Girisimciligin Etkili iletisimin Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine Etkisinde
Diizenleyici Etki Sonuglar1

Degisken B Standart hata Beta T P tolerance VIF
Sabit 2,563 ,073 35,293 | ,000

Etkili iletigim 243 ,020 ,469 11,950 | ,000

Sabit 1,984 ,118 16,835 | ,000

Etkili iletisim ,197 ,021 ,379 9,326 ,000 ,869 1,150
I¢ Girigimcilik ,185 ,030 ,249 6,110 ,000 ,869 1,150
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Sabit 1,863 121 15,387 ,000

Etkili iletisim ,186 ,021 ,359 8,841 ,000 ,853 1,173
I¢ Girigimcilik ,220 ,031 ,296 7,011 ,000 187 1,150
Moderator ,047 ,013 ,144 3,662 ,000 ,905 1,105

1.Asama: N=508, R= 0,469, R*= 0,220, Diizel. R* =0,219, F=142,804, p<0,001
2.Asama: N=508, R= 0,523, R?>= 0,274, Diizel. R? =0,271, F=95,198, p<0,001
3.Asama: N=508, R= 0,541, R>= 0,293, Diizel. R® =0,288, F=69,494, p<0,001  Durbin-Watson=1,586

Etkili iletisim hasta giivenligi kiiltiirtiniin %22’sini agikladig1 goriilmiistiir. Standardize edilmis
beta katsayis1 ve t degerleri incelendiginde etkili iletisim hasta giivenligi kiiltiirtinii anlamli bir
sekilde etkiledigi soylenebilir (t=11,950, p<001). Kurulan modelinde anlamli oldugu
goriilmektedir (F=142,804, p<0,001). Bu sonuglara gore etkili iletisimin hasta giivenligi
kiiltirtinii artiran bir faktor oldugu sdylenebilir. Son asamada i¢ girisimciligin diizenleyici etkisi
incelenmistir. Analiz sonunda i¢ girisimciligin, etkili iletisimin hasta giivenligi kiiltiiriiniin
etkisinde diizenleyici etkiye sahip oldugu goriilmiistiir (B=,047, Beta=,144, p<,01).

Tablo 21: i¢ Girisimciligin i§g6ren Gelisiminin Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine Etkisinde
Diizenleyici Etki Sonuglar1

Degisken B Standart hata Beta T p tolerance | VIF
Sabit 2,564 ,080 32,246 ,000

Isgoren Gelisimi | ,238 ,022 435 10,860 ,000

Sabit 1,957 122 16,099 ,000

Isgoren Gelisimi | ,187 ,023 341 8,276 ,000 | ,875 1,143
I¢ Girisimeilik 197 ,031 265 6,430 ,000 | ,875 1,143
Sabit 1,880 123 15,281 ,000

Isgoren Gelisimi , 175 ,023 321 7,751 ,000 ,853 1,173
i¢ Girisimeilik 222 ,031 299 7,069 ,000 | ,816 1,225
Moderator ,043 014 123 3,115 002 | ,929 1,076
1.Asama: N=508, R= 0,435, R’= 0,189, Diizel. R* =0,187, F=117,950, p<0,001

2.Asama: N=508, R= 0,500, R*= 0,250, Diizel. R® =0,247, F=84,348, p<0,001

3.Asama: N=508, R= 0,514, R’*= 0,265, Diizel. R® =0,260, F=60,435, p<0,001 Durbin-Watson=1,608

Is goren gelisiminin hasta giivenligi kiiltiiriiniin %19'unu agikladig1 goriilmiistiir. Standardize
edilmis beta katsayis1 ve t degerleri incelendiginde isgoren gelisiminin hasta giivenligi
kiltiirtinti anlaml bir sekilde etkiledigi sodylenebilir (t=10,860, p<,001). Kurulan modelinde
anlamli oldugu goriilmektedir (F=117,950, p<0,001). Bu sonuglara gore isgoren gelisimi hasta
giivenligi kiiltiirlinii artiran bir faktor oldugu soylenebilir. Son asamada i¢ girisimciligin
diizenleyici etkisi incelenmistir. Analiz sonunda i¢ girisimciligin, isgdren gelisimi ile hasta
guvenligi kiiltiirii arasindaki iliskide diizenleyici etkiye sahip oldugu goriilmiistiir (B=,043,
Beta=,123, p<,01).

Kisilik Ozelliklerinin I¢sel Pazarlama Uygulamalarinin Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine
Etkisinde Diizenleyici Etkileri
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Aragtirmanin dordiincii ve beginci hipotezi kapsaminda kisilik 6zelliklerinin hasta giivenligi
tizerindeki etkisi ve araci degisken oOzelli§i incelenmistir. Buna yonelik yapilan hiyerarsik
regresyon analizi sonuglar1 degerlendirilmis ve yorumlar yapilmistir.

Tablo 22: Kisilik Ozelliklerinin Hasta Giivenligi Kiiltiirii icin Etki Analizi Tablosu

Degisken B Standart hata Beta T P
Sabit 2,413 171 14,134 ,000
Kisilik Ozellikleri 301 ,051 252 5,864 ,000
N=508, R= 0,252, R*= 0,064 Diizel. R® =0,062, F=34,387, p<0,001

Kisilik 6zellikleri toplam varyansin %6’sin1 aciklamaktadir. Standardize edilmis beta katsayis:
ve t degerleri incelendiginde kisilik 6zellikleri hasta giivenligi kiiltiiriinti anlamli bir sekilde
etkiledigi soOylenebilir (t=5,864, p<,001). Kurulan modelinde anlamli oldugu goriilmektedir
(F=34,387, p<0,001).

Tablo 23: Kisilik Ozeliklerinin i¢sel Pazarlamanin Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine
Etkisinde Diizenleyici Etki Sonuclar1

Degisken B Standart hata Beta T p tolerance | VIF
Sabit 2,475 ,083 32,246 ,000

I¢sel Pazarlama 271 ,024 455 10,860 ,000

Sabit 1,410 171 16,099 ,000

I¢sel Pazarlama ,276 ,023 463 8,276 ,000 ,999 1,001
Kisilik Ozellikleri 317 ,045 ,266 6,430 ,000 ,999, 1,001
Sabit 1,419 175 16,099 ,000

Icsel Pazarlama 275 ,023 ,461 8,276 ,000 ,955, 1,047
Kisilik Ozellikleri ,316 ,046 ,265 6,430 ,000 ,979 1,021
Moderator ,004 ,017 ,009 ,218 ,817 ,940 1,064

1.Asama: N=508, R= 0,455, R>= 0,207, Diizel. R® =0,206, F=132,267, p<0,001

2.Asama: N=508, R= 0,527, R*= 0,278, Diizel. R* =0,275, F=97,124, p<0,001

3.Asama: N=508, R= 0,527, R*= 0,278, Diizel. R? =0,274, F=64,643, p<0,001 Durbin-
Watson=1,598

Icsel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiiriiniin %20,7’sini agikladig1 goriilmiistiir. Standardize
edilmis beta katsayis1 ve t degerleri incelendiginde i¢sel pazarlamanin hasta giivenligi
kiiltiirtinii anlamli bir sekilde etkiledigi sdylenebilir (t=10,860, p<,001). Kurulan modelinde
anlaml oldugu goriilmektedir (F=132,267, p<0,001). Bu sonuglara gore i¢sel pazarlamanin hasta
giivenligi kiiltirtinii artiran bir faktor oldugu sdylenebilir. Son asamada kisilik 6zelliklerinin
diizenleyici etkisi incelenmistir. Analiz sonunda kisilik Ozelikleri, i¢sel pazarlamanin hasta
giivenligi kiiltiiriine etkisinde diizenleyici etkiye sahip olmadig1 goriilmiistiir (B=,004, (3=,009,
p>,05).

Tablo 24: Kisilik Ozeliklerinin Odiil ve Motivasyon Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine
Etkisinde Diizenleyici Etki Sonuglar

Degisken B Standarthata | Beta | T P tolerance VIF

Sabit 2,792 ,076 36,781 ,000
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Odiil ve Motivasyon | ,184 ,022 ,348 3,353 ,000

Sabit 1,654 | 178 9,274 ,000

Odiil ve Motivasyon | ,194 021 368 | 9,226 ,000 ,995, 1,005
Kisilik Ozellikleri 333 048 279 | 6,989 ,000 ,995, 1,005
Sabit 1,669 | ,182 9,149 ,000

Odiil ve Motivasyon | ,193 021 366 | 9,064 ,000 974, 1,026
Kisilik Ozellikleri 330 ,048 276 | 6,817 ,000 ,967 1,034
Moderatdr ,007 017 017 | 417 677 ,956 1,046
1. Asama: N=508, R= 0,348, R’= 0,121, Diizel. R? =0,119, F=69,766, p<0,001

2. Asama: N=508, R= 0,446, R*= 0,199, Diizel. R =0,196, F=62,608, p<0,001

3. Asama: N=508, R= 0,446, R’= 0,199, Diizel. R? =0,194, F=41,729, p<0,001 Durbin-

Watson=1,607

Odiil ve motivasyon hasta giivenligi kiiltiiriinii %12’sini agikladig1 goriilmiistiir. Standardize
edilmis beta katsayis1 ve t degerleri incelendiginde 6diil ve motivasyonun hasta giivenligi
kiltiirtinti anlamli bir sekilde etkiledigi soylenebilir (t=3,353, p<,001). Kurulan modelinde
anlaml oldugu goriilmektedir (F=69,766, p<0,001). Bu sonuglara gore 6diil ve motivasyonun
hasta giivenligi kiltiiriinii artiran bir faktor oldugu soylenebilir. Son asamada kisilik
Ozelliklerinin dfiizenleyici etkisi incelenmistir. Analiz sonunda kisilik oOzelikleri, 6diil ve

motivasyon ile hasta giivenligi kiiltiirti arasindaki iliskide diizenleyici etkiye sahip olmadig1
goriilmistiir (B=,007, f =017, p>,05).

Tablo 25: Kisilik Ozeliklerinin Etkili letisimin Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine Etkisinde

Diizenleyici Etki Sonuglar

Degisken B Standart hata Beta T p tolerance VIF
Sabit 2,563 | ,073 35,293 ,000

Etkili iletisim 243 ,020 469 11,950 ,000

Sabit 1,524 | 165 9,149 ,000

Etkili iletisim 246 ,019 AT4 12,623 ,000 1,000 1,000
Kisilik Ozellikleri | ,331 ,045 261 6,952 ,000 1,000 1,000
Sabit 1,511 | ,168 8,990 ,000

Etkili iletisim 248 ,020 478 12,236 ,000 923, 1,083
Kisilik Ozellikleri | ,313 ,045 262 6,957 ,000 ,993 1,007
Moderator -,007 016 -,016 -41 679 919 1,089
1. Asama: N=508, R= 0,469, R>= 0,220, Diizel. R* =0,219, F=142,804, p<0,001

2. Asama: N=508, R= 0,537, R*= 0,288, Diizel. R* =0,285, F=102,243, p<0,001

3. Asama: N=508, R= 0,537, R?>= 0,288, Diizel. R> =0,284, F=68,107, p<0,001 Durbin-

Watson=1,590

Etkili iletisim hasta giivenligi kiiltiirtinii %22’sini agikladig1 goriilmiistiir. Standardize edilmis
beta katsayis1 ve t degerleri incelendiginde etkili iletisimin hasta giivenligi kiiltiiriinti anlamh
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bir sekilde etkiledigi soylenebilir (t=11,950, p<,001). Kurulan modelinde anlamli oldugu
goriilmektedir (F=142,804, p<0,001). Bu sonuglara gore etkili iletisimin hasta gilivenligi
kiiltiirtinii artiran bir faktor oldugu sdylenebilir. Son asamada kisilik 6zelliklerinin diizenleyici
etkisi incelenmistir. Analiz sonunda kisilik 6zelikleri, etkili iletisimin hasta giivenligi kiiltiirtine
etkisinde diizenleyici etkiye sahip olmadig1 goriilmiistiir (B=-,007, 3 =-,016, p>,05).

Tablo 23: Kisilik Ozeliklerinin Isgoren Gelisiminin Hasta Giivenligi Kiiltiirii Uzerine
Etkisinde Diizenleyici Etki Sonuclar1

Degisken B Standart hata | Beta T P tolerance VIF
Sabit 2,564 ,073 32,246 ,000

Isgoren Gelisimi ,238 ,020 ,435 10,860 ,000

Sabit 1,699 ,168 10,142 ,000

Isgoren Gelisimi ,230 ,021 421 10,824 ,000 ,996 1,004
Kisilik Ozellikleri ,270 ,046 ,226 5,817 ,000 ,996 1,004
Sabit 1,722 ,168 10,236 ,000

isgéren Gelisimi 227 ,021 ,416 10,656 ,000 ,987 1,013
Kisilik Ozellikleri ,265 ,046 ,222 5,713 ,000 ,991 1,009
Moderator ,021 ,015 ,053 1,360 174 ,985 1,015

1. Asama: N=508, R= 0,435, R’= 0,189, Diizel. R? =0,187, F=117,950, p<0,001

2. Asama: N=508, R= 0,490, R*= 0,240, Diizel. R? =0,237, F=79,719, p<0,001

3. Asama: N=508, R= 0,493, R*= 0,243, Diizel. R* =0,238, F=53,852,  p<0,001 Durbin-
Watson=1,590

Isgoren gelisiminin hasta giivenligi kiiltiiriinii %19'unu agikladig1 goriilmiistiir. Standardize
edilmis beta katsayis1 ve t degerleri incelendiginde isgoren gelisiminin hasta giivenligi
kiiltiiriinii anlamli bir sekilde etkiledigi soylenebilir (t=10,860, p<,001). Kurulan modelinde
anlamli oldugu goriilmektedir (F=117,950, p<0,001). Bu sonuglara gore isgoren gelisiminin hasta
glivenligi kiiltiiriinii artiran bir faktor oldugu sdylenebilir. Kisilik 6zelliklerinin hasta giivenligi
kiiltiirtiniin %12’sini agikladig1 goriilmiistiir. Son asamada kisilik 6zelliklerinin diizenleyici
etkisi incelenmistir. Analiz sonunda kisilik o6zelikleri, iggdren gelisimi ile hasta giivenligi
kiltiirti arasindaki iliskide diizenleyici etkiye sahip olmadig1 goriilmistiir (B=,021, p =053,
p>,05).

5.3.5. Genel Degerlendirme

Tablo 24: Hipotezlerin sonuglar

Hipotezler B sig. Sonug

Isel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiirii iizerinde anlamli
H bir etkisi bulunmaktadir. ,271 P<,001 | Kabul

Igsel pazarlamanin 6diil ve motivasyon alt boyutunun hasta
Hia glivenligi kiiltiirii tizerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadir. ,184 P<,001 | Kabul

Icsel pazarlamanin etkili iletisim alt boyutunun hasta
Hw | gilivenligi kiiltiirii izerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadir. | ,243 P<,001 | Kabul

Igsel pazarlamanin isgdren gelisimi alt boyutunun hasta
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Hie gilivenligi kiiltiirii tizerinde anlamli bir etkisi bulunmaktadir. ,238 P<,001 | Kabul

I¢ girisimciligin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde anlamli bir
Ho: etkisi bulunmaktadar. ,287 P<,001 | Kabul

I¢ girisimciligin igsel pazarlama uygulamalarinin hasta
Hs glivenligi kiiltliri {izerinde diizenleyici degisken olarak |,038 P<,01 | Kabul
anlamli bir etkisi bulunmaktadir.

I¢ girisimciligin Igsel pazarlamanin &diil ve motivasyon alt
boyutunun hasta giivenligi kiiltiirii tizerinde diizenleyici
Hza degisken olarak anlamli bir etkisi bulunmaktadir. ,045 P<,01 | Kabul

Ic girisimciligin Igsel pazarlamanin etkili iletisim alt
boyutunun hasta giivenligi kiiltiirli {izerinde diizenleyici
Hab degisken olarak anlaml bir etkisi bulunmaktadir. ,047 P<,001 | Kabul

Ic girisimciligin Icsel pazarlamanin isgoren gelisimi alt
boyutunun hasta giivenligi kiiltiirii tlizerinde diizenleyici

Hse. degisken olarak anlamli bir etkisi bulunmaktadir. ,043 P<,01 | Kabul
Kisilik 6zelliklerinin hasta giivenligi kiiltiir(i tizerinde anlamh
Ha bir etkisi bulunmaktadir. ,301 P<,001 | Kabul

Kisilik o6zelliklerinin igsel pazarlama uygulamalarin hasta
Hs glivenligi kiiltiirti {izerinde etkisinde anlaml bir diizenleyici | ,004 p>05 | Red
etkisi bulunmaktadir.

Kisilik ozelliklerinin 6diil ve motivasyonun hasta giivenligi
Hsa | kiiltiirii {izerinde etkisinde anlamli bir diizenleyici etkisi | ,007 | p>05 | Red
bulunmaktadir.

Kisilik ozelliklerinin etkili iletisimin hasta giivenligi kiiltiirii
Hsb tizerinde etkisinde anlamli bir diizenleyici etkisi | 007 | p>05 | Red
bulunmaktadir.

Kisilik 6zelliklerinin isgoren gelisimin hasta giivenligi kiiltiirii
Hse lizerinde etkisinde anlamli bir diizenleyici etkisi | ,021 p>05 | Red
bulunmaktadir.

TARTISMA

Arastirmanin birinci hipotezi i¢sel pazarlama, 6diil ve motivasyon, etkili iletisim ve isgdren
gelisiminin hasta giivenligi kiiltiiriinii etkiledigiydi. Yapilan analiz ¢aligmalar1 sonucunda igsel
pazarlama, 6diil ve motivasyon, etkili iletisim ve isgoren gelisiminin hasta giivenligi kiiltiirtinii
etkiledigi sonucuna varilmis ve hipotez kabul edilmistir. Literatiirde i¢sel pazarlamanin hasta
giivenligi kiiltiirinii etkileyip etkilemedigi ile ilgili bir calisma yoktur. Ancak; i¢sel pazarlama
uygulamalarmin orgiitsel bagliligin duygusal ve normatif baglilik iizerine etkisi olduguna dair
bulgulara ulasmislardir (Candan ve ¢ekmecelioglu, 2009: 56; Kocaman vd., 2013: 27; Tsai, 2014).
Yine icsel pazarlama uygulamalarinin 6rgiitsel baglilik ve is tatmini tizerine etkisi bulunmustur
(Demir, vd. 2008; i§ler ve Ozdemir, 2010; Yildiz, 2011; Pantouvakisi, 2013). Wu, Tsai ve Fu'nun
2011 yilinda Taiwan’da yaptiklari calismada igsel pazarlamanin i tatmini ve iligkisel pazarlama
tizerine etkisi bulunmustur. 2014 yilinda Dahl ve Peltier tarafindan Amerika ve Almanya’da
yapilan ¢alismada i¢sel pazarlamanin is tatmini ve ¢alisan sadakati {izerine etkisi vardir.

Kim ve digerlerinin 2015 yilinda Kore’de hemsireler ile yaptiklari ¢alismada i¢sel pazarlamanin
miisteri yonliiliik {izerine anlamh etkisi oldugu bulunmustur. 2013 yilinda Huang ve Chen
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tarafindan Taiwan’da yapilan ¢alismada miisteri yonliilitk ve orgiitsel baghlik {izerine etkisi
bulunmustur. 2015 yilinda Yang, Huang ve Wei tarafindan Taiwan’'da yapilan ¢alismada igsel
pazarlamanin hizmet kalitesi ve ¢alisan memnuniyeti {izerine etkisi bulunmustur. Yaman’in
2012 yihinda yaptig1 calismada igsel pazarlamanin hastanelerin performansim etkiledigi ifade
edilmistir. 2013 yilinda Karahan’in yaptig1 calismada icsel pazarlamanin isgoren tatmini {izerine
etkisi oldugu ifade edilmistir.

Arastirmanin ikinci hipotezi i¢ girisimciliginin hasta giivenligi kiiltiirtinii etkiledigiydi. Yapilan
analiz ¢alismalar1 sonucunda i¢ girisimciliginin hasta giivenligi kiiltiiriinii etkiledigi sonucuna
varilmis ve hipotez kabul edilmistir. Literatiirde i¢ girisimcili§inin hasta giivenligi kiiltiiriinii
etkileyip etkilemedigi ile ilgili bir calisma yoktur. Meydan'in 2010 yilinda yaptigi ¢alismada
orgilitte adalet algisi ile i¢ girisimcilik arasinda iliski bulundugu ve orgiitsel adalet algisinin ig
girisimciligini etkiledigi bulunmustur. Meydan’in 2011 yilinda yaptig: calismada is tatmini ve
oz yeterlilik ile i¢ girisimcilik arasinda iligki bulundugu ve is tatmininin ve 6z yeterliliginin i¢
girisimciligi etkiledigi bulunmustur. Cing6z'iin 2011 yilinda yaptig1 calismada stratejik insan
kaynaklarinin i¢ girisimcilik {izerine etkisinin oldugu bulunmustur. Cigdem’in 2011 yilinda
yaptig1 calismada kisilik Ozellikleri ile i¢ girisimcilik arasinda pozitif bir iliski oldugu
bulunmustur. Durmazin 2011 yilinda yaptig1 ¢alismada psikolojik giiclendirme algisi ile ig
girisimcilik arasinda pozitif yonlii bir iligki bulunmusgtur. Psikolojik gii¢lendirmenin ig
girisimciligi anlamli bir sekilde etkiledigi bulunmustur.

I¢ girisimciligin, icsel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde etkisinde diizenleyici
degisken olarak etkileyip etkilemedigini belirlemek amaciyla yapilan analizler sonucunda; i¢
girisimciligin, i¢gsel pazarlama uygulamalarinin hasta giivenligi kiiltiirli {izerinde etkisinde
diizenleyici olduguna yonelik gelistirilen Hs hipotezi kabul edilmistir. Literatiirde ig
girisimciligin diizenleyici degisken olarak kullanildig: bir calismaya rastlanamamaistir.

Kisilik ozelliklerinin hasta giivenligi kiiltiiriinii etkileyip etkilemedigini belirlemek amaciyla
yapilan analizler sonucunda; kisilik Ozelliklerinin hasta giivenligi kiiltiirii iizerinde etkisi
olduguna yonelik gelistirilen Hs hipotezi kabul edilmistir. Literatiirde kisilik 6zeliklerinin hasta
glvenligi kiiltiirlinii yordayip yordamadigi {izerine herhangi bir ¢alisma yapilmamustir.
Qasemi ve Behroozi tarafindan 2015 yilinda yaptiklar: ¢alismada kisilik 6zellikleri ile is ahlaki
arasinda iligki oldugu bulgularma ulagsmistirlar. Irengiin ve Arikboga tarafindan 2015 yilinda
yapilan ¢alismada kisilik 6zellikleri ile sosyal girisimcilik arasinda iliski oldugu bulgularina
ulasilmstir.

Kisilik 6zelliklerinin, igsel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde etkisinde diizenleyici
degisken olarak etkileyip etkilemedigini belirlemek amaciyla yapilan analizler sonucunda;
kisilik Ozelliklerinin, igsel pazarlama uygulamalarmin hasta giivenligi kiiltiirii {izerinde
etkisinde diizenleyici olduguna yonelik gelistirilen Hs hipotezi reddedilmistir. Bu ¢alismanin
aksine; lyigiin tarafindan 2011 yilinda yapilan calismada psikolojik kontratin drgiitsel sapma
iizerine etkisinde kisilik Ozelliklerinin diizenleyici etkisi oldugu bulunmustur. Yine urk
tarafindan 2015 yilinda yapilan ¢alismada igsel pazarlamanin orgiitsel baglilik {izerine etkisinde
kisilik 6zelliklerinin diizenleyici etkisi oldugu bulunmustur.

Feng ve arkadaslar1 tarafindan 2011 yilinda Cin’de bir {iniversite hastanesinde 248 hemsire
katilimar ile yapilan calisma sonucuna gore yonetimin giivenlik taahhiidii ile hasta giivenligi
kiiltlirii arasinda anlamli iliski oldugu bulunmustur. Yine hemsire deneyimi ile hasta giivenligi
kiiltiirti arasinda negatif bir iliski oldugu bulunmustur. Giil tarafindan 2010 yilinda yapilan
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calismada igsel pazarlamanin alt boyutu olan calisma ortami ile hasta giivenligi kiiltiirii
arasinda iliski oldugu bulunmustur. Yine Dirik tarafindan 2014 yilinda yapilan calismada
calisma ortami ve giiclendirmenin hasta giivenligi kiiltiirtinii etkiledigi bulunmustur. Yine
hasta giivenligi kiiltiirii ile yapisal giiclendirme arasinda giiglii bir iliski oldugu bulunmustur.
Aymni calismada calisma ortami ve gliglendirmenin hasta giiveligi kiiltiiriinii %58 oraninda
agikladig1 bulunmustur. Celen tarafindan 2011 yilinda yapilan ¢alismada ekip ¢alismasimin ve is
tatminin hasta giivenligi {izerinde etkisini oldugu bulunmustur. Abualrub ve Alhijaa 2014
yilinda yaptig1 ¢alismada hasta giivenligi egitim programi sonrasi hemsirelerde hasta giivenligi
kiiltiiriinii pozitif olarak etkilendigi ve arttigi goriilmektedir. Balgik akman tarafindan 2010
yilinda yapilan ¢alismada egitimin hasta giivenligi kiiltiirii ile arasinda iliski bulundugu ve
egitim sayesinde hasta giivenligi kiiltiiriiniin arttig1 bulunmustur.

SONUC VE ONERILER

Hasta giivenligi kultiiriinti artirmak igin ise tiim calisanlar icin yatinm yapmak gerekir.
Calisanlarin hasta giivenligini kiiltlirtinii artirmak igin onlarin motivasyonlarini artiracak 6diil
sistemini kurmak, yonetim ile calisanlarin ve calisanlar ile calisanlar arasindaki iletisim
sistemini tesis etmek, calisanlarin egitim ve gelisimlerini saglayacak sistemleri kurmak iist
yOnetimin gorevleri arasinda olmalidir. Bu sistemleri kurarak calisanlarini donatan yonetime, ig
girisimcilik 6zelliklerine ve farkl kisilik 6zelliklerine sahip calisanlar hasta giivenligi kiiltiiriinti
artiracak bir ortami olusturmada yardimci olmaktadirlar.

icsel pazarlama, yani 6diil ve motivasyon, etkili iletisim, isgoren gelisimi, calisan secimi,
personel alimi, destek sistemi, gli¢clendirme gibi uygulamalar yerinde ve zamaninda
uygulanirsa ¢alisanlarin is tatmini, orgiitsel bagliigi, performansi, memnuniyeti ve miisteri
yonliiliigli arttigr goriilmistiir. Bunun sonucunda kurum ve kuruluslar c¢alisanlarin miisteri
yonliiliiglinii, is tatminini, Orglitsel baghligini, is performansmi artirmak ve dis miisteri
memnuniyetini artirmak istiyorlarsa igsel pazarlamay1 kurum iginde uygulayacak sistemleri
kurmalidir.

Hastanelerde tibbi hatalarin azaltilmasi ve hasta gilivenligi kiiltiiriinii artirmak icin yine hastane
yonetimleri calisanlari icin i¢sel pazarlama uygulayacak etkili sistemler kurmalidirlar.
Hastanede calisanlar i¢in 6diil ve motivasyon sistemi kurmalidirlar, basarili ¢alisanlarini
odiillendirmeli ve maddi ve manevi olarak motive etmelidirler. Calisanlar arasinda etkili
iletisimi saglayacak sistemler kurmalidirlar. Calisanlar1 siirekli egiterek gelisimlerini
saglamalidirlar, bu gelisim sadece akademik anlamda degil aym1 zamanda kigisel ve kurumsal
gelisim olmalidir. Ic girisimci olan calisanlarina daima destek vermelidirler.

Arastirmadaki veriler sadece 6zel hastanelerde calisanlardan toplanmis ve analiz edilmistir. Bu
nedenle ayni calismanin kamu hastaneleri ve farkli bolgelerde calisanlardan elde edilerek analiz
edilmesi ve sonuclara ulagilmasi onerilir.

Aragtirmada igsel pazarlamanin sadece 3 alt boyutunun hasta giivenligi kiiltiirii {izerine etkisi
incelenmistir. Yapilacak calismalarla diger alt boyutlarinin da hasta giivenligi kiiltiirii {izerine
etkisinin arastirilmasi tavsiye edilir.

Hasta giivenliginin saglanmasi igin hasta giivenligi kiltiirtintin artirilmast gerektigi farkh
calismalarda vurgulanmistir. Hasta giivenligini nasil artirabiliriz sorusu daima uygulamacilarin
ve arastirmacilarin kafasmni mesgul etmektedir. Farkli ¢alismalarda farkli bagimsiz
degiskenlerle calisilarak bu sorunun cevabina katkilar saglanabilir.
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Yine bu arastirmada igsel pazarlamanin hasta giivenligi kiiltlirii iizerine etkisinde ig
girisimciligin ve kisilik 6zelliklerinin diizenleyici etkisi arastirilmistir. Baska ¢alismalarda igsel
pazarlamanin hasta giivenligi kiltiirti {izerine etkisinde i¢ girisimciliginin ve Kkisilik
ozelliklerinin araci degisken etkisi incelenebilir. Yine baska arastirmalarda icsel pazarlamanin
hasta gilivenligi kiiltiiri {izerine etkisinde bagka degiskenler diizenleyici degisken ve arac
degisken olarak kullanabilir.
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1. INTRODUCTION

The concept of internationalization is to target markets that are growing by utilizing the high
production rate in the domestic economy. The way the new markets are targeted determines the
concept that is used to enter the market balancing the risks and the benefits through several
stages. Therefore, understanding the target market, as well as the capabilities of the company is
essential in order to create a seamless internationalization process with the least losses and
facilitating maximum profitability (Stremtan, 2009). Furthermore, small and medium
enterprises (SMEs) are considered the core of a country’s economy and due to their limited
capabilities, they are expected to be faced with bigger challenges the would hinder the
expansion of their operations to other markets. Generally, internationalization has been defined
in different sources; however, the concept mainly describes the process a company undertakes
to expand their operations to new markets through stages aiming to make a gradual movement
without jeopardizing current operations in the domestic economy or impose losses in the new
market (Welch and Luostarinen, 1988; Calof and Beamish, 1995; Pasco-Berho, 2000).

There are different definitions for SMEs according to the source and the classifying
organization. Nonetheless, there is no doubt that small and medium enterprises face challenges
in their operations that are similar to big enterprises, while the impact that can be imposed by
those challenges can be more influential. Regardless if they choose to implement
internationalization or not, the growth of SMEs on the domestic level has been shown to be
affected by international trading factors (Sanjo and Ibrahim, 2017). Moreover, there are different
factors that motivate SMEs to pursue internationalization, which can be classified into proactive
and reactive, depending on the reason that pushed the company for the decision (Hollensen,
2011).

The entry modes that are used by the company depends on the method that allows it to achieve
the maximum benefits from implementing the process. Exportation, turnkey projects, licensing,
franchise and joint ventures are all different form of entry that are used by foreign companies in
a new market (Masum and Fernandez, 2008). Thus, the internationalization process model that
is adopted by the company plays a major role into determining the best entry mode to use for a
new market, in addition to formulating a gradual process that allows achieving the objectives of

internationalization (Coviello and McAuley, 1999).

There are several models and processes that were developed for internationalization, where
choosing the suitable model depends on the capabilities of the company and the ultimate goal
to achieve in the new market. The Uppsala model and the model of innovation are considered
the top models used by enterprises to move towards new countries (Coviello and McAuley,
1999). Both models target internationalization through stages and develop processes and
strategies that support their success. The Uppsala model targets taking the company through an

exportation through an agent to owning subsidiaries in the new market. The model of
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innovation focuses on one mode of entry, exportation, taking it from experimental exportation

to fully committed exportation (Johanson and Vahlne, 1977; Bilkey and Tesar, 1977).

The obstacles that face a company during the internationalization process are called barriers.
Furthermore, since exportation is one of the most important entry modes, the barriers that face
companies through it are considered very significant. Therefore, many exportation barriers
have been identified. Export barriers can affect companies that are aiming to enter new markets
to the extent of failure (leonidou, 2004). The factors that affect the way those barriers are
perceived are also important to consider during research. Company characteristics and
performance has many indicators that are studied in conjunction with export barriers
(Martinovic and Matana, 2017).

This study performs an extensive study on the concepts of internationalization and export
barriers in order to compile a suitable list to be utilized during the case study. Targeting
understanding the export barriers that hider internationalization in Libyan companies, a
questionnaire is created and filled by a suitable sample. The results and discussion will help
understand the issues that face Libyan exporters, as well as recommending solutions to the

main problems faced by them.
2. RESEARCH PROBLEM

The domestic economy of a country depends on the total production that is performed by
within the country in a given year. There are economic indicators like the Gross Domestic
Product (GDP) and Gross National Product (GNP) that measure the amount of production
performed in a given country and subsequently the shortage or surplus within a given sector or
product. The strategy of a healthy economy aims to diversify the income sources in order to
reduce risks and produce a strong portfolio that supports the development ambitions of the
nation. In the Libyan case, 95% of the Gross Domestic product depends on oil production and
exportation, which contradicts the goals of a sustainable economy. Moreover, fluctuations in oil
prices make it hard to build a steady development plan for the country as income from
petroleum products cannot be reliable for such a goal. Additionally, the Libyan economy and
exportation do not include a diversified portfolio that reinforces the strategies presented by the
government. The non-oil exports formed only up to 5% of the total exports in the years prior
2016. Therefore, it is evident that the country has a problem regarding its exportation portfolio

diversity and strength.

In the years following the 2012 security instability in Libya, the economy suffered from
stagnation leading to a significant drop in the volume of exports. However, as the security
dilemma is enhancing in the recent years, it is time for exporters and the government to look
into issues and obstacles that are hindering the development of the economy, specifically
exportation barriers with the goal to tackle them and imposing plans that allow more

production and exportation. As small and medium enterprises form at least 85% of any given
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economy, addressing these challenges within these companies would have the most positive
impact on the economic status of the country. Understanding the perception towards export
barriers helps the concerned authorities to either increase the awareness towards the possible
strategies to overcome them from the companies’ perspectives or implement laws, policies and

international trade agreements that allows remove or alleviate the impacts of export barriers.

The significance of the research emerges from its need, as no previous study has addressed the
problem for the Libyan case. The current research forms a cornerstone for future research on the
subject; allowing the continuous assessment of the internationalization status in the Libyan
economy, in addition to evaluating the perception of export barriers within Libyan exporters.
Such an understanding allows the concerned authorities and economic entities in the country to
identify issues that hinder exportation and creates a communication channel that facilitates
further solutions. The current Libyan export portfolio is humble in comparison with other
developed and developing countries. Thus, the current study should highlight the issues that

are suffered by the Libyan small and medium enterprises in pursuit for exportation.

Furthermore, the research allows the decisionmakers to understand the scientific correlations
between the export barriers and the different characteristics of the company that would increase
the efficiency of implementing internationalization policies. It is expected that the current study
motivates the further investigation into laws and agreements that are considered obsolete
within the current economic status on the domestic, regional and global levels. Moreover,
understanding export barriers provides small and medium enterprises, that are entering the
internationalization process, with a picture of the challenges that they are expected to face

during the different stages.
3. INTERNATIONALIZATION

Depending on the way a company is entering a foreign market, several concepts have emerged
to describe the stages, economical factors and networks that accompany its process. The concept
of internationalization has determinants that depend on the commercial and industrial
capabilities of the firm, the environment in the domestic and target markets, and the
opportunity presented that motivates the initiation of an internationalization process. Similar to
other business management decisions, internationalization bring a certain level of risk, which
should be evaluated in order to ensure a successful operation; however, the risk taken by

expanding the operations of the company brings opportunities (Stremtan, 2009).

Small and medium enterprises are working hard to accelerate and diversify international
expansion strategies. Thus, the main aim was to obtain new opportunities for growth through
expanding to the international economy’s level (Dominguez & Mayrhofer, 2017). The entry of
these institutions into the international market requires them to follow several stages in the
internationalization process, where their entry must be incremental, allowing them to configure

an accumulated knowledge about the market (Johanson & Vahlne, 1977; Dominguez &
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Mayrhofer, 2017). By presenting the various models of the process of internationalization, it is
noticed that the concept includes a set of steps or stages. In this aspect, the study will be
presents the models of internationalization process, which are Uppsala Model, Innovation-
Related Internationalization Model, Network Theory, and International Entrepreneurship
Theory. However, it is necessary to present a set of points and concepts related to

internationalization.

For several decades, internationalization has attracted the attention of researchers. There are
many reasons companies are heading towards internationalization, including a small domestic
market that seeks maximizing profits. Internationalization is not a new phenomenon. From a
historical perspective, the internationalization of companies begun with the ability of people to
travel overseas and borders (Masum & Fernandez, 2008). Scientists and academics tried to
define the concept of globalization on many occasions using many different perspectives and
variables. Internationalization is a vague term and its definitions are based on the phenomenon

it contains. The following are the definitions for the concept of internationalization:

Welch and Luostarinen (1988) defined internationalization as the process that increase the

involvement of the company with the international processes.

Calof and Beamish, (1995, p.116) illustrated that internationalization is "adapting corporate

operations (strategy, structure, resources, etc. to international environments"

Internationalization is also defined as a gradual process involving stages to enter into foreign
markets (I'OCDE, 2007). Some scholars have pointed out that the concept of internationalization
refers to the process by which companies increase their awareness of the direct and indirect
effects of international transactions on their future and to establish and conduct transactions

with other countries (Masum & Fernandez, 2008).

Ruzzier believed that internationalization is the process of geographical expansion of economic
activities outside the borders of the country, while others believe that internationalization is "a
process or successive stages based on a combination of different skills that the institution have
or control. These strategies allow institutions to gradually gain experience in international
markets. It is clear that the concept of internationalization revolves around the intrusion of
companies into foreign markets. This intrusion into foreign markets is not random but is
planned and based on experience gained through exploiting a market close to the characteristics
of the local market or by agents and partners who work in those markets (Pasco-Berho, 2000,
p230). Therefore, the researcher can define internationalization as steps that were taken by
companies to create demand for their products in foreign markets in order to take advantage of
the multiple advantages that the company can gain when it enters such markets containing

huge amounts of developed goods.
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4. INTERNATIONALIZATION MODELS

According to Stremtan (2009) the choice of an internationalization model depends on the
motives behind expanding the operations of the company on an international level. Moreover,
there are four main determinants that shall be studied in choosing a certain model over another;
commercial, industrial, environmental and opportunity. Nevertheless, these determinants are
more related to the company capabilities that is making the decision of internationalization and
the target market. The target of this section is to compare the two models, i.e. Uppsala and I-M,
according to their structure and concept that enables SMEs to choose them (Tablel). It is also
understood that the capabilities and the management skills of the company influences the
choice between the two models as they determine the extent of expansion in the international
market (Masum & Fernandez, 2008).

Table 1: Comparison Between The Uppsala and I-M Internationalization Models

Uppsala I-M
Aspect
Model Model
Network building and .
Base of process . ) Innovation focused process
relationship focused process
Al Establishing a fully operational Becoming a major exporter to
im
entity in new market new market
No specification of entry mode as . )
. ) Export is the primary and only
Entry mode and it can evolve during the process; . .
- . mode for this model, which is
stages however, export is identified as

performed gradually
the natural form of entry

Increasing the competitiveness

i i i and productivity of the company,
Relationships and partnerships o .
. . besides innovations on the
Lo that increase the likability of L.
Definition of core . product, process, organizational
learning the new market,

concept . . and marketing levels, which

shortening the learning curve, ] | ]

. . results into increasing the
and producing mutual benefits ]
readiness of the company for
internationalization

Expansion Focusing on one target country, Fast expansion to the biggest
magnitude or few, at a time by establishing number of countries and the

the full expansion process from furthest possible through export
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Table 1: Comparison Between The Uppsala and I-M Internationalization Models

Uppsala I-M
Aspect
Model Model
export to local manufacturing
Pace and Gradual using commitment level Gradual using export level as
development as stages stages
Strong relationships and
. partnerships that leads into Innovation is identified as the
Competitive ) ) L
learning the market and main competitive advantage of
advantage . . .
subsequently taking decisions the company

and making commitments

As a conclusion, it can be understood that while the process in the Uppsala model focuses on
building relationships and partnerships in the target markets, the I-M model focuses on
increasing the innovation level to readiness for it. The Uppsala model recognizes that export is
the least risky entry mode that could evolve into different stages to local manufacturing;
however, the stages in the I-M model depends on incremental and gradual export reaching to
the level, where the SME gains full experience and access to the trading process in the new
market. Such entry modes and stages affect the main aim of the model. The Uppsala model
aims to establish a fully operational entity in the new market, while the I-M model aims to

developing the company to become a major exporter.

The core concept can be defined as a partnership and relationship process that eliminates the
geographical and cultural obstacles of market entry through trust building. Nonetheless, the I-
M model is based on increasing the competitiveness and innovation of the SME in the domestic
market to the level where the products and services can be exported to other new markets. It
also seems that the two models are designed for different business concepts, which can differ
according to factors associated with the domestic market environment. The Uppsala model
depends on developing a full establishment success in a specific country, while the I-M model
measures the magnitude of the success through exporting to the largest number of countries
and the furthest possible. Finally, the Uppsala model builds the company based on
partnerships, while the I-M model builds it through strengthening the innovation aspects of the

company.
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5. EXPORT BARRIERS

The contribution and importance of SMEs in domestic and international markets cannot be
ignored, as their contribution is well established in the literature and through economic
indicators. SMEs have attracted considerable attention from economic researchers. The focus of
the researchers has been on export barriers. The outcomes of researches revealed that the small
and medium-sized enterprises are the most affected by export barriers, particularly in
developing countries. For example, according to Ibeh (2004), small and medium-sized
enterprises in the Organization for Economic Co-operation and Development (OECD) countries
own 4-6% of total exports, while small and medium-sized companies in the Asian economies
own 12% (Junaidu, 2013)

Studies indicate that SMEs are more affected by imaging problems than large firms because
they do not have the enough resources and expertise to deal with and overcome these problems
(Karelakis, Mattas, & Chryssochoidis, 2008). Access to international markets and working there
is not easier for a new company than a company that works in the local market or used to work
in the international market. Professor Sune Carlson, a pioneer in the study of
internationalization at Uppsala University, expressed this difficulty by saying that "The nature

of human beings is doing international business" (da Rocha, Freitas, & da Silva, 2008).

Companies wishing to internationalize face a different marketing environment than those used
in the local market. Due to cultural differences, these companies must adapt to their productive
and commercial practices in line with international markets. Furthermore, the technology and
product quality issues that have not been experienced by domestic market are challenges in
foreign operations. Additionally, physical distance increases transport costs and increases

administrative risks that require special capabilities for teleworking (Leonidou, 1995).

Many studies have attempted to answer the question of why companies sometimes export and
stop exporting at other times. Some studies have indicated that there are many barriers to
export development for small and medium-sized enterprises. Shaw and Darrochj (2004) noticed
that the major obstacles faced by SMEs wishing to export their products were mainly related to
limited financial resources, limited knowledge of the external market, lack of incentives and
government support. Other studies indicated that the lack of qualified exporters and lack of

knowledge of potential client markets are significant export barriers (Leonidou, 2004).

Other barriers facing SMEs, that are related to the host country, is the cultural differences; tariff
and management barriers, foreign exchange risk, slow payment or risk of non-payment by
foreign buyers, as well as barriers to the SME original country of lack of financial assistance,
lack of market information, lack of qualified staff, and lack of IT platforms (Pinho & Martins,
2010). Other studies, such as Tesfom and Lutz (2006), indicate that the most important barriers

faced by exporting companies relate to the nature and characteristics of the product, in terms of
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quality and price, is that they affect the competitiveness of the product in the international

market.

Finally, the obstacles faced by the company may be enormous and extreme that they could
prevent companies from entering foreign markets or pursue further development through
international activities. The export barriers have received great attention from economists in the
past years. Many studies have tried to develop a concept and a specific classification of these
barriers. Each study has developed a different concept according to the environment in which
the study was applied. The following are some of the definitions by the studies of export

barriers.

Shepherd (1979) defined export barriers as "anything that reduces the likelihood, range or speed
of entry of potential competitors into the market". Anders (2009) defined the export barriers as
"barriers that prevent firms from establishing in a particular market". The previous definitions
limited the concept of export barriers to the problems and obstacles that impede the entry of
companies when trying to enter the foreign market and did not include the impediments faced
by companies during their export process, which may lead to their failure or prevent their

development.

Furthermore, Fish et al. (2014) defined export barriers as "those restrictions that hinder the
company from trading in foreign markets." This definition is also referred to the constraints
faced by companies’ operation in the foreign market and did not refer to those barriers facing

companies that wish to enter the foreign market.

After reviewing different definitions in the study literature, it could be concluded that there is
no fundamental difference in defining the concept of export barriers. All of them focused on the
obstacles faced by companies and the differences that arise only at the stage where companies

face these obstacles. Therefore, the researcher defines export barriers as:

All the problems, internal and external obstacles that face companies and prevent them from entering the
foreign market or limit their ability to develop the volume of exports and development or lead to the

cessation of export.

The researcher believes that this definition includes all obstacles, whether from the same
company such as administrative and operational impediments. It also includes obstacles related
to the characteristics of the products and their ability to compete with similar products in
foreign markets, or external obstacles that are outside the control of the company and are often

related to the characteristics of the target market.

Export barriers affect the ability of small and medium-sized companies to enter international
markets, regardless of whether these barriers are stable or dynamic (Kahiya, Dean, & Heyl,

2014). They are obstacles for exporters and non-exporters who seek to develop their exports.
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Studies on export barriers to know their impact (Yannopoulos and Kefalakin, 2010; Leonidou,
2004) and their kinds and how different they are from one stage to another of

internationalization stages were executed (Uner et al., 2013).

However, export barriers point to all obstacles or hinders that limit the ability of companies to
start exporting or developing exports (Leonidou, 2004; Yannopoulos & Kefalaki 2010; Arteaga-
Ortiz & Fernandez-Ortiz, 2010). Many researchers have identified export barriers as a set of
environmental, structural, operational or operational factors that prevent the company from
initiating or developing international marketing processes (Leonidou, 1995). Through literature
review, it is found that it identifies two forms of export barriers, pre-export barriers, post-export
barriers (Uner et al., 2013), which differ in nature from one another. Pre-export barriers reflect
the opinions and views of managers and entrepreneurs while post-export barriers are barriers
that face exporters on the ground through the various stages of internationalization. These
difficulties may be internal or external, which often lead to the failure of international
marketing activities of companies, and led to many financial losses (Leonidou, 1995). It is worth

to know that these barriers are three types (Leonidou, 2004):

1. Companies that that used to export and no longer do so;
2. Companies that do not export but have the ability to export in the future;
3. Companies currently are engaging in export activities. All these companies face export

barriers according to their internationalization stage.

The impact of these barriers varies widely between these three groups of companies. Difficulties
can be found at any stage of the export development process (Leonidou, 2004). A Croatian
study researched the influence of export barriers’ perception on the export volume through
surveying 100 manufacturing companies in the country. The most highly perceived barriers are
the lack of government assistance, lack of target market information and high interest rates for
financing exports. The correlational analysis showed no correlations between the seventeen
considered export barriers. The regression analysis showed that export barriers influence the
export volume by 23.2% (R?= 0.232, 3=-747, Sig.=0.000), while the percentage changed by 0.5%
(R?=0.238) when the company size factor was added (=-0.761 for influence, Sig.=0.000 and
[3=0.326 for relation, sig.=0.001) and changed to the positive direction by 8% (R?=0.318) when the
manager’s experience was added ($=0.422, Sig.=0.004) (Martinovic & Matana, 2017). Such
results show the nature of influence of export barriers on the volume of export, which
subsequently influences the domestic economy, in addition to the low influence of the
company’s size on the export barriers, its high influence on export volume and the significant

positive influence of the manager’s experience in exporting performance.

The main classification of the export barriers divides them into two categories; internal that are

related to the operations, processes and activities of the company, and external that are related
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to the environment in the new targeted market. Some of the reviewed studies provided a
comprehensive classification for the possible barriers an SME could face entering the new
market through export. Nevertheless, other studies choose to focus on specific barriers that are
suitable to a case study related to a specific country or sector. The most comprehensive
classifications in this aspect were provided by Leonidou (2004), Uner, et al, (2013) and
Narayanan (2015). Such studies developed the classification further to address barriers related
to functionality, marketing, product, price, distribution, logistics and promotions on the internal
level. On the external level, the barriers were classified according to the procedures,
governmental assistance and economic, political, legal and sociocultural environments in the

new market.

Another way to classify the export barriers was to divide them according to their discipline,
whether it was marketing, human resources, operations, communication, financial, knowledge,
image or support structure, which can be related to both internal and external levels. The most
comprehensive classification provided in this aspect is by Tesfom, et al. (2008), Arteaga and
Fernandez (2010), Abu Hatab and Hess (2013) and Junaidu (2013). Other studies did not
provide a certain classification for the export barriers, rather than considering the most relevant.
It can be concluded that the two main classifications are close to each other; however, it seems
that classifying the barriers into internal and external barriers is the best first level of
classification. Such a classification allows the company to address the problem according to
their location. The sub-classification can address the internal and external aspects according to
their relevance to the case study design. Nonetheless, main business management aspects
concerning product, marketing, processes and environmental-imposed seem to be the most

suitable to consider generally.
6. METHOD AND SCALE

There are several classifications for export barriers. Studies that considered a more broadened
approach towards the export barriers” classifications have a consensus that export barriers are
mainly classified into internal barriers that emerges from the domestic environment and the
characteristics of the exporters and external barriers that emerge from the environment at the
foreign market. Nonetheless, the way export barriers are classified under these two categories
differs between different studies, which either address them according to their discipline or
functionality. Considering the current status of exportation within the Libyan market, it is
beneficial to understand the functional issues that are facing exporters rather than specific
discipline issues that can be addressed in a more developed economy. Therefore, the measuring
scale adopted in this research is based on the scale provided by Uner, et al (2013) in a study that

targeted understanding barriers to internationalization from Turkish companies.

The scale includes thirty-nine export barriers primarily divided into internal and external

within seven secondary classifications. The internal export barriers are divided into
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informational, functional and marketing barriers as the main issues that face exporters prior
entering foreign markets. Through an understanding of these barriers, the researcher is able to
form an idea about the readiness of the firms towards internationalization based on internal
issues. The external export barriers are divided into procedural, governmental, task and
environmental barriers as perceived challenges in foreign markets based on experience. The
external export barriers allow the researcher to form an understanding of the possible risks that
are expected to face Libyan exporters when targeting foreign markets through the different

stages of the internationalization process.

Based on the adopted scale, the questionnaire used for the study is designed with eight sections,
as provided in Appendix A. The first section of the questionnaire provides an assessment of the
participating firm based on its characteristics and export volume. Questions addressing the
annual sales and total number of employees allows the researcher to classify the company into a
small, medium or large enterprise. Furthermore, the participating firms are asked for their
annual export volume in US dollars, years of exporting experience and the exporting stage they
are in at the moment. The researcher aims to create an exportation portfolio for the participating
companies to understand the relation between them and the perception towards export
barriers. The participating firms are asked to indicate their main activity, merchandising,

manufacturing and service, to evaluate the difficulties faced by each sector.

The remaining seven sections of the questionnaire are divided based on the classification of
export barriers provided by Uner et al. (2013), which are divided into internal barriers under
sections B, C and D, and external barriers under sections E, F, G and H. The internal
informational barriers in section B address the lack of information acquired by the company of
the foreign market and the lack of ability to identify opportunities and contact customers. The
internal functional barriers in section C deal with issues that emerge from the operational status
of the company, where time, production, knowledge or capital shortage can hinder exportation.
The internal marketing barriers in section D targets issues that are related to product, price,
distribution, logistics and promotions, which evaluate the internal processes used within the

company in order to be able to compete in foreign markets.

The procedural external barriers in section E of the questionnaire are designed to measure the
unfamiliarity and communication issues that are faced by the domestic Libyan exporters when
dealing with foreign market authorities and customers, as well as payment procedures that may
decrease the flexibility of operations. Moreover, the governmental external barriers in section F
target the difficulties faced by the exporters due to lack of support from their government or
laws. The task external barriers in section G address the challenges that are faced by the
differences in customer habits in new markets, in addition to competition within these markets.
Furthermore, the environmental external barriers in section H allows the researcher to
understand the economic, political, legal and sociocultural difficulties faced when dealing with

foreign markets. Overall, understanding the internal and external export barriers in conjunction
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with the firm characteristics and export portfolio would enable the researcher to assess the
readiness of the Libyan firms towards internationalization, while comparing the results to other

studies would facilitate solutions and recommendations to overcome any difficulties.
7. PARTICIPATING FIRMS

The population of firms is the registered companies with the national authority of international
trading within the fiscal year of 2017 containing a total of 259 companies. The list provided by
the authority for 2018 is not considered as some of the due date for registration renewal may be
after the conducting this research. Through studying the population of firms, it can be noticed
that 48.3% of the firms are manufacturing companies, while 39.4% are merchandizing and
12.4% are service companies, as shown in Figure 1. The locations of the firms play a major role
in their ability to facilitate communication and operations for exportation. Through studying
the locations of the firms, there are 104 companies that are located in Tripoli and 43 companies
located in Misrata; however, the remaining 112 companies are distributed in small numbers
among more than 20 regions, including Benghazi, Sabha, Tarhuna, Sobrata, Zawya, Zlitin and

Zwara. Figure 2 illustrates the percentages according to city.

= Merchandizing = Manufacuring = Services

Figure 1: Registered exporting firms according to their main activity
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o

= Tripoli = Misrata = Other

Figure 2: Registered exporting firms by region

8. RESULTS

The questionnaires were sent to all 259 registered exporting firms in Libya in order to obtain the
maximum sample possible in achieving the 95% reliability. Between the months of October and
December 2018, all firms were contacted through telephone and email reminders in order to
ensure their participation in the study. After obtaining 132 questionnaires, eleven
questionnaires were disqualified due to incompletion. The remaining 121 questionnaires were
entered into SPSS Statistics to run the reliability analysis, as the remining firms were not
responsive. As shown in Table 2, the overall Cronbach’s alpha is 0.954, which exceeds the 95%
reliability targeted by the research.

Table 2: Cronbach’s Alpha Reliability Analysis (N=121)

Barrier Type Category Alpha Overall Alpha
Internal Barriers 0.936
0.954
External Barriers 0.898

In order to be able to perform the correlational analysis in the next section, the participating
firms were asked to indicate their annual sales volume, annual export volume, their export
experience years, the number of employees, the main firm’s activity and the export stage. As
shown in Table 3, more than 90% of the participating firms have an annual sales volume less
than $15 million, which indicates that companies with export license in Libya are mainly small

and medium enterprises. Moreover, the majority of the firms have less than 300 employees,
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which confirms this categorization. The majority of the SME’s in Libya are manufacturing

companies (66.1%), followed by 25.6% trading companies.

In studying the exportation characteristics of the Libyan SME’s, 52.9% indicated that they are
not exporting, while 41.3% indicated that they have no experience in exportation. Furthermore,
37.2% of SME’s are only serving the domestic market, 22.3% studying exportation feasibility,
13.2% performing trial exportation, and 27.3% have active exportation between one or more
countries. The results show that the majority of the Libyan SME’s have issues and challenges

that prevent them from exporting their products and service.

Table 3: Participating Firm’s Operational and Exportation Characteristics

Data Category Number  Percent
Less than $100,000 47 38.8
Annual Sales $100,000 to $3 M 42 34.7
Volume $3 M to $15 M 21 174
More than $15 M 11 9.1
No exports 64 52.9
Less than $25,000 14 11.6
$25,000 to $75,000 14 11.6
Annual Export $75,000 to $150,000 12 9.9
Volume $150,000 to $500,000 13 107
$500,000 to $ 2 M 1 0.8
$2 M to $5 M 1 0.8
More than $5 M 2 1.7
Never exported 50 41.3
Years of Less than 1 year 11 9.1
experience in
export 1 to 3 years 24 19.8
3 to7 years 19 15.7
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7 to 12 years 11 9.1
More than 12 years 6 5.0
Less than 10 employees 42 34.7
Company’s 10 to 50 employees 56 46.3
number of

employees 50 to 300 employees 20 16.5
More than 300 employees 3 2.5
Trading 31 25.6

Company’s .
) o Manufacturing 80 66.1

main activity

Services 10 8.3
Domestic Market 45 37.2
Studying export feasibility 27 22.3
Current export Performing trial export 16 13.2
stage Having active exportation 24 19.8
Having export contracts 6 5.0
Having export contracts in several countries 3 2.5

According to the performed questionnaire for the registered exporting companies in Libya, the
participating firms indicated that they are within one of the six exportation stages that vary
between solely serving the domestic market and having export contracts in several countries.
Therefore, the six stages are as the following;:

e Stage 1: Serving domestic market only

e Stage 2: Studying export feasibility

e Stage 3: Performing trial export

e Stage 4: Having active exportation

e Stage 5: Having export contracts

e Stage 6: Having export contracts in several countries
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A statistical analysis is performed to understand the difference in export barrier perception
between the Libyan companies at the different internationalization stages. A one-way ANOVA,
as well as a post hoc (Games-Howell), test is performed for the several categories of export
barriers. As shown in Tables 4 and 5 for the informational export barriers, there is a significant
difference in identifying business opportunities between firms at stage 1 and 3, while firms at
stage 5 consider inability to contact foreign customers as the most important barrier, when

compared with firms at stages 1, 2 and 4.

Table 4: Differences in Internal Informational Exportation Barriers in Libyan SME’s Based on
Internationalization Stage (ANOVA) - Significant at the .05 Level

Stage Stage Stage Stage Stage  Stage

Export Barrier
1 2 3 4 5 6

Sig.

Limited in formation to locate/
5.11 5.19 5.87 5.13 5.83 6.00 405
analyze market

Problematic international
5.33 5.85 5.94 5.29 6.17 6.33 481
market data

Identify foreign business
. 4.80 4.81 6.13 5.29 5.00 6.00 121
opportunities

Inability to contact foreign
5.20 5.44 5.88 5.25 6.67 4.33 173
customers

Table 5: Internal Informational Exportation Barriers In Libyan SME’s (Post Hoc — Games
Howell) — Significant at the .05 Level

_ Stage Stage Stage Stage Stage Stage
Export Barrier

1 2 3 4 5 6
Identify foreign business Stage 001
opportunities 1 ‘
Inability to contact foreign Stage
002 .041 .007 -
customers 5

For functional export barriers, as shown in Tables 6 and 7, there were no significant differences

between the perceptions of lacking managerial time to deal with exports and inadequate or
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untrained personal for exporting. Nonetheless, the post hoc test (Table 5.13) shows that firms at
stage 5 consider shortage of working capital to fiancé export as the most important export
barrier within this category, with significant difference in comparison with firms at stage 1 and
stage 2.

Table 6: Differences in Internal Functional Exportation Barriers in Libyan SME’s Based on
Internationalization Stage (ANOVA) — Significant at the .05 Level

Stage Stage Stage Stage Stage Stage

Export Barrier
1 2 3 4 5 6

Sig.

Lack of managerial time to

) 491 5.15 4.69 5.21 4.50 4.00 450
deal with exports

Inadequate/ untrained

, 5.38 5.85 4.81 5.37 5.83 2.67 .050
personal for exporting

Shortage of working capital to

i 4.73 4.48 4.94 5.63 6.00 4.33 .306
finance export

Table 7: Internal Functional Exportation Barriers in Libyan SME’s (Post Hoc — Games
Howell) — Significant at the .05 Level

Stage Stage Stage Stage Stage Stage

Export Barrier
1 2 3 4 5 6

Shortage of working capital to Stage
, 049  .038 -
finance export 5

The ANOVA testing of the marketing export barriers show that granting credit services to
foreign customers, as shown in Table 8, unavailability of warehouse facilities abroad and
excessive transportation or insurance costs are the export barriers that had the most significant
differences between the firms at the different stages within this category. As shown in Table 9,
firms at stage 5 view developing new products for foreign markets with the greatest importance
rating, with significant difference from firms at stage 1 with no exportation activities. There a
significant difference between firms in stage 1 and stage 2 in perceiving the importance in
meeting export product quality standards, while firms at stage 5 find it difficult to match

competitors’ prices abroad with significant difference with firms at stage 1.
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Furthermore, firms at stage 4 were the highest to rate granting credit to foreign customers as an
export barrier, with significant differences between firms at stage 1 and stage 2. Complexity in
foreign distribution channels was rated the highest by firms at stage 5 with significant
difference with firms at stage 1. Firms at stage 2 showed a higher mean score and a significant
difference with firms at stage 1 with regards to obtaining reliable foreign representation, firms
at stage 5 indicated that the unavailability of warehouse facilities abroad is of a high importance
compared to firms in the other stages, with significant difference with firms at stages 1 and 2.
Firms at stage 4 were the highest to rate the excessiveness of costs of transportation and

insurance, with significant difference with firms at stage 1.

Table 8: Differences in Internal Marketing Exportation Barriers in Libyan SME’s Based on
Internationalization Stage (ANOVA) — Significant at the .05 Level

Stage

Stage

Stage

Stage

Stage

Stage

E t Barri Sig.
xport Barrier 1 ) 3 4 5 6 18
Developing new product for
_ 4.84 5.96 5.69 5.54 6.67 5.33 .079
foreign markets
Adopti t duct
OPTING EXPOT procHe 533 541 562 613 617 367 167
design/ style
Meeting export product
, 5.62 6.63 6.25 6.42 6.67 6.33 .038
quality standards
Meeti t kagi
eeting export packaging/ 551 600 581 538 633 333 211
labelling requirements
Offering technical/ after sale
] 5.53 5.52 4.94 5.08 5.67 4.00 564
services
Offering satisfactory price to
5.73 6.07 6.13 6.25 6.50 5.67 .645
customers
Difficulty in matching
_ ) 4.87 5.15 4.87 4.92 6.33 6.00 401
competitors’ price abroad
Granting credit services to
_ 4.64 4.33 5.38 6.08 4.67 2.33 .001
foreign customers
Complexity of foreign
4.76 5.59 4.75 5.83 6.33 4.67 .038

distribution channels

55



Yonetim, Ekonomi ve Pazarlama Arastirmalar: Dergisi, 3(4):37-66.

Accessing foreign distribution
5.00 5.30 5.19 5.62 4.33 4.67 697
channels

Obtaining reliable foreign
) 5.11 6.30 5.44 5.75 6.50 5.00 .058
representation

Maintaining control over
) ) 4.98 5.63 4.94 5.29 5.17 5.67 683
foreign middlemen

Difficulty in supplyi
Uy T SEPPIYINgG 464 489 469 554 533 300 147
inventory abroad

Unavailability of warehousing
3.87 441 4.38 5.08 6.00 3.33 .038
facilities abroad

Excessive transportation/
. 4.78 5.81 6.00 6.25 6.17 5.00 012
insurance cost

Adjusting export promotion
L 5.33 5.07 5.31 5.08 5.67 4.33 921
activities

Table 9: Internal Marketing Exportation Barriers in Libyan SME’s (Post Hoc — Games
Howell) — Significant at the .05 Level

. Stage Stage Stage Stage Stage Stage
Export Barrier

1 2 3 4 5 6
Developing new product for foreign  Stage 001
markets 1 .
Adopting export product design/
style
Meeting export product quality Stage 08
standards 1 '
Offering satisfactory price to
customers
Difficulty in matching competitors’ Stage 041

price abroad 1
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Granting credit services to foreign Stage

002 .004 -
customers 4
Complexity of foreign distribution Stage 002
channels 1 '
Accessing foreign distribution
channels
Obtaining reliable foreign Stage 015
representation 1 '
Difficulty in supplying inventory
abroad
Unavailability of warehousing Stage

.000  .009 -
facilities abroad 5

Excessive transportation/ insurance ~ Stage 019
cost 1 '

For procedural export barriers, as shown in Tables 10 and 11, the post hoc testing shows a
significant difference between firms at stage 4 and firms at stage 5 in perceiving the
unfamiliarity with export procedures and paperwork. For issues of communication with foreign
customers, firms at stage 2 showed the highest mean score, with significant difference with

firms at stage 1.

Table 10: Differences in External Procedural Exportation Barriers in Libyan SME’s Based on
Internationalization Stage (ANOVA) — Significant at the .05 Level

Stage Stage Stage Stage Stage  Stage

Export Barrier
1 2 3 4 5 6

Sig.

Unfamiliar export procedures/
5.22 5.63 4.06 4.96 6.33 5.33 158
paperwork

Problematic communication
i , 4.93 6.15 4.69 5.25 5.83 4.33 077
with foreign customers

Slow collection of payment
4.62 4.96 5.19 5.75 5.83 6.33 114
from abroad

Table 11: External Procedural Exportation Barriers in Libyan SME’s (Post Hoc — Games
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Howell) — Significant at the .05 Level

. Stage Stage Stage Stage Stage Stage
Export Barrier

1 2 3 4 5 6
Unfamiliar export procedures/ Stage 020
paperwork 4 '
Problematic communication with Stage 0.17
foreign customers 1 '

The governmental export barriers had several differences between the firms at the difference
stages (Tables 12 and 13). Firms at stage 4 and 6 indicated the highest importance to the lack of
assistance and incentives from the Libyan government, with significant differences with firms
in stage 1. Moreover, the firms at stage 6 gave the highest mean score for unfavorable domestic

rules and regulations in Libya, with significant differences with firms at stages 1, 2 and 4.

Table 12: Differences in External Governmental Exportation Barriers in Libyan SME’s Based
on Internationalization Stage (ANOVA) — Significant at the .05 Level

Stage Stage Stage Stage Stage  Stage

Export Barrier
1 2 3 4 5 6

Sig.

Lack of domestic government
. . . 5.98 6.44 6.25 6.92 6.00 7.00 .089
assistance/ incentives

Unfavorable domestic rules
) 5.69 6.33 6.56 6.25 6.33 7.00 184
and regulation

Table 13: External Governmental Exportation Barriers in Libyan SME’s (Post Hoc — Games
Howell) — Significant at the .05 Level

. Stage Stage Stage Stage Stage Stage
Export Barrier

1 2 3 4 5 6
Lack of domestic government Stage
) _ ; - 014 .005
assistance/ incentives 1
Unfavorable domestic rules and Stage
) .000  .045 041 -
regulation 6
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As shown in Tables 14 and 15 for task exportation barriers” ANOVA and post hoc testing, the
different habits and attitudes of foreign customer yielded the most significant difference,
especially between the firms at stage 1 and stage 2. The keen competition in the foreign markets
showed the similar results in the post hoc testing, where firms in stage 2 rated this barrier with
the highest mean score among other categories, and with significant difference with firms at

stage 1.

Table 14: Differences in External Task Exportation Barriers in Libyan SME’s Based on
Internationalization Stage (ANOVA) — Significant at the .05 Level

Stage Stage Stage Stage Stage  Stage

Export Barrier
1 2 3 4 5 6

Sig.

Different foreign customer

3.67 5.48 4.94 4.63 4.67 5.33 .004
habits/ attitudes

Keen competition in foreign

5.42 6.48 5.13 5.67 6.33 5.33 .087
markets

Table 15: External Task Exportation Barriers in Libyan SME’s (Post Hoc — Games Howell) —
Significant at the .05 Level

. Stage Stage Stage Stage Stage Stage
Export Barrier

1 2 3 4 5 6
Different foreign customer habits/ Stage 000
attitudes 1 '
L . Stage
Keen competition in foreign markets - 019

In the environmental exportation barriers, as shown in Table 16, foreign exchange risks, strict
foreign rules and regulations, and high tariff and nontariff barriers yielded the most significant
differences according to ANOVA testing. Firms at stage 2 rated currency exchange and strict
regulations with the highest mean score, while firms at stage 5 had the highest mean score for
high tariff and nontariff barriers.

Table 16: Differences in External Environmental Exportation Barriers in Libyan SME’s Based
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on Internationalization Stage (ANOVA) — Significant at the .05 Level

Stage Stage Stage Stage Stage Stage

Export Barrier
1 2 3 4 5 6

Poor/ deterioration of
] B 4.38 5.59 4.50 5.25 5.33 3.33 .075
economic conditions abroad

Foreign currency exchange
sk 5.36 6.52 5.75 6.37 7.00 7.00 .007
risks

Political instability in foreign
4.62 5.56 4.19 5.17 6.17 3.67 .099
markets

Strict foreign rules and
_ 5.27 6.41 6.13 5.88 6.50 5.67 .046
regulations

High tariff and nontariff
) 4.87 6.07 5.56 5.67 6.33 1.33 .000
barriers

Unfamiliar foreign business
) 5.29 5.48 4.88 4.96 6.17 3.67 282
practice

Different sociocultural traits 4.38 4.37 4.56 417 417 2.67 .766

Verbal/ nonverbal language
, 4.09 3.78 3.75 3.83 3.50 1.00 348
differences

In the post hoc testing, as shown in Table 17, more differences were found between the firms in
the difference internationalization stages with regard to different environmental exportation
barriers. Barriers related to risks in foreign currency exchange showed significant differences
between firms in stages 2, 5 and 6 in comparison to firms in stage 1, significant differences
between firms in stages 5 and 6 in comparison to forms in stage 3. Moreover, firms at stage 5
had the highest mean score for political instability in foreign markets, with significant
differences with firms in stage 1 and stage 3. Firms in stage 2 and stage 5 showed significant
differences with firms in stage 1 in perceiving the strictness of foreign rules and regulations.
Firms in stage 6 showed the lowest mean score for high tariff and nontariff barriers in
comparison with all other stages. Similar results were also shown with regards to verbal and
nonverbal language differences, where firms in stage 6 indicated the lowest mean score with

significant differences with stages 1, 2, 3 and 4.
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Table 17: External Environmental Exportation Barriers in Libyan SME’s (Post Hoc — Games
Howell) — Significant at the .05 Level

. Stage Stage Stage Stage Stage Stage
Export Barrier

1 2 3 4 5 6
Stage
1 - .015 .000  .000
Foreign currency exchange risks
Stage
- 040  .040
3
Political instability in foreign Stage
.003 027 -
markets 5
. . . Stage
Strict foreign rules and regulations 1 - .024 .028
St
B
1
High tariff and nontariff barriers
Stage
6 .002 .002 .000 .000 .000 -
Verbal/ nonverbal language Stage
.000 .000 .001  .000 -
differences 6

9. DISCUSSION

The analysis of the results given by the Libyan firms at the several internationalization stages
indicate that the main differences are between the firms at stage 1, which have no exportation
activities and serve only the domestic market, and the rest of the firms, which are involved with
exportation to different extents. It is important to understand the most important export
barriers for firms at each stage based on the obtained results. Therefore, Table 18 shows the top
three export barriers based on the highest mean scores aggregated by the firms at each
internationalization stage. The top export barrier perceived by Libyan firms is the lack of
domestic government assistance and incentives, as it was indicated by as the first barrier by
firms in stage 1, stage 4 and stage 6, and as the third barrier by the firms in stage 3. Another
issue with similar importance is the ability to meet export product quality standards, as it was
indicated as the first barrier for firms in stage 2, the second barrier for firms in stage 3 and stage
4, and the third barrier for firms in stage 5. The third urging export barrier is the risks associated

with foreign currency exchange, as it was indicated as the first barrier for firms at stage 5, the
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second barrier for firms at stage 2, and the third barrier for firms at stage 4 and stage 6.
Unfavorable domestic rules and regulations is an important barrier, as it is indicated as the first
barrier for firms in stage 3, the second barrier for firms in stage 6, and the third export barrier

for firms in stage 1.

Table 18: Top Three Export Barriers Perceived by Libyan Smes

Stage 1 Stage 2 Stage 3 Stage 4 Stage 5 Stage 6
Lack of Meeting Lack of ) Lack of
) Unfavorable ) Foreign )
domestic export ) domestic domestic
_ domestic currency
First government product government government
. . rules and . exchange ]
assistance/ quality ) assistance/ ) assistance/
] ) regulation ] ) risks ) ]
incentives standards incentives incentives
: ) Meeting Meeting  Developing
Offering Foreign Unfavorable
. export export new )
satisfactory currency domestic
Second . product product product for
price to exchange ] ] ) rules and
] quality quality foreign )
customers risks regulation
standards standards markets
Lack of . Meeting .
Unfavorable Keen . Foreign Foreign
. . domestic export
. domestic competition currency currency
Third . . government product
rules and in foreign . exchange . exchange
. assistance/ ] quality ]
regulation markets ] . risks risks
incentives standards

The results of the research show that both internal and external export barriers affect the export
volumes and the exportation stages for the Libyan SME’s. Seven of the thirteen export barriers
are mutual between the two categories, which shows the link between the growth in sales and
export volumes. The lack of working capital, difficulty in offering after sales service, difficulty
in offering competitive prices and obtaining reliable foreign representation are the top internal
export barriers facing the Libyan SME’s. Moreover, keen competition in foreign markets, poor
economic conditions abroad and political instability in foreign markets are the top external

export barriers facing them.

Limitation in financial resources is mentioned as one of the most critical export barriers by
Boscor (2017), as well as lack of exportation specialists within the Romanian companies. Such
factors impact several aspects of the export operations including marketing, warehousing,
supply chain and pricing. All of these barriers were indicated within high mean scores by the
participating firms in the current study. Furthermore, Fish et al. (2014) found that shortage in
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foreign currencies and the changes in their exchange rates as one of the significant export
barriers facing South African companies. The results of the current research indicate that the
constant changes in the foreign currency exchange rates is one of the main factors that makes
Libyan SME’s refrain from taking risks with exportation operations and contracts. The same
study found also that lack of working capital is one of the major export barriers; confirming the
results of Boscor (2017) and the current study on Libyan SME’s.

10. CONCLUSIONS

The designed questionnaire was distributed on the two hundred fifty-six exporting companies
registered with the exportation and importation authority of Libya. One-hundred and twenty-
one questionnaire were qualified, achieving a Cronbach’s alpha of 0.956. The collected sample
supports the goal of the research in achieving a minimum reliability of 95%. The results of the
study show that there are nineteen export barriers that impose significant difference in annual
sales volumes and annual exportation volumes for the Libyan SMEs. The shortage in working
capital is considered one of the most critical issues that are facing the Libyan SME’s. Moreover,
the quality standards implemented in the Libyan market is challenging during the exportation
process, as it becomes difficult to export to counties with strict quality and procedural

regulations.

On the marketing level, the participating firms indicated that it is challenging to find reliable
representation in the foreign markets and to offer competitive prices in them. The supply chain
forms another challenge, as well as warehousing facilities in new markets. One of the major
issues is the fluctuating exchange rates of foreign currencies. Such an issue makes it difficult for
the Libyan companies to commit to international contracts. Furthermore, a few participating
firms provided further feedback on the export barriers that are facing them, where the lack of
governmental support and adequate regulations, in addition to the political and security

instability in Libya formed two of the most important export barriers in the current time.

Based on the research and the results of the Libyan SMEs case study, the researcher provides
her recommendations as the following;:

1. The Libyan Central Bank and Monetary authorities shall find solutions with the local
and international financial institutions to finance Libyan exportation in order to expand
the market and increase sales volumes.

2. National and foreign experts in exportations shall be encouraged to work with the
government and the private sector in order to provide training and development
programs that allows the Libyan exporters to gain knowledge on the most important

aspects of the exportation and internationalization process.
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3. A national association shall be established containing the exporters of Libya in order to
advocate the rights of the exporters and encourage the government to ease procedures
and provide incentives for the export operations.

4. The Libyan central bank and the Libyan government shall work to enhance the stability
of the foreign currency exchange rate fluctuations, while the government work on the
political and security challenges facing the country.

5. Working exporters in the Libyan markets could share their experience and resources
with benefits with other national companies in order to help the country’s economy as a
whole.

6. A national quality standard shall be developed based on international exportation
qualities in order to be implemented in the manufacturing processes in the Libyan
firms. Such a measure will enhance the quality standards of the Libyan product and

ensures that they are aligned with international quality standards for exportation.
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Abstract

Burnout is one of the main problems faced by employees in today's business life. The aim of this
study is to draw a framework for the concept of burnout by investigating previous studies. The
concept of burnout was first introduced by Freudenburg in 1974 and it was adapted to the
present day by Maslach in 1981. Afterwards, many researches were conducted on individual
and organizational factors and on burnout in different occupational groups. The results of the
findings of the effects of different organizational models on burnout were discussed. Various
results and recommendations have been introduced in the literature. In this article, some
studies about the concept of burnout are discussed, the results are presented, and suggestions
for the solution of burnout are mentioned. Burnout consists of three sub-dimensions: emotional
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GIRis

Orgiitlerin en degerli varlig1 insan faktdrii olup, rgiitler insan ile faaliyetlerini yiiriitmektedir
(Yetgin, 2017: 121). Bilgi tiretimi, paylasimy, siireglerin planlamasi, hedeflerin ortaya konulmasi,
ekip ruhu ile birlikte hareket edilmesi insan ile miimkiindiir (Yetgin, 2017: 121). Isinde mutlu
ve huzurlu olan, kaygi ve endiselerden uzak, isini benimsemis bireyler ile birlikte orgiitlerde
basarili sonuglara ulasacaktir (Yetgin, 2017: 121). Calisan insanlarin hayatinin 6nemli bir
boliimii is hayatinda gegmektedir, bu nedenle giinliik yasantilariin énemli bir boliimiinii ise
dair plan ve programlar olusturmaktadir (Cemaloglu ve Sahin, 2007: 466). Is hayatinda,
bireylerin birbiri ile karsilastig1 anlagsmazlik, kariyer igin rekabetin artmasi, beklentiler, kendini
karnitlama gibi bircok faktorler kisilerin psikolojisini olumsuz yonde etkileyebilmekte ve stres
altinda bulunmalarma neden olabilmektedir, bu nedenle bireylerin saghg ve kurumsal
orgiitlerin verimlilik ve etkinlikleri olumsuz yonde etkilenebilmektedir (Cemaloglu ve Sahin,
2007: 466). Yogun stres ile birlikte, bireylerin is yasaminda, calistig1 ortamda, diger bireyler ile
iligkilerinde mesleki tiikenmiglik sendromu ortaya ¢ikabilmektedir (Eroglu, 2014:150).
Tiikkenmiglik kavrami her ne kadar psikoloji, sosyal psikoloji ve egitim bilimindeki
arastirmacilarin dikkatini ¢eken bir konu olmus ise de, kavramin bireyler ve orgiitler tizerinde

etki ve sonuglar olusturmasi ile 6rgiitsel davranis alanininda da ele alinmasina neden olmustur
(Ar1 ve Cina Bal, 2008: 141-142).

Tiikenmislik kavrami, akademik olarak ilk kez Herbert Freudenberger’in 1974 yilinda yaptig:
calisma ile goriilmiistiir (Oztiirk, Kogyigit ve Bal, 2011: 85). Tiikenmislik kavrami tizerine en gok
kabul goren g¢alisma 1981 yilinda Christina Maslach tarafindan yapilmis ve tiikenmiglik bir
sendrom olarak tanimlanip, bireylerde duygusal tiikkenme, duyarsizlasma ve kisisel basari
hissinin azalmasim tetikledigi belirtilmistir (Cetin, Basim ve Aydogan, 2011:63). Cherniss
(1992)’e gore galisma hayatinda ki bazi olumsuzluklar, karsilasilan zorluklar ve yasanilan stress
cabisanlarin iglerine baglanma duygusunu azaltmakta ve tiikenmigligin sonucu olarak
bireylerdeki enerji bitkinlige, ise baglilik sinizme, 0z yeterlilik ise basarisizliga dontiistiigii
goriilmiistiir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 97).

Titkenmisligin taniminin, bireysel ve orgiitsel nedenlerinin ve farkli arastirmalarda elde edilen
bulgulara dair sonuglariin dogru bir sekilde anlasilmasi, tiitkenmisligin ¢6ziimii noktasinda
degerlendirme ve Onerilere faydali bir katki saglayacaktir. Bu makalenin amaci, Orgiitlerde
calisanlar icin giincel konulardan olan mesleki titkenmisligin farklh literatiir arastirmalar ile
tanimin1 ortaya koymak, bu konuda farkli c¢alismalar yapilagelmesi igin bir farkindalik
olusturmak, bulgular ile elde edilen tartisma ve sonuglara karsi degerlendirme ve Oneriler ile
bilime bir katk: saglayabilmektir.

LITERATUR TARAMASI
Tiikenmislik Kavrami

Glintimiizde, gelisen teknolojiye bagl olarak orgiitlerde hizli bir rekabet kosulunun ortaya
¢itkmas: ile calisma kosullarinda da cgesitli zorluklari beraberinde getirmistir, bu zorluklar
neticesinde ¢alisan bazi bireylerin tiikenmislik ile kars1 karsiya kalmasi s6z konusu olmustur
(Ardig ve Polatci, 2008: 88). Bireylerin Orgiit igerisindeki iliskilerini de olumsuz yonde etkileyen
tilkkenmisgligin bir sosyal problem olarak karsimiza c¢iktig1 goriilmiis ve Ozellikle calisan
bireylerin insanlar ile bire bir iletisim halinde oldugu meslek gruplarinda daha fazla goriildiigii
anlasilmistir (Ardig ve Polatci, 2008: 88). Enerji, gii¢ ve kaynaklara yogun taleplerden dolayi, bu
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talepleri karsilamada ortaya ¢ikan tiikenme durumu, beraberinde yipranma ve basarisizligin
goriilmesi olarak tanimlanan tiikenmislik kavrami (Basim ve Sesen, 2006: 16), 1969 yilinda
Bredley tarafindan ilk defa kullanmis (Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 96), 1974 yilinda Herbert
Freudenberger ve 1976 yilinda Christina Maslach tarafindan gelistirilmistir (Cetin, Sesen ve
Basim, 2013: 96). Bir psikiyatrist olan Freudenberger’'e (1974) gore; aile, is, kaynaklar, toplum
gibi etkenlere bagh olarak kisilerin kendi icsel degerlerinde, enerjilerinde, bas etme
mekanizmasinda titkenme duygusu titkenmigligi ifade etmektedir (Cetin, Basim ve Aydogan,
2011: 63). 1981 yilinda Maslach ve Jackson tarafindan tiikenmislik duygusu kavramsal bir
aciklama ile ifade edilmis ve boyutlandirma calismalar1 yapilmistir (Cetin, Sesen ve Basim,
2013: 96). Tikenmislik; duygusal tiikenme, duyarsizlasma ve kisisel basarinin azalmasi olarak
¢ farkl alt boyutta tanimlanmis, bu boyutlardan 6zellikle duygusal titkenmenin daha belirgin
bir sekilde gozlemlenebildigi belirtilmistir (Polat v.d., 2009: 217). Maslach’a gore tiikenmislik
sendromunda ki birey; dier calisanlar ile is iliskilerinde 6z sayginhigimi kaybeder, kronik
yorgunluk halinde olur, caresiz ve umutsuz duygu haline diiser (Taycan v.d., 2006: 101). Bu
olumsuzluklar bireyde, fiziksel, duygusal ve zihinsel bir titkenmeye neden olmaktadir (Taycan
v.d., 2006: 101). Maslach (1981:103)'a gore bitkin olarak fiziksel, caresiz ve iimitsiz halini
yasayarak duygusal, ise yaramama ve digerleri ile uyumsuzluk igerisinde olmak ile zihinsel bir
tikenme durumuna diismektedir (Meydan, Basim ve Cetin: 2011: 177). Tiikenmisligin
bireylerde fiziksel yansimasi gii¢siiz hissetme, zaman zaman bas agrilari, uyku bozuklugu,
enerji diisiikliigii, bitkin hissetme seklinde olabilmektedir (Havle v.d. 2008: 5). Tiikenmisligin
bireylerde duygusal yansimasi kendini giivende hissetmeme, {imitsiz olma, ¢evresinde gerilim
yasama, huzursuz, sabirsiz olma, ofke hali, pozitif duygularda azalma olarak goriiliirken,
zihinsel yansimasi ise ise ve hayata karsi genel bir negatif tutum, isi birakma egilimi seklinde
aciklanmistir (Havle v.d. 2008: 5). Kisacasi, tiikenmislik ile degersizlik hissi, siiphecilik,
huzursuzluk, tatminsizlik, asir1 tepki verme, alinganlik, motive olamama gibi olumsuz duygu
ve diisiinceler ortaya ¢tkmaktadir (Saglam Ar1 ve Cina Bal, 2008: 141-142).

Tiikenmislik giivenilir ve gegerli bir sekilde oOlgiilebilmektedir. Grgﬁtsel davranis alaninda
yapilan arastirmalarda, farkli degiskenler ile tiikenmislik arasindaki iliskiye yonelik
aragtirmalar ile tiikenmislik daha genis bir aciklamaya kavusabilmektedir (Cordes ve
Dougherty, 1993: 651). Maslach Tiikenmislik Envanteri, hipotezlenmis yonleri ile titkenmislik
sendromuna ait maddeleri Ol¢gmek igin tasarlanmistir (Maslach ve Jackson, 1981: 100).
Uluslararas: ¢alismislarda genis kabul goren Maslach Tiikenmislik Envanterinde, titkenmislik
kavrami tiim is ve meslek gruplarina yonelik bir sekilde gelistirilmis ve tiikenmislik
kavraminda iki farkli egilim gelistigi goriilmiistiir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 96). Taris ve
arkadaslarinin 1999 yilinda ki ¢alismasinda, ilk egilimde, titkenmisligin kisinin diger kisiler ile
ilgi ve alakasi olmadan, kendi kendisine isine mesafeli, ilgisiz olmasi, sinizm goriilmesi, 6z
yeterlilik sorunlar1 gibi nedenler ile titkkenme duygusunun olustugu agiklanmistir (Cetin, Sesen
ve Basim, 2013: 96). Tiikenmislik c¢alismalarinda ikinci egilim ise ise baglanma {izerine
odaklanarak yapilmis, bu noktada pozitif psikoloji ve kaynaklarin korunmas: teorisinden
yararlanilmistir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 96). Boylelikle, tiikenmisligin karsitlari olan
baglanma ve koruyucu gii¢ kaynaklarina ilgi artmistir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 96).
Tiikkenmisligin agir1 yiikten yani ¢ok az kaynak ile ¢ok fazla talep veya diisiik yiikten yani
monotonluktan kaynaklanip kaynaklanmadig1 konusunda tartismalar olmustur (Maslach,
Schaufeli ve Leiter, 2001, 405). Bireylerin duygusal olarak iyi olmasi, bagllk, 6z saygi, para,
kariyer, gibi temel kaynaklarin siirdiiriilebilir sekilde saglanmasi ile titkenme duygusunun
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oniine gecilebildigi goriilmiistiir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 97). Tiikenmislik 6l¢egi Maslach
ve Jackson (1981) tarafindan gelistirilerek, Ergin (1992) tarafindan Tiirk¢e'ye ¢evrilmistir (Cetin,
Sesen ve Basim, 2013: 100). Olgek, begli likert seklinde olup, ii¢ boyut ve 22 madde icermektedir
(Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 100).

Tiikenmislik Alt Boyutlar1

Tiikenmislik sendromuna ait duygusal tiikenme, duyarsizlasma ve kisisel basarida azalma hissi
olmak tizere {i¢ alt boyutu bulunmaktadir. Duygusal tiikenme, “zorlayici c¢evre karsisinda
bireyin i¢sel olarak deneyimledigi ve hissettigi duyussal agirlikli tepkidir, bir diger yaklasima
gore is hayatinda asir1 derecede psikolojik ve duygusal taleplere maruz kalmaktan dolay1
yasanan enerjinin bitmesi durumu” seklinde ifade edilmistir (Aktas ve Simsek, 2015:208).
Kisinin duygusal kaynaklarmin tiikenmesi ve enerjisinin azalmas: olarak ifade edilmistir
(Meydan, Basim ve Cetin, 2011: 178). Arastirmalara gore kisilerin daha ¢ok duygusal
tiikkenmeye diistiikleri goriildiigiinden tiikenmigligin temel unsurlarindan birisi olarak
belirtilmistir (Eroglu, 2014: 150). Duygusal tiikenme, titkenmisligin i¢sel bir boyutu olarak ifade
edilmistir, calisan kisi diger kisiler ile iliskilerini en alt diizeye indirmektedir, bu nedenle
duygusal tiikenmeye neden olan bireysel degiskenlerin ve faktorlerin iyi analiz edilmesi
gerektigi onerilmektedir (Basim, Begenirbas ve Yalgin, 2013: 1479). Duygusal tiikenme, bireyin
kendisini stres altinda hissetmesi ile diger bireylere kars1 duygusal agidan tiikenmedir ve birey
sabah ve aksam kendisini yorgun hisseder, isi ile ugrasacak bir enerjide olmadigini hisseder ve
isine keyifsiz bir sekilde gider, ise gitmekte icsel bir korku yasar (Cetin, Basim ve Aydogan:
2011: 63). Duygusal titkenmeyi yasayan bir birey kendisini bir tiirlii isine, ¢alismasina adapte
edememektedir (Basim ve Sesen, 2007: 204). Duygusal titkenmenin bazi nedenleri arasinda asir1
is yukiiniin olmasi, rol catismasi yasanmasi ve kisilerarasi iliskiler gosterilmistir, asir1 is ytkii
kisi ile is arasinda bir uyumsuzluk hissi olusabilir, rol catismas: ile kisilerin Orgiitteki
beklentileri catisabilir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 97). Duygusal tiikkenmenin ¢evreye davranis
ve tutum yolu ile yansimas: duyarsizlasma olarak tanimlanmistir (Aktas ve Simsek, 2015: 208).
Asirty1 duygusal tiikenmeye bir tepkisel davranis olarak duyarsizlasmanin gelistigi, bu nedenle
kisinin idealini ve diger insanlar ile yakin mesafesini kaybettigi goriilmiistiir (Eroglu, 2014: 150).
Duyarsizlasan kisinin, ¢alistig1 is yerindeki bireylerin diisiince ve duygularina karsi anlayistan
yoksun bir tutum sergiledigi belirtilmistir (Aktas ve Simsek, 2015: 208). Duyarsizlasma
evresinde, calisan, is arkadaslarina ya da hizmet sundugu kisilere karsi olumsuz tavir ve
tepkisel duygular beslemekte, hizmet sundugu kisilerin kendisini ¢ok mesgul ettigini
diisiinmekte ve yalmiz kalma ihtiyaci hissetmektedir (Meydan, Basim ve Cetin: 2011:178). Bu
evredeki kisi, isinden ve diger calisanlardan duygusal ve fiziksel olarak bir uzaklagsma ile
kendisinin daha iyi olabilecegi gibi bir algiya diismektedir (Cemaloglu ve Kayabasi, 2007: 128).
Cordes ve Dougherty (1993)ye gore; duyarsizlik evresinde bulunan bir kisinin fiziksel
belirtileri; hizmet verdigi kisilere kars1 kiric1 soz ve ifadelerde bulunmasi, uzun molalar alip
isten miimkiin oldugunca uzakta kalmay1 istemesi seklinde belirtilmistir (Cetin, Sesen ve
Basim, 2013: 98). Kisacasi, duyarsizlasma, diger insanlar ile araya mesafe koymak olarak
tanumlanmistir (Cetin, Basim ve Aydogan, 2011: 63). Duyarsizlasma ile kisinin bagkalar:
hakkinda gelistirdigi olumsuz diisiince tarzinin, kendisi hakkinda da olumsuz diistinmesine yol
a¢mas1 hissinden kisi kendisini basarisiz atfettiginde, tiikenmisligin bir diger asamasi olan
kisisel basar1 hissi azalmasi sendromu ortaya ¢ikmaktadir (Meydan, Basim ve Cetin, 2011: 179).
Bu algidaki bir kisi kendisinin isinde yeter ve basarili olmadigini hisseder, kendisine
saygmligini yitirir, bu durum kisiyi olumsuz duygu ve diislince sarmalina koymakta ve kisi
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moral bozuklugu, hatta depresyon haline bile girebilmektedir (Aktas ve Simsek, 2015: 208).
Azaltilmis kisisel basari, kisinin yeterlilik duygularinda ve basarii olmasinda bir azalma
anlamina gelmektedir (Maslach ve Jackson, 1984: 133-153). Kisaca, kisinin kendisini olumsuz
olarak telakki ettigi bir boyut olarak ifade edilmistir (Cetin, Basim ve Aydogan, 2011: 63).
Tiikenmislik bir kez ¢okga parladi mi, etrafindaki diinyay1 aydinlatmaz, yaydig1 golge uzun,
derin ve karanliktir (Kesler, 1990:303).

Tiikenmislige Neden olan Faktorler

Tiikenmisligin nedenleri, bireysel ve orgiitsel olarak iki grupta ele alinmistir (Oztiirk, Kogyigit,
Bal, 2011:85). Basim ve Sesen (2006:3)’e gore bireysel etkenler, kisinin yas1, medeni hali, cocuk
sayisi, cinsiyeti, kisisel arzu ve beklentileri, kisilik 6zellikleri, enerjisi ve performansi olarak
gosterilmistir (Oztiirk, Kogyigit, Bal, 2011:85). Izgar (2001: 50) ‘a gore, isin niteligi, calisilan
meslek, is yerinin fiziksel 6zellikleri, calisma siiresi, egitim durumu, karar siirecine katilim,
yonetimin destegi, oOrgiitiin hiyerarsik yapisi gibi nedenlerde orgiitsel etkenler olarak
gosterilmistir (Meydan, Basim, Cetin, 2011:179). Maslach ve Leiter (1997)e gore orgiitsel
etkenler is yiikii, odiil, aidiyet, adalet ve degerler gibi cesitli nedenler ile ifade edilmistir
(Oztiirk, Kogyigit, Bal, 2011:85).

Baz1 Gorgiil Arastirmalarin Tartisma ve Sonugclar

Birinci Arastirma: Arastirmalardan birinde psikolojik sermayenin tiikenmislik tizerine etkileri
incelenmistir. Psikolojik sermaye kavramini oncelikle agiklamak gerekirse, kokeni itibari ile
pozitif psikoloji ile ilgili yapilan arasatirmalara dayanmaktadir. Pozitif psikoloji, XX. Yiizyilin
son donemlerine dogru Fred Luthans tarafindan yapilan bazi arastirmalar ile duyulmustur
(Yetgin, 2016: 134). Akcay (2011:78)'e gore, pozitif psikolojide, isyerinde calisan bireylerin
pozitif bakis agilarinin orgiitsel davranisa nasil uyarlanmasi gerektigi dngoriilmiis, bireylerin is
ile ilgili performanslarinin ve psikolojik yonlerini olumlu yonde gelistirmesi amaglanmistir
(Yetgin, 2016: 134). Luthans, Youssef ve arkadaslarina (2007:102-103)’a gore pozitif psikoloji ile
ortaya cikan psikolojik sermayede, calisan bireyler kendi beceri ve yeteneklerini ve
yaralanacaklar1 kaynaklar1 etkin bir sekilde kullanmay1 ogrenirler, basarihi ve basarisiz
olduklar1 yonleri agiga cikarabilirler (Yetgin, 2016: 134). Luthans ve Youssef (2004:152)'e gore
psikolojik sermaye de, umut, 6z yeterlik, iyimserlik ve psikolojik dayaniklilik alt boyutlar:
bulunmaktadir (Yetgin, 2016, 122). Kisinin sonu¢ ve hedeflere ulasmasinda yetenek ve
becerilerine inanmas: 6z yeterlilik, kisinin hedefe ulasmak i¢in iradesini ortaya koyabilmesi ve
gerektiginde alternatif yollara miiracaat edebilmesi umut, kisinin gelisen olaylar1 olumlu bir
aciklama bakis acist ile benimsemesi iyimserlik, kisinin sikinti ve basarisizliklar: asabilmesi
kapasitesi ise psikolojik dayaniklilik olarak agiklanmistir (Luthans ve Youssef, 2004:152).
Arastirma, Ankara’da bulunan bir kamu kurumunda ki memur, sef ve sube miidiirii
unvanindaki c¢alisanlardan 260 kisiye uygulanmistir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 100). Maslach
ve Jackson (1981) tarafindan gelistirilen, Ergin (1992) tarafindan Tiirkceye ¢evrilmis olan 22
maddelik titkenmislik 6l¢egi kullanilmistir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013: 100). Ayrica, Luthans
ve arkadaslar1 tarafindan (2007)'de gelistirilen, Cetin ve Basim (2012) tarafindan Tiirkgeye
uyarlanan 24 maddeden olusan psikolojik sermaye 6l¢egi kullanilmistir (Cetin, Sesen ve Basim,
2013: 101). Psikolojik sermayenin tiikenmislige etkisinin ortaya ¢ikarilmasina yonelik yapisal
esitlik modeli olusturulmus, birinci asamasinda her iki dlgegin gecerliligi dogrulayic1 faktor
analizi ile dl¢iilmiis, glivenirlilik degerleri olan Cronbach Alfa katsayilar: ortalamayi karsilamas,
diger asamasinda bagimsiz degisken psikolojik sermaye ve boyutlar: ile bagimli degisken
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tiikenmislik ve boyutlar1 arasinda iligkisel bir model kurgusu ortaya konulmustur (Cetin, Sesen
ve Basim, 2013: 101).  Arastirmada elde edilen bulgulara gore degisimlere, engellere ve
olumsuzluklara karsin miicadeleci olabilen psiklojik dayanikliligi yiiksek diizeyde olan
bireylerde daha az tiikenme duygusunun oldugu goriilmiistiir (Cetin, Sesen ve Basim,
2013:103). Ciinkii psikolojik dayanikliligi yiiksek bireylerin duygusal kaynaklari pek
azalmamakta, zorluklarda toparlayabilme ve degisimlere uyum saglamada basarili
olabilmektedirler (Cetin, Sesen ve Basim, 2013:103). Psikolojik sermayenin umut boyutu yiiksek
olan bireylerin, tiikenmisligin alt boyutlar1 olan duygusal tiikkenme, duyarsizlasma ve kisisel
basarida azalma hissini daha diisiik seviyelerde gecirdikleri gozlemlenmistir (Cetin, Sesen ve
Basim, 2013:103). Ciinkii kisi umut ile gelecege yonelik iyi beklentilere sahip olabilmekte ve
zorluklar karsisinda Orgiitsel basari icin farkli yollar ile ¢dziim odakli olabilmektedir (Cetin,
Sesen ve Basim, 2013:103). Psikolojik sermayenin alt boyutlarindan 6zellikle 6z yeterlilik ve
umut faktorlerinin calisanlarin birbirleri ile etkilesimli tiikenmislik duygularimi acgiklamada
daha on plana ¢iktig1 goriilmiistiir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013:102). iyimserligi ve 0z yeterliligi
yiiksek olan bireylerde de daha az duygusal tiikkenme oldugu goriilmiistiir (Cetin, Sesen ve
Basim, 2013:103). Boylelikle kisilerin psikolojik sermaye unsurlar ile tiikenmislik duygular
arasinda ters yonlii bir iliski oldugu ortaya ¢ikmigtir (Cetin, Sesen ve Basim, 2013:103).

ikinci Arastirma: Bir diger arastirmada, 6gretmenlerin kisilik 6zelliklerinin, titkkenmisligin alt
boyutlarindan duygusal tiikenmeye etkisi arastirilmistir. Kisilik; Connor-Smith ve Flachbart
(2007)'a gore durum ve kosullara gore kisinin gosterdigi diisiince, duygu ve davranis 6zellikleri
olarak gosterilmistir (Basim, Begenirbas, Yalgin Can, 2013: 1479). Literatiirde, kisilik;
disadoniikliik, 6z-disiplin, gelisime aciklik, norotiklik ve uyumluluk olmak iizere bes alt
boyutta agiklanmistir. Somer ve Goldberg (1999)'e gore disadoniikliik faktorii, enerjik, sosyal ve
istekli olmak (Basim, Begenirbas, Yal¢in Can, 2013: 1479), 6z disiplin boyutu planli olmak,
organize olabilmek, basariya odaklanabilmek seklinde agiklanirken, norotiklik boyutu kaygs,
endise, sikinti ve kizgimlik olarak agiklanmistir (Basim, Begenirbas, Yal¢in Can, 2013: 1480).
Gelisime agiklik bireyin yeni seyler ogrenmeye acgik oldugunu gostermekte iken (Basim,
Begenirbas, Yal¢gin Can, 2013: 1480), uyumlulugun ise literatiirde ki tanimlarina bakildiginda
kisiler arasi iligkilerde iyi olduklar1 goriilmiistiir. Arastirma Ankara ve Eskisehirde bulunan
ilkokul ve ortaokulda gorev yapan 798 Ogretmen iizerinde yapilmistir (Basim, Begenirbas,
Yal¢in Can, 2013: 1482). Arastirmada, yapisal esitlik modeli kullanilarak her bir degisken icin
dogrulayic1 faktor analizi yapilmis, degiskenler arasi korelasyon hesaplanmig, hiyerarsik
regresyon analizi ile hipotezler test edilmistir (Basim, Begenirbas, Yal¢gin Can, 2013: 1482).
Arastirma bulgulara gore, kisiligin alt faktorii norotiklik ile duygusal tiikkenme arasinda pozitif
ve anlaml, disa doniikliik ile ters yonlii bir iliski oldugu goriilmiistiir (Basim, Begenirbas,
Yalg¢in Can, 2013: 1486). Diger kisilik 6zellikleri ile duygusal tiikenme arasinda anlamli bir iligki
saptanmamuistir (Basim, Begenirbas, Yal¢in Can, 2013: 1486). Disa doniik kisiler enerjik, sosyal
ve iletisime acik olduklarindan duygusal titkenmeye egilimlerinin az oldugu, norotiklik yonii
baskin kisiler stresli ve olumsuz diisiincelere sahip oldugundan duygusal tiikenmeye
egilimlerinin daha fazla oldugu goriilmiistiir (Basim, Begenirbas, Yal¢in Can, 2013: 1486).

Ugiincii Arastirma: Bagka bir aragtirmada, orgiitsel adalet algisi ve orgiitsel bagliligin
tiikenmislik {izerine etkisi aragtirilmigtir. Orgiitsel adalet algisi, calisan bireyin, bulundugu
orgiit icerisinde kendisine kars1 adil olunup olunmadigina yonelik kisisel yargisidir ve Cohen-
Charash ve arkadaslarina (2001) gore oOrgiitsel adalet algisi;, dagitim adaleti, siire¢ adaleti,
etkilesim adaleti olmak {izere {i¢ alt boyuttan olusmaktadir (Meydan, Basim ve Cetin, 2011:176-
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177). Andersson-Straberg (2007: 433)’e gore, oOrgiitte karsilasilan sonuglarda calisanlara adil
olunmas1 algis1 dagitim adaletini, Thibaut ve arkadaslarmma gore (1975: 67-80) y&neticinin
sonugla ilgili kontrollii bir karar siireci izlemesi ¢alisanlarda adil bir karar olarak algilanmasi
siire¢ adaletini, Isbasi (2001: 60) a gore Orgiit icindeki yetkili kisilerin kararlarinin bireylerin
adalet algisin1 etkilemesi etkilesim adaletini tarumlamaktadir (Meydan, Basim ve Cetin,
2011:177).  Orgiitsel baglilik ise calisan bireylerin is yerlerinden ayrilmak istemediklerini
acgiklamaktadir (Meydan, Basim ve Cetin, 2011:179) ve duygusal bagllik, devam baglilik ve
normatif bagllik alt boyutlar: tanimlanmistir (Cetin, Basim ve Aydogan, 2011: 80). Duygusal
baglilik bireyin motive ile katki saglama istegi ile orgiit ile 6zdeglesmesini, devam baglilik isten
ayrildiginda karsiya ¢ikacak sorunlarin daha iyi olamayacagi ihtimali algilamak, normatif
baglilik ise i¢sel bir sorumluluk duyarak kalmanin zorunlu oldugu algis: olarak tanimlanmigtir
(Cetin, Basim ve Aydogan, 2011: 64). Arastirma yapisal esitlik modeli kurgulanarak kamuda
bulunan 114 yoneticiden elde edilen verilerden dogru yapilmistir (Meydan, Basim ve Cetin,
2011:175). Arastirmanin sonucuna gore adalet algis1 ve baghligm, kisinin tiikenmiglik
duygusuna diismesi arasi ters yonlii bir etki oldugu goriilmiistiir, buna gore adalet algisi
baghlik {izerinde olumlu bir etki saglamakta, adalet ve baglilik her ikisi birlikte tiitkenmislik
tizerinde olumsuz bir etki olusturmaktadir (Meydan, Basim ve Cetin, 2011:191). Kisinin adalet
algis1 ve baghhigin yiiksek seviyede olmasi, tiitkenmisligi azaltmaktadir. Yonetici adil ise,
calisanlarin ise baghilig1 olumlu yonde artmakta ve calisanlarin titkkenme duygularinda azalma
goriilmektedir, bu nedenle yonetimde yer alan bireylerin adaletli davranislarina 6nem vermesi,
calisan bireylerde adalet algisini yiikseltmektedir (Meydan, Basim ve Cetin, 2011:191).

Doérdiincii Arastirma: Bir diger arastirmada duygusal zekanin tiikenmislige etkisi
aragtirilmistir. Mayer ve Salovey (1997: 10)'e gore duygusal zeka, bireyin duygusal yonii ile
dogru bir sekilde algilamasi, degerlendirmesi ve duygularini ifade edebilmesi ve duygularini
diizenleyebilme yetenegine sahip olmasi seklinde agiklanmugtir (Giilliice ve Iscan, 2010:10).
Arastirma, 68 isletmede gorev yapan 122 yoneticiden elde edilen veriler ile uygulanmistir
(Gilliice ve Iscan, 2010:7), kabul géren Bar-On Duygusal Zeka Olgegi ve Maslach Tiikenmislik
Olgegi kullanilmistir (Giilliice ve Iscan, 2010:13), her iki degisken arasinda bir iliski olup
olmadiginin tespitine yonelik korelasyon analizi yapilmistir (Giilliice ve Iscan, 2010:16).
Arastirma sonucuna gore duygusal zeka ortalamasi yiiksek olan yoneticilerde titkenmislik
diizeyinin daha az oldugu goriilmiistiir (Giilliice ve Iscan, 2010: 24). Duygularini iyi bir sekilde
ifade edebilen yoneticilerin, orgiitsel baglamda inanglarimi ve degerlerini ¢alisanlara dogru bir
sekilde yansittig1 ve algilamalar1 da yiiksek olacagindan oOrgiitleri i¢in daha etkili ve verimli
olduklar1 belirtilmistir (Giilliice ve Iscan, 2010: 11). Duygusal zekanin bir yoneticide artig
gostermesinin, yoOneticinin gelisime yonelik elestirel diisiince yontinii arttiracagi, Mayer,
Salovey ve Caruso (2000: 320)’ya gore bunun kisisel basar1 hissinde artis saglayacagi, boylelikle
depresyon ve tiikenmislik sendromuna yakalanma riskinin azalacag: ifade edilmistir (Giilliice
ve igcan, 2010: 12).

Besinci Arastirma: Farkli bir arastirmada duygusal emegin titkenmislige etkisi arastirilmistir.
Hochschild (1983: 7)’e gore, duygusal emek, ¢alisanin hizmet verdikleri bireyleri ikna etmek
i¢in ya da bu bireylerin zihninde uygun bir alginin olugmas: igin, ¢alisan tarafindan saglanan
yliz ifadeleri, viicut dili boylelikle gercek duygularin bastirilmas: olarak ifade edilmistir
(Eroglu, 2014:148). Arastirma, Denizli ilinde bulunan 12 bankadaki 268 calisandan elde edilen
veriler ile saglanmistir (Eroglu, 2014: 152). Birden fazla bagimsiz ve bagimli degisken olmasi
sebebi ile yapisal esitlik modeli uygulanmistir (Eroglu, 2014: 148). Calisan bir kisi, duygusal
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gosterimini, sunumunu etkisiz yaptigini diisiiniirse, hizmet verdigi kisilerce kendisi hakkinda
basarisiz algisina varirsa, kisisel basari hissinde azalma yasayacagi, boylelikle titkenmislik
sendromunun artacagi belirtilmistir (Eroglu, 2014: 151). Ayni konu ile ilgili yapilan baz1 diger
arastirmalarda da, yiizeysel ve derin davranis olmak tiizere iki alt boyuttan olusan duygusal
emegin, titkkenmisligi farkli sekillerde etkiledigi goriilmiistiir (Eroglu, 2014: 158).

Altinai Arastirma: Bir diger arastirmada, tiikenmislik, is doyumu ve bunlarin cesitli
degiskenlerle iliskisi aragtirlmistir. Is doyumu, “bireyin isine, isyerine yonelik genel
hosnutlugu, ise kars1 gelistirdigi duygu ve diislincelerin toplami” olarak tanimlanmaistir (Aktas
ve Simsek, 2015:210). Aragtirma Istanbul ilinde gorev yapan 226 psikiyatr uzmanindan elde
edilen verilerden dogru yapilmistir (Havle ve v.d., 2008: 6). Arastirmada Sosyodemografik Veri
Formu, Maslach Tiikenmislik Olgegi, Minnesota Is Doyumu Olgegi kullanilmis olup, iki
bagimsiz ortalama arasindaki farkin karsilastirilmasi igin student t testi uygulanmus, ikiden
fazla grup ortalamalarmin kargilagtirilmasma yonelik ise tek yonlii varyans analizi ANOVA
testi uygulanmustir (Havle ve v.d., 2008: 6). Psikiyatristler {izerinde yapilan arastirmaya gore,
mesleki olarak hastalar1 tizerinde yeterli diizeyde inisiyatif kullanmayanlarda tiikenmiglik
diizeyi yiiksek ve is doyumlar diisiik seviyede olarak ortaya ¢ikmistir (Havle ve v.d., 2008: 11).
Fazla is ytiikii, hastalardan sosyal giivenceden yoksun olanlarin tedavide tibbi anlamda yasadig:
zorluklar, hastanelerde ¢alisan personel ve yatak servisi hizmetlerinde ki yetersizlikler gibi bazi
nedenler, psikiyatristler igin duygusal titkenmeye neden olabildigi, 6zellikle Bakirkdy Ruh ve
Sinir Hastaliklar1 Hastanesinde calisan hekimlerde bu durumun diger kurumlara gore biraz
daha yiiksek diizeyde oldugu goriilmiistiir (Havle ve v.d., 2008: 13).

Yedinci Arastirma: Ogretmenlerin Tiikenmislik Diizeyi ile Siuf Yonetiminde Kullandiklari
Disiplin Modelleri Arasindaki Iliski bir diger aragtirma olarak goriilmiistiir. Disiplinin okul ve
sinif yonetiminde en 6nemli 6ge oldugu, sorunlu davranislarin etkili bir sekilde yonetilmedigi
durumlarda basarili bir egitim yasantisinin ortaya ¢ikmasiin ¢ok gii¢ oldugu belirtilmistir
(Cemaloglu ve Kayabasi, 2007: 129). Disiplin modellerinden, Canter modeli, Glasser modeli,
Kounin modeli, Akil — sonu¢ modeli, Davranis degisikligi modeli, Ggretmen etkisiz egitim
modeli ele alinmistir. Arastirma, Ankara ilinde gorev yapan 155 6gretmenden elde edilen
veriler ile yapilmistir (Cemaloglu ve Kayabasi, 2007: 123). Arastirmanin, Pearson momentler
carpimi korelasyon katsayisi ve c¢oklu regresyon analizi ile hesaplandigi goriilmiistiir
(Cemaloglu ve Kayabasi, 2007: 137). Arastirmaya gore disiplin modelleri ile tiikenmislik
arasinda negatif ve diisiik bir iliskinin oldugu goriilmiistiir (Cemaloglu ve Kayabasi, 2007: 153).
Arastirmada, tiikenmislik sendromu yasayan Ogretmenlerin, titkenmislige dair davramislar
siniflarina yansittig, derslerin olumsuz bir ortama ¢evrilmesine neden oldugu, daha ¢ok 6fke
ve fiziksel yonii baskin disiplin modellerini kullanmaya meyilli olduklari, kendi psikolojik
sikintilarin1 ¢dzmeden Ogretmen-6grenci iliskisinde verimli bir iletisim akisinin olmadig:
goriilmiistiir (Cemaloglu ve Kayabasi, 2007: 151).

Sekizinci Arastirma: Arastirma Ankara’da faaliyet bagimsiz olarak faaliyet gosteren 462
Muhasebeciden elde edilen veriler dogrultusunda yapilmistir (Oztiirk, Kogyigit ve Bal, 2011:
88). Degiskenlerin giivenirlilik katsayilar1 olan Cronbach Afa degerleri hesaplanmus,
tilkenmislik diizeyleri ile ise bagllik arasindaki iligki Pearson korelasyon katsayis: ile
hesaplanmustir (Oztiirk, Kogyigit ve Bal, 2011: 88). Ankara’da faaliyet gosteren muhasebecilerin
mesleki tiikenmislik diizeyleri ile ise bagliliklar: arasindaki iliski incelediginde, negatif yonlii
bir iliski oldugu saptanmis, buna gore tiikenmisligin diizeyi arttik¢a ise baghlik diizeyinin
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azaldig1 goriilmiistiir (Oztiirk, Kogyigit ve Bal, 2011: 97). Duygusal tiikenme ile ise baglilik ve
duygusal tiikenme ile duyarsizlasma arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki
saptanamamuis ancak kisisel basarida diisme hissi ile ise baglilik arasinda negatif yonlii bir iligki
saptanmigtir (Oztiirk, Kogyigit ve Bal, 2011: 97). Bu arastirma sonucuna gore muhasebecilerin
kisisel basarida diisme hisleri arttikca, ise baghlik diizeylerinin azaldig1 goriilmiistiir (Oztiirk,
Kogyigit ve Bal, 2011: 97).

Dokuzuncu Arastirma: Bagka bir arastirmada EFQM Miikemmellik Modeli Uygulamalarinin
Calisanlarin  Tiikenmislikleri Uzerine Etkisi saglik sektoriinde arastirilmistir. EFQM
Miikemmellik Modelinde; sorunlara yonelme, miisteri odaklilik, c¢alisanlarin gelistirilmesi,
veriler ile siireclerin kontrolii, igbirligi ve yenilige aciklik gibi mitkemmelige getiren temel
konular amaglanmigtir (Basim ve Sesen, 2007: 202). Arastirma, Ankara ve Eskisehirde bulunan
ii¢ hastanede gorev yapan 241 hemsireden elde edilen veriler dogrultusunda gerceklesmistir
(Basim ve Sesen, 2007: 206). Bu hastanelerden birisi EFQM Miikemmelik Modelini uygulamakta
iken diger ikisi bu modeli uygulamadig1 goriilmiistiir (Basim ve Sesen, 2007: 206). Arastirmada
EFQM Miikemmellik Modelini uygulayan hastane ile uygulamayan hastanelerde calisan
hemsireler arasindaki tiikenmislik diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik oldugu ortaya
konulmustur (Basim ve Sesen, 2007: 208). Arastirmaya gore EFQM Miikemmelik modeli
uygulanmasmin, ¢alisanlarin tiikkenmiglik diizeylerini azalttig1, boylelikle calisanlarn moral ve
motivasyonlarinin arttig1, isten ayrilma gibi olumsuz duygulara daha az diistiikleri
belirtilmistir (Basim ve Sesen, 2007: 205).

Onuncu Arastirma: Arastirmada Ankara’da faaliyet gosteren serbest eczacilar ile Giiney Afrika
Cumbhuriyeti ve Amerika Birlesik devletlerinde faaliyet gosteren eczacilara yonelik tiikenmislik
diizeylerini inceleyen gesitli arastirmalar ele alinmistir (Calgan ve v.d., 2009: 64). Eczacilarin
tiikkenmislik diizeyleri ile ilgili yapilan calismalarda ise ve kisiye yonelik olmak {izere etken
faktorler ortaya konulmustur (Calgan ve v.d., 2009: 64). Bu etkenlerden ise yonelik etkenlerin
baslica iste calisma siiresi, gelir, eczanalerde yiiriitillen baglica faaliyetler, eczanelerin tiirleri
gibi nedenler gosterilirken, kisisel etkenler olarak yas, cinsiyet, medeni hal ve ¢ocuk sayis: gibi
nedenler oldugu goriilmiistiir (Calgan ve v.d., 2009: 64). Tiikenmislik sendromuna
diisiilmesindeki temel etken faktorlerin is talepleri kapsaminda is yiikii ve zaman baskist
oldugu anlasilmistir (Calgan ve v.d., 2009: 65). Eczacilarda yapilan tiikenmislik arastirmasinda,
titkenmisligin eczacilarin performanslarini, kisisel sagliklarini, miisteriye hizmet kalitesini
olumsuz yonde etkiledigi goriilmiistiir (Calgan ve v.d., 2009: 70).

Onbirinci Arastirma: Bilecik ili Boziiyiik ilgesinde bulunan lise ve dengi okullarda 6gretmenler
arasinda yapilan bir aragtirmaya gore, meslegini kendisi secen ve sosyal yonde destegi olan
ogretmenlerde tiikenmisligin daha az, mesleki olarak memnun olmayan ve siddete maruz
kaldigini belirten 6gretmenlerde tiikenmisligin daha yiiksek diizeyde oldugu saptanmistir
(Polat ve v.d., 2009: 222). Arastirmada 252 o6gretmenden alinan veriler kullanilmistir (Polat ve
v.d., 2009: 218). Ogretmenlerin mesleki bilgileri, sosyodemografik ozellikleri, meslek
memnuniyeti, meslegi boyunca ugradig1 sozlii ve fiziki siddeti degerlendiren 31 soru ile
Maslach Tiikenmislik Envanterine (MTE) ait olan anket sorular1 uygulanmistir (Polat ve v.d.,
2009: 218). Arastirmada, MTE’'de ki alt boyut puanlarmin gesitli degiskenler ile
karsilastirilmasina yonelik Mann Whitneyy-U ve Kruskal Wallis testleri uygulanirken, bagimli
degiskenler ile bagimsiz degiskenler aras1 karsilastirmada Ki Kare testi uygulanmstir (Polat ve
v.d., 2009: 218 ve 219). Tiikenmisligin azalmasina yonelik, kisilerin 6gretmenlik meslegini
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bilingli olarak se¢mesi gerektigi, okullardaki fiziki ve sosyal sartlarin degistirilmesi,
Ogretmenlere yonelik siddetin dnlenmesi 6nemi vurgulanmistir (Polat ve v.d., 2009: 222).

Onikinci Aragtirma: Arastirma, Sakarya ilinde KOBI'lerde mali béliimlerinde calisan 300
muhasebe ve finans personelinden elde edilen veriler dogrultusunda gergeklesmistir (Okutan
ve v.d., 2013: 7). Finans ve muhasebe mesleginde ¢alisanlar arasinda yapilan bir arastirmaya
gore duygusal titkenme diizeylerinin diisiik seviyede, duyarsizlasma diizeylerinin normal bir
seviyede, kisisel basar1 diizeylerinin ise yiiksek bir seviyede oldugu goriilmiis, beklenenin
aksine, daha diisiik tiikenme diizeyinde oldugu anlasimistir (Okutan ve v.d., 2013: 12).
Cinsiyet ve medeni halin tiikenmislik diizeylerinde etkisinin istatistiksel olarak anlaml
olmadigr gorilmiistiir (Okutan ve v.d., 2013: 12). Arastirma sonuclarina gore yapilan
onerilerde, finans ve muhasebe meslek gruplarmin yasadiklari tiikenmislik sendromunun
nedenlerinin tespiti, bu sendrom ile bas edebilme yontemlerinin tespiti, bu meslek gruplarinin
verim ve performanslarinin ne derece de etkilediginin tespiti ¢alismalar1 6nerilmistir (Okutan
ve v.d., 2013: 13).

Oniigiincii Aragtirma: Aragtirma, Kayseri ilinde gorev yapan 119 saghk yoneticisi {izerinde
yapilmigtir (Oztiirk ve v.d., 2008: 94). Arastirmada normal bir dagilim gosteren veriler igin
parametrik, normal dagilim goziikmeyen verilerde ise parametrik olmayan istatistiksel
yontemler uygulanmigtir (Oztiirk ve v.d., 2008: 94). Bu kapsamda normal dagilim gosteren
verilerde 6nemlilik testi, tek yonlii varyans analizi, normal dagilim gostermeyen veriler igin ise
Kruskal Wallis H testi uygulanmistir (Oztiirk ve v.d., 2008: 94). Coklu karsilagtirma testlerinden
varyanslar homojen ise Tukey testi, homojen degil ise Tamhane’s T2 testi uygulanmistir ve
veriler p<0,05 degerleri anlamli kabul edilmistir (Oztiirk ve v.d., 2008: 94). Kayseri'de saglik
calisanlar1 yoneticileri arasinda yapilan arastirmada calisma siiresi arttikga, kisisel baslar
diizeyinin arttifi goriilmiis, on yildan fazla yoneticilik yapmis olanlarinda ise duygusal
tilkkenmenin digerlerine gore daha ytiksek, kisisel basarinin daha diisiik, duyarsizlasma degeri
de digerleri ile benzer sekilde ortaya ¢ikmistir (Oztiirk ve v.d., 2008: 97-98). Is ortamy, meslegini
sevip sevmemenin, yetki ve sorumluluk kullamip kullanmanin da tiikenmislige etki ettigi
degerlendirilmistir (Oztiirk ve v.d., 2008: 98).

Ondordiincii Arastirma: Bir bagka arastirmada, akademik personelin titkenmislik diizeyleri
aragtirilmigtir. Aragtirmanin evreni, Dokuz Eyliil Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler
Fakiiltesinde gorev yapan 185 akademik personel olusturmustur (Budak ve Siirgevil, 2005: 98).
Aragtirmada baglantisiz 6rneklemler analizine yonelik igin t testi, tek yonlii varyans analizi,
¢oklu regresyon analizi, pearson korelasyon analizi ve scheffe ¢oklu karsilastirma testleri
kullanilmistir (Budak ve Siirgevil, 2005: 99). Cinsiyet olarak ele alindiginda, bayan
akademisyenlerde tiikenmislik diizeylerinin bay olanlara gore yiiksek oldugu ama genel itibari
ile akademisyenlerde diisiik bir tiikenmislik diizeyine rastlanildigr saptanmis, akademik
unvana gore bakildiginda profesér ve dogent unvanh olanlarin diger ogretim iiyesi ve
gorevlileri unvanlarina gore daha diisiik tiikenme diizeyde oldugu goriilmiistiir (Budak ve
Siirgevil, 2005: 103-106).

Onbesinci Arastirma: Bu arastirmanin amaci, 0gretmenlerde ki mesleki tiikenmisligi farkl
degiskenlere gore incelemek olmustur (Cemaloglu ve Sahin, 2007: 465). Arastirma, Ankara
ilinde gorev yapan 515 dgretmenden alinan veriler dogrultsunda yapilmistir (Cemaloglu ve
Sahin, 2007: 468). Arastirmaya dair alt problemlerin ¢oziimiine yonelik betimsel istatistik
yontem ve teknikleri uygulanmuis, sonuglar p < 0,05 diizeyinde test edilmis, tek yonli varyans
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analizin sonucunda p degeri anlamli ¢ikanlar i¢in Tukey testi yapilmistir (Cemaloglu ve Sahin,
2007: 470). Ogretmenlerin tiikenmislik diizeylerinin yaslarina gore anlamh Ol¢iide farklilasip
farklilasmadig arastirildiginda, yas ile tiikenmisglik arasinda anlaml bir iliski saptanmuis, yas
ilerledik¢e duygusal tiikenme ve duyarsizlasma seviyelerinde artis oldugu goriilmiistiir
(Cemaloglu ve Sahin, 2007:480). Yasin ilerlemesi ile performans:t zorlamakta, zihinsel
yorgunlugu artirmakta, bu nedenle duygusal olarak etrafa karsi duyarsizlasma artis
gostermektedir (Cemaloglu ve Sahin, 2007:480).

SONUC VE ONERILER

Birgok farkli meslek grubunda calisan bireylerin, tiikenmislik sendromu ile karsilastiklar
yapilan arastirmalar ile ortaya gikarilmistir. Tiikenmislik sendromu, g¢alisanlarin is hayati
siiresince kargilagtiklar1 en giincel temel problemlerden birisi oldugu goriilmektedir. Is
hayatinda ki yiiksek rekabet unsuruna dair stres, ¢alisan bireyler arasindaki anlasmazliklar,
calisanlarin pozisyon, kariyer, mali vb. beklentileri, ¢alisanlarin gelecege dair olumsuz duygu
ve diisiinceleri gibi bir¢ok neden tiikenmislik sendromuna zemin hazirlayabilmektedir. Bu
sendrom bireyin psikolojisinin olumsuz yonde etkilenmesini saglamaktadir. Boylelikle ¢alisan
bireyin motivasyonu, performansi ve verimliligi de olumsuz yonde etkilenmektedir.

Arastirmalarin Degerlendirilmesi

Birinci Arastirma: Umut, iyimserlik, psikolojik dayaniklilik ve 6z yeterliligin yiiksek egilimde
olan bireylerin tiikenmislik sendromu egilimlerinin de o nispette azaldig1 goriilmiistiir. Bu
sonug ile psikolojik sermayenin unsurlari ile tiikenmislik sendromu arasinda ters yonlii bir iliski
oldugu goriilmektedir. Bir isyerinde ¢alisan bir bireyin psikolojik dayaniklilik algis: ytiksek ise,
is akisi icinde karsilasabilecegi olumsuzluklarda, isini hemen toparlama egiliminde olacaktir.
Calisan istemedigi bir biiroda emrivaki bir istthdama uygun goriildiigiinde, bu karsilastig1 ani
degisime ayak uydurabilecektir. Is ile ilgili umut egilimi arttikca, gelecege yonelik endise ve
kaygilar kaybolacaktir. fyimserlik ve 6z yeterlilik egilimi arttikga titkenmislik uzaklasacaktir.

Ikinci Aragtirma: Ogretmenin stres algisimn, i¢ diinyasinda ki kaygisimin, meslegi veya kendisi

ile ilgili olumsuz duygu ve diisiincelerinin yiiksek olmasi ile norotiklik egilimi yiiksek ise
duygusal tiikenme egilimi de yiiksek olacaktir. Eger, 6gretmen, sosyal ise, isine, cevresine ve
kendisine yonelik enerjik ve yapmak istediklerinde istekli ise, disadoniikliik egilimi yiiksek
olacagindan, duygusal tiikenme egiliminde azalma olacag1 diisiiniilmektedir. Ogretmenin
kisilik faktorlerinden, disa doniikliik algisini yiikselmek igin, sosyal projelere, okul aile birligi
gibi sosyal faaliyetlere, 6grencilerinin basarisi i¢in gesitli sinav ve yarismalara hazirlamalari gibi
cesitli faaliyetlere katilmasi faydali olabilecektir. Kisiligin, titkenmislige etkisinin daha iyi
anlasilabilmesi icin, 6gretmenlerin kisilik 6zelliklerinin tiikenmisligin duyarsizlasma boyutu ve
kisisel basar1 hissinde azalma boyutu ile ayr1 ayr etkileri de gozlemlenmelidir. Duygusal
tiikenme unsuru ile herhangi bir iliski saptanamamis olan 6z-disiplin, gelisime agiklik ve
uyumluluk boyutlarmin duyarsizlasma ve kisisel basar1 hissinde azalma boyutlarina etkisi
arastirmay1 zenginlestirebilecektir. Kamuda gorev yapan 6gretmenler ve 6zel sektérde gorev
yapan ogretmenlerin, kigilik boyutlarinin, tiitkenmislik boyutlarma ayri ayr etkileri calismada
ki tartisma ve sonucu genis boyuta tasiyabilecegi ongoriilmektedir.

Uciincii Arastirma: Calisanlarin algisinda yonetici adil ise, ¢alisanlarinin ise baghlig: egiliminin
ylikseldigi, tiikenmislik egilimlerininde azaldigii gosteren bu calisma ile orgiitsel adalet
algisinin ¢alisanlar tizerinde artirilmasinin énemi ortaya ¢ikmustir. Karsilastirmali olarak farkl
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kurumlarda, calisanlarin Orgiitsel adalet algisi iizerine yapilabilecek bir arastirma ile bu
yaklasimin daha iyi gelistirilebilmesine yonelik bulgu ve sonuglar gelistirilmelidir.

Dérdiincii Arastirma: Bu calisma, duygularmi iyi ifade edebilen, duygusal zekas: yiiksek olan
yoneticilerin  tiikenmislik egiliminin azaldigim1 gostermigtir. Kadin yoneticilerin  erkek
yoneticilere gore duygusal zekalarmin daha yiiksek oldugu goriilmiis ancak cinsiyet farklilig:
ile tiikenmislik arasinda anlaml bir iligki saptanmadig tespit edilmistir.

Besinci Arastirma: Kamu ve 0Ozel sektdrde calisanlarin karsilastirmali olarak duygusal
emegininin tiikenmiglige etkileri kamu ve 6zel sektorde ki farklilik ya da benzerlikleri ortaya
koyabilecegi diisiiniilmekte, ¢ikan sonuglar ile duygusal emegin tiikenmislik ile ilgisi daha iyi
aciklanabilecektir.

Altinc Arastirma: Is yiikii, hastalarn sosyal giivencede yasadigi sorunlar, tibbi zorluklar,
hastanelerde ki yetersizlikler gibi cesitli nedenlerden dolay: psikiyatrist mesleginde olan
hekimlerin duygusal tiikenme diizeylerinin olumsuz yonde etkilenmelerinin 6nlenmesine
yonelik akademik ¢alismalar tesvik edilmelidir.

Yedinci Arastirma: Arastirma ilkokul 6gretmenleri arasinda yapilmigtir. Disiplin modelleri ile
tilkkenmislik arasindaki iliskinin meslek liseleri 6gretmenleri arasinda yapilmasi arastirmaya
daha genis bir katki saglayabilecektir.

Sekizinci Arastirma: Duygusal tiikenme ile ise baghlik arasinda herhangi bir iliski
saptanamamis olmasindan dolayi, muhasebeciler agisindan konun daha iyi anlasilabilmesi icin
Ankara disinda farkli bir ilde faaliyet gosteren muhasebecilerin tiikenmisgligin alt boyutu
duygusal tiikkenme ile ise baglilik arasinda ki iliskinin olup olmadig: arastirilmalidir.

Dokuzuncu Arastirma: Bu yapilan ¢alismanin sonucuna gore orgiitlerde EFQM Miikemmellik
Modeli uygulamasinin gelistirilmesinin ¢alisanlar iizerinde tiikenmisligin azalmasina katki
sagladigr goriildiigiinden bu modelin orgiit icinde gelistirilmesinin yonetim tarafindan
destegine ihtiya¢ duyulacagi goriilmektedir.

Onuncu Arastirma: Eczacilarda ise baglhlik ve is tatmini Olgeklerinin tiikenmislige etkisi
aragtirma hakkinda genis bir saptama saglayabilecektir.

Onbirinci Arastirma: Bu arastirma, okul oncesi 6gretmenlik, simif 6gretmenligi, orta ve lise
brans 6gretmenligi arasinda karsilastirmali olarak ele alinmalidir.

Onikinci Arastirma: Farkli iki kiiltiire ait finans merkezi ¢alisanlar1 arasinda titkenmislige
yonelik bir arastirma yapilmas: bu meslek grubuna yonelik arastirmay1 zenginlestirebilecektir.
Ornegin, tiikenmisligin, Istanbul ilinde faaliyet gosteren Uluslararas: bir Finans Sirketi ile
Ulusal bir Finansal Sirket calisanlarina etkisinin karsilastirilmasina yonelik gorgiil bir arastirma
onerilmektedir.

Oniiciincii Arastirma: Saglik calisanlar: yoneticiliginin tiikenmislik ile bas eden baglica meslek
gruplarindan birisi oldugu goriilmektedir. Saghk calisanlarinin da benzer sekilde stres altinda
¢alismalarindan dolay: titkenmisligin alt boyutlar: ile pozitif yonlii bir iliskide oldugu cesitli
baska arastirmalarda da goriilmektedir. Saghk calisanlarnin ve yoneticilerinin c¢alisma
kosullarinin iyilestirilmesine yonelik yapilacak akademik c¢alismalarin desteklenmesi
kaginilmaz oldugu diistiniilmektedir.
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Ondérdiincii Aragtirma: Istanbul ya da Ankara ili icin Vakif ve Devlet Universitesinde bulunan
Ogretim {iyelerinin tiikenmislik diizeylerinin akademik wunvanlarida temel alinarak
karsilastirilmali  olarak  incelenebilmesi, arastirmaya dair tartismayi gelistirecegi
distintilmektedir.

Onbesinci Arastirma: Bu arastirmada 6gretmenlerin yaslarinin ilerledikce, duygusal tiikenme
ve duyarsizlagsmalarinda artis oldugu goriilmiistiir. Farkli iki meslek grubunda titkenmislik
diizeylerinin yaslara gore anlamli Olgiide farkhilagip farklilasmadigr karsilastirmali olarak
aragtirlmast ~ onerilmektedir. Ornegin tip doktorlar1 ile diyanet teskilatinda gorevli
ilahiyatcilarin yas ve tiikenmislik sendromu arasindaki iliskinin karsilastirilmasi, bu konudaki
yorumlar: zenginlestirecegi ongoriilmektedir.

Genel Degerlendirme

Insanin verimli olmasi, {ireten 6rgiitlerin bilgi, kaynak ve hizmet lgeklerininde verimli ciktilar
almasmni saglayacaktir. Insanin verimli olmasi igin duygu, diisiince, hedefleri, beklentileri,
sosyal iligkileri, ise yonelik baghlig1 gibi olgularmin olumlu yoénde, pozitif yonlii olmasi
gerekmektedir. Tiikkenmislik, insana dair bu olgularin olumsuz yonde etkilenmesini
saglamaktadir. Tiikenmislik sendromuna diisen bir ¢alisan, duygu ve diisiincelerinde mutsuz,
huzursuz oldugunda verimsiz olacaktir, hedeflerine, beklentilerine ulasmak icin ¢aba ve gayreti
olmayacaktir ve Orgilitsel verimlilik ve performansta bundan zarar gorecektir. Tiikenmislik
sendromu konusu Orgiitlerin yonetimleri tarafindan 6nsemsenmelidir, yilda en az bir kez
calisanlara yapilabilecek anket ile bu konu yonetimlerce analiz edilmelidir. Calisanlar,
isimlerinin anket kagidinda olmamas: rahathig: ile duygu ve diisiincelerini rahat bir sekilde
aktarabilmelidir. Bu Ol¢limler ile tiikenmislik sendromunun alt boyutlari analiz edilmeli,
tiikkenmigligin ~ azaltilmasi  yoniinde motive edici wuygulamalar c¢alisanlar iizerinde
gelistirilmelidir. Tiikenmisligin, yasa gore analizleri de iyi incelenmelidir. Genglerin, orta
yaslilarin, orta yas {istii ¢alisanlarin tiitkenmislik egilimleri ayr1 ayr1 da incelenmelidir. Kamu ya
da 0zel sektorlerde ki tiikenmiglige egilimin farklilik ya da benzerlikleri analiz edilebilmesi igin
karsilikli anket calismasi ile bu konu daha da genis bir sekilde galisilmalidir. Tiitkenmislik
sadece calisanlar ile degil yonetici bazli da ele alinmas: gereken bir konudur. Yoneticilerin ve
calisanlarin titkenme egilimin az olmasi, orgiit i¢inde etkin, verimli ve pozitif bir performansa
dayali tiretkenligi saglayacagi ka¢inilmazdir. Yapilan bir¢ok arastirmalarda psikolojik sermaye,
duygusal emek, is tatmini vb. gibi bireysel yonlii degiskenlerin tiikenmislige etkileri ile ilgili
daha fazla calisma oldugu gériilmiistiir. Orgiitsel yonlii degiskenlerinde tiikenmislige yonelik
etkilerine dair arastirmalar bulunmak ile birlikte bu yonlii calismalarin gelistirilmesi
onerilmektedir. Ornegin bunlardan bir tanesi olan Destekleyici Orgiit Kiiltiirii, calisanlarin risk
ve inisiyatif almalarii, kigisel haklarma sayg1 duyulmasmi, bilgi paylagilmasm 6lgmektedir.
Orgiitsel yonlii bir degisken olan ve bagimsiz bir degisken olarak ele alinabilecek Destekleyici
Orgiit Kiiltiiriiniin, bagimli degisken olarak ele alinabilecek Tiikenmislik Sendromuna Etkisine
yonelik bir arastirma ile ¢alisanlarin desteklenebilir orgiitsel algilarmin olglimii ile ¢alisan
bireyin bireysel olarak tiikenmislik algisina etkileri arastirilmalidir.
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Bilgi ve iletisim teknolojileri, sosyoekonomik gelisimin temel alt yapisimi olusturan egitim,
saglik, gelismislik, gelir gibi unsurlardan biridir. Bilgi ve iletisim teknolojilerinin kalkinma
agisindan degerlendirilmesi, sektorlere vizyon kazandirmak agisindan onemlidir. Bilgi ve
iletisim teknolojilerinin temel ihtiyaci genisbantin yayginlasmasidir. Bu baglamda, internete
kesintisiz erisim; iiretkenlik, verimlilik ve toplumsal anlayis, zorunluluk haline gelmistir. Bu
calismada, once literatiirdeki genisbant kavrami ve diinyadaki gelisimi arastirilmistir. Daha
sonra genisbantin yayginlastirlmasinin kent, bolge ve {ilke iizerindeki sosyoekonomik
faydalarinin belirlenmesi amaglanmistir. Genisbantin yayginlastirilmasi, tiim ekonomilerde
Internet ekonomisinin gelismesini desteklemeye yardimci olacaktir. Bu calismada
siirdiiriilebilir kentsel kalkinmada genisbantin yayginlastirilmasinin etkisi degerlendirilmistir.
Siirdiirtilebilir kentsel kalkinma politikalarinin hazirlanmasina destek olacag: diisiiniilmektedir.
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Abstract

Information and communication technologies are one of the fields that constitute the basic
infrastructure of socioeconomic development such as education, health, development and
income. The evaluation of information and communication technologies in the perspectice of
development is important in terms of acquiring sectors vision. Dissemination of the broadband
is the basic need of information and communication technologies. In this context, uninterrupted
access to the internet began to obligation for productivity, performance and social
understanding. In this study firstly, the concept of broadband and its development in the world
were researched in the literature. Secondly, it was aimed to determine the socioeconomic
benefits of broadband expansion on the urban, region, and country. Dissemination of the
broadband will assist in promoting the development of the Internet economy in all economies.
In this study, the effect of broadband expansion is evaluated for sustainable urban
development. In addition, it is consideration to support the preparation of sustainable urban
development policies.
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GIRIS

Genisbant kavrami, elektronik ortamda ses, goriintii ve veriyi hizhi bir bicimde iletme
kapasitesini gosteren yapiy1 ifade etmektedir. S6z konusu unsurlarin hizl iletilmesi darbant
sebekelerle miimkiin olamayacagindan, genigbant sistemleri 6n plana ¢tkmaktadir. Genigsbanta
yapilan yatirimlar sayesinde, {ilke sosyoekonomik yapisinda onemli ilerlemeler saglandig:
goriilmektedir. Bu baglamda, bilgi temelli ekonomilere bakildiginda {ilkelerin hizli internete
erisim, e-eylem planlar1 gibi girisimleri dikkat gcekmektedir. Ozellikle Avrupa Birligi
Komisyonu tarafindan bu konuda yapilan ¢alismalar ve bu dogrultuda {ilkelerin yatirimlar:
dikkat cekmektedir.

Hollanda, isveg, Avustralya, Kanada, Fransa, ingiltere, Portekiz, Singapur, ABD, Japonya,
Malezya ve Giiney Kore genisbant yatirimlarinda hiikiimet ve 6zel sektor isbirligi ile en ¢ok
yatirm yapan iilkelerdendir (TOBB, 2011). Ornegin Ingiltere’deki ilk yatirrm demiryollarina
1830’larin basinda gerceklesti. 1937"ye gelindiginde bilgi ve iletisim teknolojilerinin kullanildig:
her alana yatinm yapilmaya baslandi. 2015 yilina kadar demiryollarinda elektrifikasyondan
%?2,7 ek verim sagland1. 2028’de bunun %5,7 olacag1 6n goriilmektedir (OECD, 2008: 10). Cin'de
Singapur ve Hong Kong merkezli Reuters’in, Bloomberg’den gelen bilgilere ihtiya¢ duymas: ve
Bloomberg’inde New York’tan bilgi saglamasi nedeniyle piyasada dalgalanmalar yasanmis ve
internet kesintilerinin sebebi anlasildiktan sonra genisbant yatirimlar1 artmistir (OECD, 2008:
13).

Genigbant, gelismekte olan IoT’iyi (Internet of Things / nesnelerin interneti) kullanarak
vatandaglarla gehir hizmetlerini birbirine baglayan koprii gorevini iistlenmektedir.
Genigsbanttan ekonomik acidan ¢ogu {iretim alaninda yararlaniliyor olmasi, bu alandaki
calismalarin  6nemini de vurgulamaktadir. Ornegin, karayolu, demiryolu gibi ulagim
alanlarinda elektrik gibi alt yap1 hizmetlerinde ya da diger alt yap1 hizmetlerinde kullanilmasi,
vatandaslar, sirketler ve hiikiimetlerin hepsi icin birer ekonomik faaliyeti ifade etmektedir
(Zhen-Wei Qiang, Rossotto & Kimura, 2009: 35). Bu baglamda, akilli sehirler alt yapisi igin
gerekli sistemlere hizmet ettigini sdylemek de miimkiindiir. Genisbant, hem yapilan islerin
seffaflasmasi hem de kontrol edilebilir yasam alanlarmin olugsmasi gibi imkanlar sunmaktadir.

Genisbantin en onemli 6zelligi, veriyi alma ve gonderme kapasitesine sahip olmasidir. Ancak
cift yonlii etkilesimde indirme ve gonderme hizi birbirine esit olmayabilmektedir (Selvadurai &
Town, 2008: 4-5). Ornegin indirme hiz1 256 Kb/s ve iizeri iken gonderme hiz1 60 Mb/s ve tizeri
olabilmektedir. Bu yapilanmayla ilgili hususlar {ilkelerin ilgili mevzuatlar1 dogrultusunda
farklilik gostermektedir.

Genisbant teknolojilerinde kullanilan teknolojiler, genisbant hizi1 ve yapisindaki degisim ve
yeniliklerin sonucudur (FCC, 2019). Ornegin, sayisal abone hatti (DSL), mevcut telefonlar
tizerinde kullamilan bakir teller {izerinden yapilan ses ve goriintii verilerini hizli aktarmada
kullanilan genisbant erisim teknolojilerinden biridir. Bakir aglar erisim sistemini
gliclendirmektedir. Ancak yeterli degildir. DSLAM (Digital Subscriber Line Access Multiplexer)
gibi servis saglayicilara yatirim yapilmasini gerekli kilmaktadir (LeCoursiere, 2017). Benzer
bicimde kablo TV {izerinden erisimde de kablo internet ve kablo TV aymi alt yapiy:
kullanmaktadir. Ancak cift yonlii etkilesim saglanabilmesi icin Hybrid Fiber-Coaxial (HFC)
aglarinin siirekli gelistirilmesi gerekmektedir. Ciinkii ag {izerinde ne kadar ¢ok kullanici olursa,
ag paylasimi nedeniyle genisbant genisligi diismektedir. Daha sonralarda karsimiza ¢ikan bir
bagska yenilik ise fiber optik teknolojisidir. Bakir kablolarin yerini alan bu sistemde, veri 151k ile
tanimlanmakta ve iletim hizi ¢ok daha fazla olmaktadir. Bununla birlikte yiiksek maliyetli
olmasi nedeniyle her yerde kullanilir durumda degildir.
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Bu sistemlerin yaninda giic hatti iletisiminden de bahsetmek gerekir. Elektrik dagitim
sebekesini yiiksek hizli veri iletimine doniismesi i¢in ortam hazirlayan genisbant, veri iletim
sebekesine donmektedir. Elektrik sebekesinin yeterli olmasi nedeniyle son kullanici olan
tiiketicilerin mekanlarinda kendi LAN’larin1 kurmalarini saglamaktadir (Henkel, 2015).

Internet erigim seceneklerinden bir digeri genisbant telsiz erisimidir. Radyo frekans iletisim
ortamindan internete erisim imkani saglamaktadir. Kablo veya 0zel bir baglanti sistemi
gerektirmediginden her yerde bulunmasi miimkiindiir. Bu nedenle diisitk maliyetli
seceneklerden biridir. Telsiz erisimine benzer bir bagka yapilanma telsiz LAN veya wi-fi
denilen sistemlerdir. Wi-fi (wireless fidelity), radyo frekans ortaminda islem yapmakta ancak 11
ile 54 Mb/s arasinda kapasite sunmaktadir. Telsiz erisim noktalarinin artirilmasi sayesinde i¢ ve
dis mekanlarda kullanimi giderek artmaktadir. Bundan daha ¢ok genisbant kullanimina izin
veren teknoloji UMTS dir (Universal Mobile telecommunication system). Kiiresel mobil iletisim
sistemi, WAP ya da GPRS den ¢ok daha iizerinde genisbant kullanim imkanma sahiptir.
Internete hizli baglanmas, ses ve goriintii verileri hizli bir sekilde iletmesi ve indirmesi bu
alandaki 6nemli gelismelerden biridir (Kdep, 2005).

Erisim seceneklerinden fiziksel olarak faydalanamayan kullanicilar igin ise ¢ift yonli uydu
teknolojisinden yararlanabilmektedir. Uydudan genigsbant olarak yararlanilmasi down link ve
uplink (dial-up) kullanimiyla gerceklestirilmistir. Bununla birlikte maliyetli olmasi nedeniyle
daha ¢ok mecbur kalinan kosullarda kullanildig1 goriilmektedir. Tiim bilgi teknolojilerine ek
olarak yararlanilan bir alternatif ise interaktif sayisal TV’dir. DVB-T (Sayisal Karasal Video
Yayini), sayisala gevrilen televizyon sinyalleridir. Kullanilan kanal sayisini artirmakta ve
interaktif hizmetlerin kullanilmasini saglamaktadir (Kunert, 2009).

Siirdiiriilebilir kentsel kalkinma i¢in temel basliklar1 su sekilde tanimlamak miimkiindiir: Dogal
kaynak tiiketimi, saglam bir sosyoekonomik cevre, yeterli alt yapi, Insan ve dogal gevreyi ayni
anda goz oniinde bulundurarak gelisme stratejisi, refah ve is hayat1 dengesi, kiiltiirel cesitlilik
ve tolerans, tiiketici iirtin ve hizmetleri, ¢evre kalitesi, spor, rekreasyon ve bos zaman
degerlendirme (Tang & Lee, 2016: 515). Bilgi ve iletisim teknolojileri kentsel kalkinma
basliklarinin hepsinde birincil ya da ikincil formatta yer almaktadir. Bu nedenle bilgi ve iletisim
teknolojilerine yapilacak yatirimlar ayni zamanda kentsel kalkinma icin yapilan yatirimlar
olacaktir. Bilgi ve iletisim teknolojilerinin istenilen diizeye ulasmasi igin de genisbant
yatinmlarina ihtiya¢ duyulmaktadar.

Genigbant sistemleri her gegen giin yenilenmekte veya yeni teknolojilerle farkli yararlar
saglamaktadir. Bu sistemlerin en ¢ok kullanildig: yerleri su sekilde siralamak miimkiindiir:

e Kesintisiz internet erisimi

e Hizli indirme ve gonderme islemleri

e [E-ticaret

e Eglence hizmetleri

e E-posta hizmetleri

e Bulut sistemleri

o IPTV sistemleri

e Ses, miizik, video, konferans hizmetleri

e Webinar ve Webcast gibi IP tabanli ders, konferans gibi platformlar
e E-devlet, e-imza gibi seffaf yonetim sistemleri

e Trafik kontrol sistemleri

e Egitim, uzaktan egitim (Flipped learning gibi egitim sistemleri)
e Saglik uygulamalar:
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¢ Online oyun sistemleri

e Emniyet alaninda kullanim sistemleri (Mobesa ve Eds gibi sistemler)

e Voip (Voice Over Internet Protocol) tabanl: internet tizerinden ses goriisme sistemleri
o Alilli sistemler

Yukarida da goriildiigii gibi genisbant sistemlerinde siirekli alternatif teknolojiler
gelistirilmekte ya da mevcut sistemler daha iyi duruma getirilmektedir. Ozellikle aga dayali
ekonomilerde genisbant ekonomisinin kullanilmasi hem verimlilik, iiretkenlik saglamakta hem
de yeni pazarlarin olusmasina firsat sunmaktadir. Bu baglamda iilkeler arasi rekabet edebilirlik
konular1 arasinda kullanilan genisbant teknolojileri de yer almaktadir. Bunlarla ilgili
mevzuatlar ve bu baglamda yapilan yatirimlar hem {ilkelerin hem de kentlerin gelecekteki
yapilarm belirleyici olmaktadir.

DUNYADA GENISBANT EKONOMISI

Genis bandin yayilmasi, yiiksek hizli veri aktarimi saglayan teknoloji olarak tanimlanan
internetin ortaya ¢ikmasiyla baglantilidir. Ik baglarda gevirmeli baglanti (dial-up) yoluyla
internete erisim saglanirken kurum ve tiiketici talepleri zamanla daha yiiksek hizda erisimi
kolaylastiran teknolojilerin bulunmasina yol ag¢mis oldu. 1990’larin ortast ve sonrasi
telekomiinikasyon ve kablolu TV sirketleri, internet kullaniminmi yayginlastiracak hizmetler
sunmaya basladi1 (ITU, 2012: 1).

Genigbant ekonomi, hem yerel hem de kiiresel boyutta diisiik maliyetli, hizl iletisim ve bilgi
teknolojilerinin énemli {iriinlerinden biridir. Tarihsel siireci cok eskilere gitmemektedir. ilk
olarak 197(0’lerde fiber optik aglarla ekonomi merkezleri birbirine baglanmaya baglamistir.
Genisbantin, biiyiik veriye (Big Data) erisim, gigabayt veri giinliik transferi kolaylastirmas: icin
esnek ve yeterince hizli olmas1 gerekmektedir. Bu nedenle belediyeler kentsel yeni fiber optik
genis bant altyapisinin kurulmasi icin ¢alismalarini yiiriitmektedir (Smith, 2017: 56).

Uretkenlik, istihdam artigi yani sira yasam standartlarini iyilestiren ve kiiltiirler arast isbirligi
saglayan 0Ozellikleri sayesinde sosyoekonomik agidan giiciinii gdstermis oldu. 1992’de saniyede
100 gigabayt veri iglenirken 2014 yilinda 16 bin gigabayt veri islenmeye baglamistir (ICF, 2019).

Kullanic1 agisindan bakildiginda ise 2009’da 1,8 milyar internet kullanicis1 ve 471 milyon
genigbant aboneligi bulunmaktaydi. Ozellikle genigbant sermayelerinin sadece sanayilesmis
iilkelerde olmamasi bu konudaki yatirimlarin farkli oldugunu gostermektedir (ITU, 2012: 1).
Gelismis tilkelerdeki genisbant yatirimlari, maliyetleri diisiirmekte ve {iretkenligi artirmaktadir.
Ornegin 2002'de Amerika Birlesik devletlerinde 155 milyar dolar, Fransa, Almanya ve Birlesik
Krallikta 79 milyar dolar kolektif artis saglamistir (Varian vd. 2002). Burada sozii gegen
ilerlemenin nedeni genisbantin avantajlaridir. Bu baglamda genisbantin avantajlar1 asagidaki
gibi aciklanabilir (Saksena and Whisler 2003):

o Internet protokolii (IP) aglarinin yayilmasina katkida bulunan yiiksek baglanti hizi

e “e” (elektronik) yapidan “u” (her yerde erisim) yapisma gecis: her zaman, her yerde
acik ve kullanicinin konumuna uygun olmast.

e Gelismis multimedya uygulamalarina imkan vermesi (Ornegin, cevrimici video
igerigine daha fazla erigim).

e Distik maliyetli telekomiinikasyon hizmetlerinin saglanmasi (islem maliyetlerinin
diismesine karsin yiiksek miisteri iliskileri saglanmas: gibi).
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e Kiritik verileri ve gizli goriismeleri korumak ve farkli platformlar, uygulama ya da
ortamlar arasinda giivenlik saglamak icin ¢apraz platform giivenligi saglamasi.

e Ag ve bilgi hizmetlerde tamamlayic1 tiriinlerin gelistirilmesi ve kiiresel boyutta es
zamanl seffaf rekabeti tesvik edici olmasi.

Yukaridaki Ozellikler ve genisbantin karmasik yapisi bu baglamdaki ekonomik faydasini
anlamak agisindan biraz zor olabilir. Bu durumu kisaca, {iretim ve hizmetlerde kullanilan ag
altyapisinin gelistirilmesi, genisbant alt yapisinin gelistirilmesidir demek miimkiindiir.
Genigbant bildirimlerinin ekonomik etkilerini ise asagidaki gibi gostermek miimkiindiir (ITU,
2012:3):

»| Yerlesim e
Niifus > Tiiketici
fazlalig
Direkt yararlar Hanehalk1
> » geliri
Genigbantin |
yayllma > Kurumsal
erisim
Toplam
Faktor
| Altyap: dagitimina 7| Verimliligi \
t
yatirim Il
> GSYIH
biiylimesine katki

Sekill. Genisbantin Ekonomik Etkileri

Sekill’den de anlasilacag1 gibi genisbant, ekonomik biiyiime, verim artisi, istihdam, tiiketici
rantinin yaratilmasi ve firma etkinliklerinin iyilestirilmesi sosyoekonomik unsurlar iizerinde
etkili olmaktadir.

Cisco (2016) yaptig1 calismaya gore, 2011-2016 arasinda kiiresel internet kullamimi 2,3 kat
artmistir. 2020 sonunda 2,7 kata ¢ikacag1 ongoriilmektedir (HGM, 2017:7).

Ornegin, Orta ve diisiik gelirli 120 iilke analizinde internet erisiminde genigbantin %10 artignin
etkileri 66 yiiksek gelirli iilkede GSYIH'da %1,38, 54 diisiik gelirli iilke analizinde %1,21 artis
sagladig1 anlasilmistir (Zhen-Wei Qiang, Rossotto & Kimura, 2009).

Genigbantin degeri, genisbant dagitimini, kullanimini siibvanse eden federal, eyalet veya yerel
yonetimlerin yaptig1 yatirimlarla baglantilidir. Bu nedenle hiikiimet kalkinma planlarinda ve
yerel kalkinma planlarinda genisbant kredi programi, dijital boliinme hibeleri, teknolojiye
dayali kalkinma programlar1 ve belediyelerin yiiriitecegi projelere ihtiya¢ dogmaktadir (Lehr,
Osorio & Gillet, 2006). Bu baglamda yapilan ¢alismalarda da artis oldugu gozlenmektedir.
Genigbant miicadelesi, dijital Gelisim Genigbant Komisyonu ve diger Bilgi ve Iletisim
Teknolojilerinin (BIT) en 6nemli kaynak oldugunu séylemek miimkiindiir (CTO, 2010).
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Sektorler boyutunda tek tek degerlendirildiginde her biri i¢in 6nemli farkli agidan kendini
yenilemektedir. Ornegin, yogun teknoloji kullanimi gerektiren alanlardan biri medya
endiistrisidir. 2017’de kiiresel boyutta oyun sektoriintin 100 milyar dolardan daha fazla
iretildigi goriilmektedir (Shepard & Spillane, 2019). TV yaymlar1 agisindan oyunculuk sektorii,
eglence rekreasyon alaninin tiimiine de etki eden bu iiretim artis1 sosyoekonomik diizeyde
bir¢ok agidan etki olusturabilmektedir.

2013-2016 yillarma ait bilgilere gore, Tiirkiye’ de genisbant kullanilan internet temelli
sistemlerin haneici bulundurma oram %30’dan %74’e yiikselmistir. Bugiin %90’lara ulasan bu
orandaki sistemler siirekli yenilenen teknolojileri kapsamaktadir. Internet iizerinden yayin
yapan dergi ve gazete sayisi ise 2000 yilinda 92, 2006 yilinda 636, 2017 yilindal033’e
yiikselmigtir. (TUIK, 2013-2017). Okuyucu kitlesinin genisligi, bilgiye erisimin kolaylg,
maliyetlerin diisiikliigi, kagit israfinin azalmas: gibi bircok yonden etkililigi olan internet
tabanl erisim imkanlar1 her yil artarak iilkeye sosyoekonomik deger kazandirmaktadir.

AB gelecekte yasanabilir bir diinyaya sahip olmak adina caligmalarimni siirdiirmektedir. AB
2020 Stratejisi, stirdiiriilebilir kalkinma boyutunda yedi temel girisim {izerinden yiiriitiilmiistiir.
Yenilikgilik, egitim, iklim, enerji ve hareketlilik, rekabetcilik, istihdam ve vasiflilik, yoksullukla
miicadele ve dijital toplum bagliklariyla alt stratejiler olusturulmustur. Dijital toplum girisimi
ayn1 zamanda diger basliklardaki stratejilerde de odaklanan unsurlardan biridir. Dijital toplum
stratejileri ise su sekilde agiklanabilir (TOBB, 2011:22):

e Dijital tek pazarin olusturulmasi,

e BIT iiriin ve hizmetlerinin daha fazla isbirligi iginde kullanimi icin genel cergevenin
cizilmesi ve standartlarin gelistirilmesi,

e Internet glivenliginin artirilmasi,

e Daha hizli internet erisiminin ve genis bandin yayginlastirilmasi,

e  BIT Sektoriinde Arastirma ve Gelistirmenin tesvik edilmesi,

e Dijital kullanim yeteneginin ve dijital igerigin gelistirilmesi,

o Iklim degisikligi ve yaslanan niifus gibi sosyal ve cevresel meselelerle bas edilmesinde
BIT'in etkin ve kapsamli bir sekilde uygulanmasi

Bu baglamda iilkeler birgok faaliyet gerceklestirmistir. Isvec hiikiimeti, fiber sebekeler igin fon
saglamis, belediye ve yerel isletmeciler Bilgi Teknolojileri Kanunu kapsamina dahil edilmistir.
Yiiksek genisbant yaygmhg icin halen caligmalarmi yiiriitmektedir. Avustralya Ulusal
Genigbant Sebekesi adiyla plan yapmustir. Bu amagla kurulan sirket biinyesinde kirsal kesimde
de genisbantin yayilmasi igin calismalar devam etmektedir. Kanada’da kar amaci olmayan
Ucnet (Yukar:1 Kanada Sebekeleri) kurulmustur. Ayni sekilde federal hiikiimet kirsal kesimin
kalkinmas: adina genisbant yayginligini artirma c¢abasindadir. Fransa’da ise yatirimlar ulusal
degil bolgesel yapilmaktadir. Yerel yonetimler, devletin biriktirme fonundan yararlanarak
kirsal ve gelismis kentler arasindaki farki azaltmaya calismaktadir. Ingiltere’de 6zel sektor
yatirimlariyla genisbantin tiim {ilkeye yayilmasini hedeflemistir. Portekiz hiikiimeti, 6zel
sektore genisbant icin yapilacak yatirimlara tesvik verecegini duyurmustur. Japonya’da devlet
bazi yatirimlarda bulunurken, 6zel sektorden yapilan yatirimlara da tesvik vererek genigsbantin
yayginlasmasini  saglamaktadir. Yerlesik operatorlerle devletin  yaptigi  anlagmalar
dogrultusunda iilkede ¢alismalar devam etmektedir. Malezya’da kamu 6zel ortakligi modeli
tercih edilmistir. Hiikiimet, altyap: yatirimlarinin diizenlenmesi icin iilkeyi 3 ayr1 bolgeye
ayrrmigtir. Giiney Kore'ye bakildiginda da hiikiimet katkisiyla baslatilan BcN projesi ve
sonrasinda baska isbirlikleriyle hiikiimet sektor ¢alismalar: dikkat cekmektedir (TOBB, 2011: 26-
31). Tirkiye’deki Ozel sektér yatinmlari ve hiikiimetin eylem plani ile genisbant
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yayginlastirilmasi yillara gore artis gostermektedir. 2018 yili itibariyle internet kullanan birey
orani %72,9 olmustur. Her on haneden sekizinde internet erisimi oldugu tespit edilmistir. E-
devlet hizmetlerinden yararlanma orani da%45,6"y1 bulmustur (TUIK, 2018).

Yerel boyutta yapilan projeler ulusal verilerdeki artisi saglamaktadir. Kentsel ya da bolgesel
kalkinma stratejilerinde yer alan genisbantin yaygimnlastirilmast bu agidan tekrar
degerlendirilmeye ihtiyag duymaktadir. Ornegin, Fransamin Auvergne bolgesinde tiim
niifusun %95'inin 512Kbit/sn hizla erisim saglamasi hedef alinmistir. Proje telecom ve yerel
yonetim igbirligiyle siirdiiriilmektedir. Ingiltere'nin giineyindeki Cornwall bdlgesinde 2015'de
bolgesinin %80’ine erisim imkani hedefine ulagilmistir. AB’'nin yakinsama projesi olarak
sirdiiriilmektedir (HGM Raporu, 2017: 39).

Calismalar ve 6rneklerde de goriildiigii gibi genisbant yaygimligiin artirilmasi icin hiikiimet
ve 6zel sektdr isbirligi en ok kullarulan stratejilerdendir. Ozellikle issizlik, kirsal bolgelerde
imkanlarin artirilmasi, ihtiyaglarin giderilmesi, e-ticaret gibi imkanlarla merkezi olmayan
kentlerde de is yapilabilmesi ve herkesin bilgiye erisim hakkina sahip olmas: gibi kalkinma
faaliyetlerin genisbant yaygmnligiyla ayn1 dogrultuda olmas: dikkat c¢ekmektedir.
Sosyoekonomik etki alanlarinin her biri hem yerel hem de ulusal siirdiiriilebilir kalkinma
planlarindaki faaliyetler iizerinde dolayh ya da dissal etki olugturmaktadar.

Sosyoekonomik Etki Alanlar1

Genigbant yayginlagtirilmas: igin gelistirilen teknolojiler ve genisbantin yaygimlasmasi
sayesinde sosyoekonomik bir¢ok alanda fayda saglanmaktadir. Bunlarin bir kismi direk etki
ederken bir kism1 da olusturduklar1 digsallik iizerinden etkilemektedir. Yerel ve kiiresel boyutta
etki saglayan genisbant kullanimi, bolgeler arasi farklilarin azaltilmasinda kullanilabilir bir arag
niteligindedir.

Ekonomik etkisi: Genisbant sistemlerinin ekonomik agidan Ol¢iimii ¢ok kolay olmamaktadir.
Ozellikle kisa dénemli kullanimlarda elde edilecek veriler yeterli olmamaktadir. Bununla
birlikte uzun dénemde genisbant kullanimmin artmas: sonucunda ekonomik katkisini gérmek
miimkiin olabilmektedir.

Genigbant erisim teknolojisinin ekonomik katkis: yalnizca iletilen bilgilerle gerceklesmektedir.
Bununla ilgili en ¢ok OECD filkeleri iizerinde yapilan arastirmalar yer almaktadir. Bu
calismalarda oncelikle sabit teknolojinin 6lciimiinden hareketle etkisi Olgiilmeye ¢alisilmis ve
calismalarda olumlu etkiler olusturdugu tespit edilmistir (Shideler, Badasyan, & Taylor, 2007;
Bojnec & Ferto, 2012; Chavula, 2013; Katz, 2012; 2014). S6z konusu calismalar genisbantin
yayginlasmasi sayesinde bireylerin refah diizeyinde artis, sosyal imkanlarda cesitlilik, yeni is
alanlar1 ve istihdam gibi faaliyetlerin dolayli olarak ekonomide etki olusturdugunu
gostermektedir.

Yeni is yaratma: Hem ag etkilerinden kaynakli alt yapilara ait isler hem de bunlarin ekonomik
faaliyete icra edildigi yeni is kollar1 olusmaktadir. Dogrudan ve dolayl islerden kaynaklanan
hane halki harcamalar1 ayn1 zamanda istihdam saglamaktadir (Katz, 2014:35).

Ornegin, sektorlerdeki altyap: ¢alismalarinda genisbant fiber kurulumlari ve bakim igin teknik
personele ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu benzer bir¢ok sektordeki ¢alismalarda direk ya da dolayl
olarak yeni is kollarinin olusmasina ve bundan dolay: da istihdama yol agmaktadir.

Crandall vd. (2003) hanehalki kullanim oranini %60'tan %95'e ¢ikararak, 63,6 milyar ABD dolar1
yatirirmin istihdam tizerindeki etkisini tahmin etmeye ¢alismistir. Elde edilen sonuglara gore, on
yilda 140.000 is yaratilmasi ve toplam is hacminin 1,2 milyona yiikselmesi gibi bir sonug elde
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edilmistir. Bu ve benzeri ¢alismalar (Atkinson, Castrol & Ezell, 2009; Katz vd. 2008) genisbant
yatirimlari sayesinde, yeni is kollarinin ve istthdamin artacagina yonelik sonuglara varilmigtir.
Genis bantin inovasyon ve ag etkileri seklinde iki farkli digsallik yaratarak yeni istihdam
alanlarma ve mevcut istihdamin artisina etki olusturdugunu séylemek miimkiindiir.

Verimlilik artisi: Bilgi ve iletisim teknolojilerine yapilan yatirimlar sonucunda, elde edilen
degerler artmaktadir. Isgiiciiniin dijitallesmesi, gelir artis, maliyet diisiisii ve hizli hareket
etme gibi verimlilik unsurlar1 miimkiin olmaktadir (Dal, 2016). Verimliligi etkileyen unsurlar
igsel ve digsal olarak ayrilmaktadir. S6zii gegen unsurlar igsel unsurlar olarak tanimlanabilir.
Beseri sermaye, vergi sistemi, rekabet ortami, diizenleyici ¢evre, kurumsal kalite gibi unsurlar
da digsal unsurlardir (Beyaz Kitap, 2018: 6). Genisbantin yayginlasmas: bireysel, isletme
temelinde ya da toplumsal agidan verimlilik artig1 saglamaktadir.

Hanehalk: gelir artisi: Arastirma sonuglarma gore, genisbanttan yararlanan hanehalkiin
gelirlerinde, kullanmayanlara gore artis goriilmektedir. Buradaki gelir artisiyla ilgili durumlar,
bilgiye kolay erisim, cevirmeli ag baglantis1 maliyetlerinin kalkmasi, bazi hizmetlere internet
tizerinden ulasarak masraflarin azaltilmasi, isgiicii kaynaklarina ulasim ve haberlesme gibi
farkli bir¢ok konuyu kapsamaktadir.

De Los Rios'un (2010) 2007-2009 yillar1 arasinda yiiriittiigli caligma ve Kart & Callordanin
(2016) calismast bu konuda ki tespitlere 6rnek olarak gosterilebilir. Yoksullugu azaltici etkisi
oldugu anlasilan ¢alismada segilen bir grup ve igindeki kontrol grubunda bazi ilgelere ilk kez
sabit genisbant hizmetine erisilebilmistir. Bu durum il diizeyinde (Peru) genisbant
penetrasyonunda Snemli bir artis saglamistir. Bu baglamda, erisimi olan ailelerdeki gelisimle
ilgili gozlemler, olumlu sonuglar oldugunu gostermektedir.

Tiiketici rantina etkisi: Tiiketici fazlasi, bir tiiketicinin gercekte 6dedigi fiyatin, 6demeye hazir
oldugu fiyattan daha az oldugunda olusur. Talep egrisi ise, tiiketicilerin 0zel yarar
beklentilerine dayanarak varsayimsal bir mal i¢in 6demeye hazir olduklar fiyat: gosterir. Bir
bagka deyisle, tiiketici rant, tiiketicilerin beklenen genisbant fiyatlarindan daha diisiik fiyatlara
satin alinmasi nedeniyle elde ettigi faydadir. Greenstein & McDevitt'in (2009), tiiketici rant1
iizerine yaptig1 calismada genisbant kullaniminin beklenen degerin ¢ok altinda oldugu tespit
edilmistir. Dolayisiyla tiiketicilerin satin almay1 kabul ettiklerinden daha diisiik bir fiyat ile
saglanan fayda tiiketici rant1 olmaktadir.

Eglence etkisi: Genigbant, gorsel efektler ve animasyon (sanal gerceklik ve 3D fiiriinler dahil),
etkilesimli multimedya (6rnegin web siteleri, CD-ROM'lar) ve yazilim gelistirme, bilgisayar ve
¢evrimici oyunlar, egitim multimedya (e-learning) ve dijital film ve TV prodiiksiyonu ile film ve
TV post-iiretim gibi bir¢ok alanda kullanilmaktadir (AIMIA 2005:3). Bu sistemler, hem eglenme
hem bilgiye erisim hem de interaktif etkilesimli sosyallesme araglari {izerinde etki
olusturmaktadir.

Film endiistrisi genisbant kaynaklari sirketi FIBRE (2003), film ve dizi cekimlerinde animasyon,
0zel efektler ve elektronik donamimlar i¢gin yararlamilan bu sistemlerin endiistriye katkisini
vurgulamaktadir. Uretim sektorlerinden biri olan eglence sektdriinde genisbant yayiliminin
artmast bu alandaki faaliyetlerin kalitesini, verimliligini ve dolayisiyla karliligimi da
etkilemektedir.

Firmalardaki mikro etkiler: Ozellikle dijital kullamimin artmasi ve sistemlerde kullanilan
genisbant, bireysel olarak firmalardaki gereksiz isgiiciinii azaltirken, nitelikli isgiiciine sahip
olma imkani vermektedir. Ayrica yonetim bilgisinin firma igindeki aga yansitilmasi, firma ici
haberlesme ve bilgi transferinin kolaylasmasi, miisteri ve tedarikgilerle giiclii iliskiler ve hizh
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iletisime gecilmesi, istek, Oneri ve sikayetlere ulasim kolaylig1 gibi firmanin genelinde ve
departmanlarina 6zgii, etkililik de saglanabilmektedir (Collins, Day & Williams, 2007: 14).

Ticaretin gelisimi: Dijitallesme, bilgi ve iletisim teknolojileri denildiinde ticaretin en 6nemli
alanlarindan biri e-ticarettir. Diinyada ge¢misten bugiine e-ticaret iizerinden gerceklesen tiim
ticari islemlerin firmalara ve {iilkelere katkis1 geleneksel ticaret eylemlerinden daha ¢oktur.

Kendi literatiiriinii olusturarak, B2B, B2C vb. gibi farkli e-ticaret is modelleriyle siirdiiriilen e-
ticaret sisteminin gelismesinde genisbantin yayilmasimin etkisi ¢ok fazladur.

Bir is modeli olan e-ticaret, iiriin ve hizmetler i¢in olusturulan deger zincirinin bilgi ve iletisim
teknolojileriyle yapilandirilmaktadir (OECD, 1999). Genisbant yayilimi ile e-ticaret
faaliyetlerinde diinyada artis gozlenmektedir.

Diinya niifusu 2016’da 7,4 milyara ulagsmistir. Bunun 3,4 milyar1 internet kullanicisidir.
Diinyada e-ticaret 1,6 trilyon dolarlik islem hacmine ulasmistir. 2020 sonunda 3 trilyon olacag:
tahmin edilmektedir (TUSIAD, 2017: 16). Tiirkiye’de e-ticaret Pazar biiyiikliigii 2016’da 17,5
milyar iken 2017’de 42,2 milyara ulasmistir. Genisbantin yayginlasmasi sayesinde diinyada e-
ticaretin toplam ticaret icindeki pay1 ise ¢ok hizli artis gostermektedir.

Dinyada e-ticaretin toplam ticaret igerisindeki payi (%)
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Sekil2. Diinya ticaretinde e-ticaretin pay1 (2011-2021)
Kaynak: TUSIAD e-ticaret Raporu (2017)

Saglik hizmetleri: genisbant kullaniminin yayginlasmasi ve genisbant sistemlerindeki gelismeler,
saglik sektoriinde de etki alanma sahiptir. Saghk egitimleri ve e-devlet hizmetlerinin
kullannminda fayda saglamaktadir. Vatandaslarin sosyal refahini artiran bu sistemler ayni
zamanda ilgiye hizli ulagsim, islemlerin kolay ve hizli gerceklestirilmesi, islem maliyetlerinde
diisiis ve uluslararas1 platformda bilgilerin paylasimini miimkiin hale getirmektedir (Collins,
Day & Williams, 2007: 21). Genisbantin olumlu ekonomik etkileri aym1 zamanda dijital
vatandaslik uygulamalarimi kolaylastirir ve sosyal sermayeyi artirir (Prieger, 2013).

Genigbant yayilimi, e-saglik hizmetlerinde gelisim saglamaktadir. Senkron servisler hastalarla
ve saglik sistemi igindeki ilgili kisilerle hizli ve dogru iletisim kurulmasmi saglamaktadir.
Ayrica saglik hizmetlerinde kullanilan bir¢ok tani ve goriintiileme aracinda genisbant
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kullanilmaktadir. Hizli ve kolay bigimde hastaya ait bilgilerin islenmesi, hastalik tani ve
tedavisini kolaylastirmaktadir. Bunlarin disinda e-psikoloji gibi uygulamalarla bireylere
oturduklar1 yerden saghk hizmetlerine erisim imkani da sunabilmektedir (NOIE, 2004). Saglik
hizmetlerinden genisbantin yayginlasmasmin en ¢ok kullanildi1 alanlar asagidaki gibidir
(FTTH Council Europe, 2018):

e Bedensel fonksiyonlarin temel izlemesinin yapilmasi (6rnegin, kan basinci ve kalp atis
hizi).

e  (Cevrimigi fitness merkezleri. (insanlarin fitness merkezine gitmeden egzersiz
yapmasini saglar).

e Saglk egitimi. (Katilimcilar canli yayina katilabilir, katilabilir, kisisel bir antrenman
seansinda iletisime imkan tanir).

e Internet iizerinden ev saglhk yardimi (Acil durumlar ya da basit saglik ihtiyaglari igin
saglik kurumuna gitmeden ve vakit kaybetmeden ulagilabilmesi).

Egitim: Bir tilkenin kalkinma ve refah diizeyinin belirlenmesinde en ¢nemli unsurlardan biri
egitimdir. Egitim ve egitimde kullanilan teknolojiler, bireylerin yasam boyu 6grenme ve bilgiye
erisim imkanlarinda etkili olmaktadir. Bu baglamda genisbantin yayginlasmasi internet
uygulamalar1 ve internet kullanim1 araciiiyla, birey egitimi ve beceri kazanimlar1 agisindan
deger kazanmaktadir.

Ornegin, e-dgrenme (e-learning) icin geligtirilen teknolojiler; bireylerin, egitimcilerin,
kurumlarin bilgiye erisim, paylasim ve saklamip daha sonra yararlanilmasinda
kullanilabilmektedir. Bireylerin internet {izerinden ulastiklar1 aglar iizerinden yiiriitiillen bu
sistemler, egitim esitligi firsat1 da saglamaktadir (Collins, Day & Williams, 2007: 22).

Finansal hizmetler: Teknoloji uygulamalar1 agisindan en gelismis sektorlerden biri finans
sektoriidiir. Bugiin bankacilik, sigortacilik gibi finansal sektor aktorleri genisbant sistemlerini
yogun bigimde kullanmaktadir. Yiiksek giivenlikli aligveris, para transferi, EFT, havale gibi
islemlerin gok hizli ve kolaylikla kiiresel boyutta yapilmasina imkan saglamaktadir. Ozellikle
internet bankaciligt sisteminin kurulmasi ve bugilinkii asamaya gelmesi genisbant
teknolojilerinde gelisime bagl oldugu gozlenmektedir.

Sektorel etkilesim: Yerel ve kiiresel boyutta isletmelerin bagka isletmelerle isbirligine girmesi,
toplum ihtiyaglarinin tespiti ve diinyanin bir ucundan digerine {iriin ve hizmet arzinin
gerceklestirilmesi genisbantin yayginlasmastyla miimkiin olmaktadir. Internet tabanl iletisim
aglar1 sayesinde ve dijjital imza ya da karekod ile giivence altina alinan gizli yazismalar,
protokoller, isletmelerin siirekli bir araya gelmesi, uzun goriismeler yapmasina gerek kalmadan
hizli, siirekli ve interaktif bicimde haberlegsmesini, iliski kurmasini ve denetleme imkanini
sunmaktadir. Hem isletme gelisimi, hem istthdam hem, iiriin ve hizmet kalitesinde artis
saglanmasi bu sekilde miimkiin olabilmektedir.

TARTISMA, SONUC VE ONERILER

Genisbantin yayginlasmasi, sosyoekonomik unsurlara direk ya da dolayl etkilemektedir. Bir
kentin kalkinma imkanlar1 kisith iken genisbantin yayginlastirilmasiyla belirli agilardan
beklentiler kargilanabilmektedir. Genisbant yatirimlar1 cografik, jepolitik, antropolojik ya da
iktisadi kisitlara takilmamaktadir. Bu nedenle bir¢cok yatinmdan daha kolay gerceklestirilme
ihtimaline sahiptir.

Genigbant yatirimlari, hem kiiresel ekonomiyi daha yiiksege tasimada hem de siirdiiriilebilir
sosyoekonomik biiyiime yaratmada 6nemli bir role sahiptir. Bu nedenle, su, elektrik, yol,
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demiryolu gibi temel ihtiya¢ alanlarinda kullanilan genisbantin yayginlastirilmasi
sosyoekonomik gelisiminde temel Ozelliklerden biri haline gelmistir. Bununla birlikte
yatinmlarda sadece altyapiya odaklanilmamali, yerel diizeyde hizmet gelisimi, egitim,
okuryazarligin artirllmasi gibi herkesin kullanabilecegi alanlarla desteklenmelidir (Broadband
commision, 2012).

Genigbantin yayginlastirilmasi, kiigiik {ireticilerin ve perakendecilerin kiiresel platformda
varligini gosterebilmeleri agisindan bir firsattir. Bu baglamda, kiigiik firmalarin belediye
isbirligi ile stirdiiriilebilir kentsel sosyoekonomik kalkinmalarinda etkili olacaktir. Mevcut
calismalar, genisbant sektoriindeki 0zel sektor yatirimlarinin artmas: i¢in kamuya ihtiyag
oldugunu gostermektedir. Hiitkiimet ve 0zel sektor isbirligi olan projelerin daha kisa zamanda
gerceklestigini ve daha ¢abuk verimlilik artis1 saglandigini sdylemek miimkiindiir.

Genis Bant Stirdiiriilebilir Kalkinma Komisyonu tarafindan yayimlanan rapora gore, ¢ok fazla
ilerleme kaydedilmesine ragmen, baz1 gelismekte olan ve az gelismis iilkelerin durumunda
dijital altyapiya yatirim yapmak ic¢in daha ¢ok yatirima ihtiyag oldugu ve dijitallesmede geri
kaldiklar: belirtilmektedir (Broadband Comission, 2018). Bu nedenle, kalkinma diizeyi yiiksek
iilkelerin diger iilkelerden daha ¢ok genisbanta yatirim yaptiklari ve kalkinma planlarinda
oncelikli alt yap: caligmalar ve bilgi iletisim teknolojilerine yer verdikleri goriilmektedir.

Bir iilkede ekonomik biiytimenin temel unsuru iiretimde artis ve verimlilik saglanmasidir.
Bununla birlikte ekonomik biiyiime tek basina kalkinma saglamamaktadir. Ekonomik deger
yaratan unsurlar kadar refah diizeyi, yasam memnuniyeti, egitim, ulasim, saglik hizmetleri,
eglence ve rekreasyon gibi alanlarda da ilerleme saglanmasi onemlidir. Bu baglamda
genisbantin yayginlasmasi, sozii gecen unsurlar ve diger sosyokiiltiirel unsurlarda da etkili
olmaktadir.

Bir ilkede kirsal kesimin ve yoksullugun azaltilmasi ise temel kalkinma plani amaglarindandir.
Genisbant yatirimlari, sehirler arasindaki fark: azaltmak acisindan firsattir. Arastirmalarda da
goriildiigii gibi genisbant bir¢ok yatirimdan daha avantajli durumdadir (Townsend vd. 2013;
NOIE, 2004; De Los Rios, 2010; Kart & Callorda, 2016)

Genisbant sadece ekonomik gelismenin bir sonucu degil, ayn1 zamanda bir neden olarak da
diisiiniilmelidir. Giderek daha fazla bilgiye dayali bir diinya ekonomisinde, genisbant aglar,
bilgi icerigi, hizmet ve uygulamalarin arz ve tiiketiminin aktig1 ekonomik faaliyetlerin 6nemli
kaynaklari olacag1 kanaati olusturulmalidir.

Genigbantin yayginlastirilmasi, bolgeler ve iilkeler arasi rekabet araglarindan biri haline
gelmistir. Bu baglamda mevcut kamu alt yapisinin paylasimi ve 6zel sektorle isbirligi yapilmas:
genisbantin yayilmasim saglayacaktir. Bu alandaki yatirim tegviklerinin artirilmasi, gelecekte
iilkelerin istiinliik saglayacag alanlardan birine yatirim yapilmasi anlamina gelmektedir.

Yiiksek hizli genisbantin, sosyoekonomik faydalarinin daha fazla arastirilmas: gerekmektedir.
Genisbant politikalarinin sosyoekonomik faydalar goz oniinde bulundurularak yenilenmesi
onerilmektedir.
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Oz

Bu calismada, doviz kuru degisimleri ile tilkenin ithalati ve ihracati arasindaki korelasyonun
aciklanmasi, doviz kurundaki degisiklikler ile Tiirkiye'de ara¢ ihracatindaki degisim arasindaki
uzun vadeli korelasyonun varliginin arastirilmasi ve iilke ticaretinin ekonomisi iizerindeki etkisinin
acgiklanmasidir. Bu amaglar1 gergeklestirmek igin, arastirmaci, Tiirkiye Merkez Bankasi ve Tiirkiye
Istatistik Kurumu'nun (TUIK) EVDS (elektronik veri sistemi web sitesi) verilerine dayanarak
arastirmaciya yaygin bir ARDL sinir test yontemi uygulamistir. Bu arastirmanin yapildig: yerde,
analitik 6rnek olay incelemesi yapilmistir ve veriler zaman serileri kullanilarak analiz edilmistir.
Sonuglar, doviz kurundaki dalgalanmalarin, otomobil ihracatindaki esitliklerin uzun vadeli
dinamikleri tizerinde kayda deger bir etkiye sahip oldugu sonucuna varilmistir.
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Abstract

This study aimed to achieve different purposes including explaining the relationship between
imports/exports of a country and changes of the foreign exchange rate, investigating the presence of
the long-term relationship between the changes of the rate of foreign exchange and change in
exporting of cars in Turkey, and ensuring the impact of the country’s trade on its economy. To
achieve these purposes, the researcher applied a widespread ARDL bounds testing method, where
the researcher depended on data from the Electronic Data System Website (EVDS) of the Turkish
central bank along with the Turkish statistical institute (TURKSTAT). Where this research is an
analytical case study using data time series of data from 2001-2016. The results concluded that the
foreign exchange rate volatility has a considerable impact on cars exports equations in the dynamics
of the long term, indicating that there is a powerful correlation between the rate’s volatility and
exports of cars in Turkey.
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INTRODUCTION

Business people and governments, all over the world, are intense about the consequences of foreign
exchange rates’ decline and rise on various things; for example, imports, exports, domestic prices,
household items, etc. It is highly essential to analyze the effect of money variances on the export
and import of a certain country. According to The Observatory of Economic Complexity, Turkey is
the 29th biggest country in the world in export. In 2016, Turkey exported 156 Billion dollars and
imported 186 Billion dollars, subsequent in a negative 29.6 billion dollars trade balance. According
to Kandil, Kandil, M., Berument, H., & Dincer, N. N. (2007). The effects of exchange rate
fluctuations on economic activity in Turkey. Journal of Asian Economics, 18(3), 466-489.if the
foreign exchange rate declines the increases in the country money rate, the domestic can import the
products with shabby costs. Furthermore, if a state’s currency declines because of the exchange rate
increase, the nation’s imports of origin will diminish and the exports will go up because of foreign
exchange rate rises. At the point when foreign exchange rate increments or reduces, the
progressions get to the entire business of the country at particularly degree.

Literature Review

Ozmen and Furtun (1998) aimed at investigating the hypothesis of “Export-Led Growth”, which
depended on the quarterly information of 1970-1995 in Turkey. They used such seasonally adjusted
series as well as they concluded that there was no cointegration existence with the actual income
and the actual export. Upadhyaya, K (1999), had the models of the Autoregressive Distributed Lag
(ADL) for (6) countries in Asia implementing annual data from 1963-1993 and data of GDP, and
RER. In addition, they concluded that all the factors are regarded as the initial integration order.
The main outcome of this study includes the devaluation, which caused contraction for the long-
term in Thailand and Pakistan, and predictive in other states.

The study of Bilgili (2000) examined the impact of the Real Exchange Rate Misalignment (RERMIS)
on growth in the Turkish economy. The researcher estimated the regression models of the annual
data for 1978-1998. Regarding the model of the textbook, the researcher concluded that database
did not present any of negative or positive RERMIS effects on the economic growth and the trade
balance, which was not affected by the RER changes. The conclusions showed contradictions with
the econometric analysis and theory, which was mainly about the implemented approaches. The
author examined the integration level of factor; moreover, she concluded that the entire series is
considered the integration’s first order. Facing unit root’s examination, the study applied the
needed level series in the approaches and models of regression. When regression stochastic process
and default are regarded as a nonstationary root, such regression is referred to as a spurious
relationship or regression. The reasons beyond that are standard t-test, which does tend to be
presented as spuriously considerable although when regression is mainly dependable on
regressand in the OLS. A second contradiction is examining the essential model's coefficients. If the
coefficient is not considerable, it cannot be elucidated

Through examining the impact of the volatility and trade terms of RER on the investment and
growth in (14) sub-Saharan states with the implementation of GARCH approach, Bleaney and
Bleaney, M. and Greenaway, D. (2001) implemented the database from 1980-1995. The study
concluded that RER volatility has such a passive effect on investment and growth.

Dincer and Kandil (2011) examined the impact of the rate’s fluctuations on the disaggregated
database. The study analyzed (21) Turkish exporting sectors. Establishing the theoretical approach
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of the study, which deteriorates the rate’s movements in the expected and unexpected elements, an
investigation that examines the impacts through channels’supplying and demanding. The
anticipated appreciation of exchange rate matches up to the movements in the fundamentals,
underlying ones, has such important adverse effects, that is contracting the export of growth across
various sectors. According to the casual exchange rate’s fluctuations, divergence around the steady-
state of balance, With the symmetric impact on the sectoral export increase. The study indicated the
increased constriction of the export supply and demand for the assessment of currency. Opposite to
that, the depreciation effect in the stimulating of the export increase had lost its movement.
However, exchange rate fluctuations had a favorable net effect on export growth before 2003 and
the effect of the net was unfavorable for the hereafter 2002. Implications anticipated the exchange
rate movement, which guided the export strategies and the gesturing process importance of
administrating the grounds of another reasonable forecasting. Furthermore, less exchange rate
variances developed the sectoral export growth in of Turkey.

Alam and Ahmed (2010) presented a detailed estimation of the effect of exchange rate volatility on
import demand in Pakistan during the period lasting from Q1 of 1982 to Q2 of 2008, with the use of
the autoregressive distributed lag model (ADLM) for performing data analyses. The study adopted
the documentary approach, relying on reviewing a number of previous studies illustrating the
changes in exchange rate volatility, macro-economic indicators, and volumes of imports between
Q1 of 1982 and Q2 of 2008. The study introduced a number of results, of which the most important
were the following: there are significant correlations among real effective exchange rate volatility,
real effective exchange rates, relative prices of imports, levels of demand on imports, and rates of
real economic growth; there is a significant positive correlation between aggregate import demand
and real GDP, which implies that more economic growth is accompanied by demand on imports;
and there is no correlation between relative prices of imports and demand on imports.

Bakhromov (2011) examined the impact of exchange rate volatility on importing and exporting in
Uzbekistan. The study's adopted methodology was the library descriptive approach, which relied
on reviewing previous literature containing macroeconomic data describing real exchange rate
volatility and volumes of imports and exports in Uzbekistan during the period 1999-2009. The
study presented a number of results, of which the most important are the following: there is a
significant positive correlation between the level of both real domestic and foreign income and the
level of import/export flows; there is a significant negative correlation between the level of the real
exchange rate and volumes of imports; there is a significant positive correlation between the level of
real exchange rate and volumes of exports; and there is a significant negative correlation between
exchange rate volatility on one hand and import demand and export demand on the other.

Erdal et al. (2012) investigated the relationship between the real effective exchange rate volatility
and both agricultural imports and exports in Turkey. In order to achieve the study's main objective,
the researchers adopted the documentary approach, relying on reviewing literature providing data
on exchange rates and volumes of agricultural imports and exports in Turkey between 1995 and
2007, with the use of the Generalized Autoregressive Conditional Heteroskedasticity model for
calculating exchange rate volatility. The study presented a number of key results, the most
important of which are that there is a significant positive correlation between the real effective
exchange rate volatility and volumes of agricultural exports and that there is a significant negative
correlation between the real effective exchange rate volatility and volumes of agricultural imports.
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Nazlioglu (2013) examined the effects of exchange rate volatility on the volumes of exports in
Turkey. For the purpose of this study, the researcher adopted the historical approach, which relied
on reviewing previous studies containing data about the volumes of exports of Turkey's leading 20
industries to leading international trading partners, which involved the use of the panel
cointegration method for analyzing the data. The study's most significant results include that the
effects of foreign exchange volatility on exports vary by industry, that there is a significant positive
correlation between currency depreciation and volumes of exports, and that there is a correlation
between the level of foreign income and the level of industrial exports.

Brun-Aguerre, R.; Fuertes, A. M., & Phylaktis, K. (2012 presented a detailed investigation of the
effect of exchange-rate pass-through on prices of imports in a number of emerging-economy
countries. For that aim, The researchers used the historical research approach, which involved
reviewing recent literature providing data on exchange rates, import prices (by local currency), and
export prices (by foreign currencies) in (18) emerging-economy countries and (19) developed
countries. The researchers presented several results, which include the following: exchange-rate
pass-through in emerging-economy countries is influenced by exchange rate volatility, levels of
openness, inflation rates and relative wealth; exchange-rate pass-through is influenced by both
protectionism (protecting the county's domestic products through imposing taxes on imported
products) and output gap in both emerging-economy countries and developed countries.

Nicita (2013) discussed the role foreign exchange rates play in imports/exports movements
worldwide by examining the effects of currency misalignment and exchange rate volatility on
international trading activities and decision-making processes in governments of a number of
countries. The study utilized the documentary approach, which involved reviewing previous
literature containing detailed macro-economic data of (100) countries over the period spanning
between 2000 and 2009. The study yielded several results, of which the most prominent are that
there is an insignificant correlation between exchange rate volatility on the short run on one hand
and both importing and exporting volumes on the other, that there is a significant correlation
between currency misalignment on one hand and both importing and exporting volumes on the
other, and that government policies impact the outcomes of currency overvaluation.

Bahmani-Oskooee et al. (2013) explored the trade relations and movement of imports and exports
between Brazil and the United States during the period 1971-2010. The researchers adopted the
library descriptive approach, which relied on reviewing previous literature discussing detailed data
of international trade activities between Brazil and the United States during the period 1971-2010.
The study's most significant results include the following: there is an insignificant correlation
between exchange rate volatility and volumes of imports/exports in the long run; increased risk
significantly affects volumes of imports/exports; there are statistically significant differences among
companies, based on the size variable, in responsiveness to exchange rate volatility-related risks, for
the favor of small companies; and the effect of exchange rate volatility differs significantly among
economic sectors (e.g., tangible effects on exports of the agriculture sector in Brazil, and no effects
on machinery imports in the United States).

Sendilmen (2017) discussed in his study the impact of real effective exchange rate volatility on the
trade between the U.S. and Turkey while implementing the ARDL approach. The study analyzed
the relationship between the exchange rate volatility and trade using disaggregate monthly data
from 2003-2015. The study concluded that there was not strong existence evidence for a long-run
co-integrating relationship in all the (20) industries. Among the models used for several industries,
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two with a long-run relationship. Unsurprisingly, the index of industrial production in Turkey is a
considerable regressor for the Turkish imports in most of the country’s industries in the long-run
relationship. The exports, however, are affected by the real effective rate of exchange on the Turkish
Lira. In a short-run relationship, the autoregressive elements have the largest effect on themselves,
for instance, the imports and exports, respectively.

1.Impacts of Foreign Exchange Rate Volatility on Car Export

The local and foreign Exchange rates directly affect the real prices of production and goods traded
among the nations in the world, as it shows the price paid when every transaction is performed.
Similarly, domestic inflation has a vital part in setting the changing prices patterns of tradable
goods (Jalil Khan, Parvez, and Shabib, 2014). For the developing nations, the issues concerning
trade increase when the external factors appear in the form of “News” or “Shocks” and break the
general flow of the international costs paid for the stocks or commodities. Exchange rates usually
show highly indeterminable and unstable patterns responding to such news and shocks, causing a
pattern known as “Volatility”. If this new/shock stays for a long period with a temporal effect that
results in a wave in the exchange rates flow where the consequent patterns of trade will heavily
disturb the stream of anticipated returns by increasing the loss probability for the concerned traders
(Irfan, Irfan, and Awais, 2010). It is essential to understand how regularly these shocks could
happen and the time they could persist. This requires the direct formulation of effective policies
and strategies to protect the country’s exports and interests of its traders.

Currency and its evolution in relation with other international currencies are essential for both: the
external stability (The sustainable deficit of current account) and the internal stability of the
country’s economy (employment, domestic money demand, and supply, price stability, rates of
interest). Moreover, exchange rate volatility, exportation inflation, and the nominal exchange rate
are generally interdependent factors, which reflect the fundamental evolution of a sustainable and
balanced economy (Gherman, Stefan, and Filip, 2013). The literature presents several results
regarding the relationship between exchange rate volatility and exportation. Soleymani, Chua, and
Hamat (2017) investigated the part of external exchange rate volatility for the ASEAN-4 countries
(Malaysia, Indonesia, Thailand, and Singapore) and their (5) main partners of trades. The results
showed a considerable influence of the external exchange rate volatility on the countries’ trade.
Investigating the volatility role of exchange rate on the exports of (5) East Asian nations, Chit,
Rizov, and Willenbockel, (2010) stated that there is a presence of a considerable trade-promoting
impact of the external volatility of exchange rate. Implementing French firm-level information,
Hericourt and Nedoncelle (2015) confirmed the considerable trade-promoting impact of the
external volatility of the exchange rate at the firm-level system.

RESEARCH METHODOLOGY

The volatility of exchange rates became a global phenomenon soon after the collapse of the Bretton
Woods system in 1973, with significant impacts on international trade flows becoming a norm. This
area has become a major field of interest in international economics and finance trying to identify
and understand the underlying relationship between exchange rate volatility and trade flows. This
chapter provides details on the research methodology that was applied to achieve the research
objective. It shows the research tools, which are Stationarity and Unit Root tests and volatility
Estimation. The last section of the current discusses in detail both the ARDL-bound testing
approach (Pesaran et al., 2001).
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ARDL - Bounds Testing Approach

The study applies the ARDL examination method developed by Pesaran et al. (2001) in order to
evaluate the long-run model of trade in (33-34). The essential advantage of this method over the
other approaches is that it is firm enough to overcome the stochastic factors’ behavior and has no
assumptions regarding the factors’ integration. This method evades the pre-examination issues
linked with the factors’ integration that the norms techniques of cointegration generally encounter.
It permits the author to differentiate between the short and long-run impact of the factors, which is
essential in the analysis (Bahmani-Oskooee and Hegerty, 2007; Pesaran et al., 2001). The model of
ARDL includes the variables LAGs. LAGs are shown in the models for various aspect. The LAG
includes the decision lag, recognition lag, and the impact lag. The patterns with these LAGs are
quite interesting for the standard analysis of the economy (Brooks, 2008). The Error Correction
Model (ECM) is a short-term functional pattern including the first-factor variation and a correction
term of a certain error. It is an adjusted ARDL state; where the reliant factor (y) with a known
purpose and a LAG among other factors:

= 0t a1yt Xy + asXe1 + U
A= ao+ (a1 - 1)ye1 + aAxe + (a2 + as)xe1 + v;
Moreover, to apply the ECM aspect, the next assumption is needed:
(a1 —=1)=—(a2 + a3)
or

(rr+a2+as)=1

Characterizing the mentioned assumption needs the total coefficients in the mentioned equation to

be as (1), which is y and x short-term correlation. In order to locate the long-term correlation, it is
presumed that the factors are at their constant states and the initial distinguish concept is (0). The
above mathematical factors are the long-run correlation between the factors of the model. To apply
the approach of ARDL in order to cointegration the approach into the current model, the short-run
functions require to be combined with the long-term aspect:

nl n2 n3 n4
A, = Bo+By ) B+ By ) Moy + B3 ) Doy + By ) AV,
j=1 j=0 j=0 j=o

+ (‘117"1:—1 + AVhe-1 F APy T A4Vt—1) + v

ni n2 n3 n4 ns
Am, = B, + B, Z Am,_; + BZZAyH.t—j + B; ZApt—j + Bs ZAVt—j + ﬁSZATCVt—j
j=1 j=0 j=0 j=0 =0
+ (Almt—l + A Vhe-1 T A0 AV + ASTCVt—l) + v

Several diagnostic examinations have been done to examine the model’s stability. Since several
lagged reliant factors are shown in the current model, it is important to examine the autocorrelation
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existence. The Durbin-Watson stat(DW) test and Q-statistics examinations for the autocorrelation
are done for all the mathematical issues and the outcomes are stated in the tables.

Statistical Analysis

We have two simple regression models as follows:

Model (I) : Export(unit) t =30t + p1t (TP_DK) + et

Model (II) : Export(Dollar) t =30t + 31t (TP_DK) + et

where TP_DKis independent variable
export by dollar and export by unit are dependent variables
et: Random Error
[0t: Constants (y - Intercepts)

Autoregressive Distributed Lag (ARDL) models, and Bounds Tests

The existence of the long-run relation between the variables under investigation is tested by
computing the Bound F-statistic (bound test for cointegration) in order to establish a long run
relationship among the variables. This bound F-statistic is carried out on each of the variables as
they stand as an endogenous variable while others are assumed as exogenous variables. Table (14)
shows the following results:

o In model (I) the value of F-statistics = 4.0302 > 3.51 in I(1), means that there is
cointegration between the variable Export by unit and TP-DK at 0.10 significant level.
o In model (II) the value of F-statistics = 4.9380 > 4.79 in I(1), means that there is

cointegration between the variable Export by dollar and TP-DK at 0.025 significant level.

Table. 1: Autoregressive Distributed Lag (ARDL) models, and Bounds Tests

MODEL Test Statistic Value Signif. 1(0) 1(1)
F-statistic 4.0302 10% 3.02 3.51

Model (I)(DV= Exportk 1 pY% 3.62 416
by unit; IV=TP-DK) b 5% 418 479
1% 4.94 5.58

F-statistic 4.9380 10% 3.02 3.51

Model (II)(DV= Exportk 1 pY B.62 416
by dollar; IV=TP-DK) b 50% 418 479
1% 4.94 5.58
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The Distinguishes the Current Study from Previous Studies

In general, and as far as researcher is aware, there is a paucity of the studies that address the
existence of a long-run relationship between change in the foreign exchange rate and the change in
export and import of cars in Turkey.

e Our study results have two simple regression models as follows:

e Model (I): Export(unit) t = 30t + 1t (TP_DK) + €t

e Model (II): Export (Dollar) t = 30t + 1t (TP_DK) + et

e  Where TP_DK is independent variable

e product(unit), product (dollar) and export are dependent variables
e c¢t: Random Error

e B0t: Constants (y - Intercepts)

RESULTS AND RECOMMENDATION

e In model (I) the value of F-statistics = 4.0302 > 3.51 in I(1) , means that there is
cointegration between the variable Export by unit and TP-DK at 0.10 significant level .

e In model (II) the value of F-statistics = 4.9380 >4.79 in I(1), means that there is cointegration
between the variable Export by dollar and TP-DK at 0.025 significant level.

e In addition to that, this study concludes the following results:

e A strong correlation is found between exports/imports and foreign rate’s changes.

e The development of the country does depend on the economic development which relies
on the exchange rate changes.

e There are many factors that affect the vitality of the imports and exports of each country.

Turkey as an emerging economy, it must take care of the forward market, which reduces of
uncertainty level and riskiness of foreign exchange rate fluctuations and encourage business
investment and exports.Increase interest in monetary policies and tools that influence the
supply of local currency, which contributes balance with foreign exchange rate fluctuations.
Promoting investment in the industrial sector as a contributor to the promotion of foreign trade,
increase the volume of exports and balance with imports, which in turn helps in economic
growth. Underline effective role of macroeconomic policies for achieving a long-run
equilibrium for exports and imports, which indicates the importance of managing them.Taking
quick and effective responses by central banks to deal with the foreign exchange rate’ volatility,
which needs an understanding of the factors’ nature influencing the foreign exchange
rate.Encourage the diversification of investments and trade with both developing and
developed countries, which lower the volatility risk of the foreign exchange rate.Conducting
studies that measure the possible tolerated foreign exchange fluctuations.
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Pazarlama iletisimi planlari, sirketlerin miisterilerle giivene dayal iliskiler gelistirmesi agisindan
onemli iletisim bagidir. Bu ¢alismanin amaci, uluslararasi bir marka olan “X” Seramik’in Turquality
Programi kapsamindan aldig1 destek ile Cezayir, Cin ve Italya pazarlarina yonelik pazarlama
iletisimi biitgesinden tutundurma karmasi elemanlarma iliskin kaynak aktarimindaki onceligi
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hayat egrisindeki asama, kurumsal itibar saglama, rakip stratejiler, teknolojik yenilikler ve
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Abstract

Marketing communication plans are important communication link in terms of developing trust
based relationship between companies and the customers. The aim of this study is to determine the
priority of the transfer of resources for promotion mix elemants from marketing communication
budget towards Algeria, China, taly market with the support of “X” Ceramic, which is
international brand within the scope of Turquality program. In accordance with this goal of study
datas which obtained from sales manager of the company by interview are analyzed with method
of TOPSIS. There are 4 alternatives and 8 criteria for the countries markets. Alternatives;
advertising, public relations, personal selling and promotion. Criteria are including cost, features of
target market, product features, providing corporate reputation, rival strategies, technological
innovations and cultures. In this study, it is determined that the transfer of resources from
marketing communication budget to promotional mix elements may vary according to the markets.
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GIRIS

Giintimiizde uluslararas1 isletmelere yol gosterici pusula miisteriler oldugundan, miigteri
iliskilerinin kurulmas, iligkilere yonelik stratejik planlamalar yapilmasi ve gelistirilmesi son derece
onemlidir. Bu agidan, hem tiketicilerin amagclarina ulasabilmesi hem de isletmelerin kendi
amagclarini gerceklestirebilmesi igin tiiketicilerle deger paylasilmasini gerektiren bir siire¢ olan
pazarlama iletisimi etkin olmaktadir. Isletmelerin kiiresel marka gelistirmesinde devlet destekleri,
tiim faaliyet siireclerini kapsayici 6zellikler icermektedir.

Ekonomi Bakanliginca, 2006/4 Sayili Tiirk Uriinlerinin Yurtdiginda Markalasmasi, Tiirk Mali
Imajimin Yerlestirilmesi ve Turquality’nin Desteklenmesi Hakkinda tebligin yiiriirliige girmesiyle
Tiirk markalari, Turquality Programi kapsaminda kiiresel marka olabilme siirecinde devlet destegi
almaya baslamistir. Glintimiizde rekabetin siddeti ve tiiketim kaliplarinin degismesi, uluslararasi
pazarda yer edinmek isteyen sirketleri daha fazla pazar pay1 ve katma deger yaratabilen giiglii
markalar gelistirmeye tesvik etmektedir. Otomotiv, tekstil ve hazir giyim, gida, elektronik gibi
sektorler agisindan ihracatta markalasmanin 6nemi her gecen giin artmaktadir. Turquality,
iilkemizde rekabet avantajia sahip ve markalasma yolunda potansiyeli olan {iriin gruplarina sahip
isletmelerin, biitiin siireclerinde yonetsel bilgi birikimi, kurumsallasma ve gelisimini saglamak
amaciyla uluslararasi pazarlara kendi markalariyla girebilmek i¢in olusturulan destek programidir.
Turquality destekleri kapsaminda; patent, faydali model, endiistriyel tasarim ve marka tescil
harcamalari, kalite belgeleri ile insan can, mal emniyeti ve giivenligini gosterir isaretlere iliskin
harcamalari, moda/endiistriyel iiriin tasarimcisi giderleri, yurtdisi birimlere iliskin giderleri,
danismanlik hizmetleri giderlerinin desteklenmesi yanisira tanitim, reklam ve pazarlama
faaliyetlerinin de desteklenmesi s6z konusudur.

Bu calismanin amaci, tilke ekonomisi igerisinde gliclii bir uluslararast marka olan ve Turquality
Programindan yararlanan “X” Seramik firmasinin, pazar payimn biiyiitmeyi amagladigi Cin, Italya,
Cezayir pazarlarinda; Turquality programi kapsaminda tamitim faaliyetlerine yonelik alacag:
destegi, pazarlama iletisimi elemanlarindan reklam, halkla iliskiler, kisisel satis ve promosyona
aktarimindaki Onceligi belirlemektir. Boylelikle, belirli kriterlere bagli olarak farkli pazarlardaki
kaynak aktarimindaki degisim izlenebilecek ve bu kriterlerin etkisi ortaya koyulabilecektir. Bu
calismanin onemi; pazarlama iletisimi biit¢esinden tutundurma karmasi elemanlarina kaynak
aktariminda dikkate alinan kriterlere, yeni iki kriter olan kiiltiir ve teknolojik yenilikleri ekleyerek;
isletmelerin uluslararas: pazarlarda tutundurma karmas: elemanlarina kaynak aktariminmi daha
rasyonel bir sekilde belirlemelerine yol gostermesinden kaynaklanmaktadir. Teknolojinin
hayatimizin bir parcasi haline geldigi bu yiizyilda isletmeler, reklam calismalarinda daha fazla
kitlelere ulasmak ve onlar1 etkilemek amaciyla teknolojik yatirimlara biiylik bir Onem
vermektedirler. Ayrica farkli pazarlarda yer almak isteyen isletmeler ilgili pazara ait tiiketici
kiiltiirlerini géz oniinde bulundurarak {iriinlerini bu dogrultuda tiiketicilere sunmaktadir. Bu
baglamda teknolojik yenilikler ve kiiltiir isletmeler agisindan biiyiik bir 6nem arz etmektedirler.
Calismanin ikinci boliimiinde, kiiresel pazarlarda pazarlama iletisimi, tutundurma elemanlarma
kaynak aktarimindaki kriterlerin belirlenmesi ve turquality programi kapsaminda pazarlama
iletisimi faaliyetlerinin desteklenmesine y&nelik literatiir incelemesi yapilmistir. Ugiincii béliimde,
arastirma yontemi; dordiincii boliimde, analiz bulgulari;, besinci boliimde ise tartisma, sonug ve
onerileri yer almaktadir.
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2. Literatiir Incelemesi

Tiiketiciler {iriin ve hizmetlere iliskin faydalari, kullanima iligkin bilgiler gibi iceriklerden olusan
mesajlar almaktadir. Kaynak tarafindan gonderilen bu mesajlar pazarda farkli bir boyut
olusturmak amaciyla yapilmaktadir. Pazarlama yoneticileri bu degisimi gerceklestirmek amaciyla
iletisim olgusunun O6nemini vurgulamakla birlikte tiiketicilerin isletmeye iliskin diisiinceleri
belirlendikten sonra onlari etkilemek igin bir takim stratejiler hazirlanmakta ve bu stratejiler
pazarlama iletisimi acisindan 6nemli olmaktadir (Yurdakul, 2006: 20).

Isletmeler, kiiresel bir marka yaratabildiklerinde rekabet avantaji kazanmig olacaktir. Isletmelerin
uluslararas1 pazarlara agilarak kiiresel marka yaratmasinda en onemli etkenlerden biri pazardir.
Yerel pazarlardaki tikaniklik nedeniyle markalar uluslararas1 pazarlara agilarak daha genis bir
tiiketici grubuna hizmet etme olanag1 bulmaktadir. Bu acidan, kiiresellesme olgusunun bir sonucu
olarak ortaya cikan benzer tiiketici aliskanliklart markalarin uluslararas1 pazarlarda basari elde
etmelerine olanak saglamaktadir (Corukoglu, 2006: 71). Kiiresellesmeyle rekabetin artmasi
igletmeleri, ticari diizenlemelerdeki hizli degisimler, {iriin hayat egilimlerinde meydana gelen
kisalmalar ve hizli sermaye hareketleri ile basa ¢ikmak zorunda birakmaktadir. Isletmeler, kiiresel
rekabetin gerisinde kalmamak ve sinir engellerini asabilmek amaciyla isletme yapilarini, yonetim
ve pazar anlayislarmi diizenlemeye gitmektedir. Bu siirecte isletmeler, rekabet yapilarini
gliclendirerek daha genis tiiketici kitlelerine hitap edebilecek yeni iiretim yerlerinin arayisina
girmiglerdir (Borithan, 2008: 31). Ayrica markalar, faaliyette bulunacag: uluslararas: pazarlarda
iilkenin yagam stilini, kiiltiiriinii ve beklentilerini titizlikle analiz etmelidir. Her ne kadar tiiketici
istek ve gereksinimleri birbirine benzese de bir isletmenin, markanin degerini ve kisiligini en iyi
yansitacak sekilde pazarlara girmesine ve bu deger ve kisiligin, ilgili {ilke pazarindaki tiiketicilerin
kiiltiiriine ters diismemesine dikkat edilmelidir (Corukoglu, 2006: 74).

Kiiresel bir marka yaratmay: diisiinen igletmeler uluslararasi pazarlara yonelirken; arastirma
gelistirme faaliyetlerine agirlik vermeli, farkl {ilke pazarlarma girmeden once global pazar testleri
ile tirtin becerisi test edilmeli, global izleyici kitlesinin zihnine hitap edebilen reklamlar
hazirlayabilmeli, kiiresel bir markanin yaratilmasi i¢in onemli firsatlar olan kiiltiirel ve spor
faaliyetlerine markanin sponsorluk yapmasi ile markanin tammirhigi, itibari artirilmaya
calisilmalidir (Erdil ve Uzun, 2010: 379-381):

Teknolojik gelismelerin iiriin gesitliligini artmasiyla rekabeti de arttirmistir. Rekabette basari,
tiiketicilerle daha yakin iliskiler kurarak onlarla etkili bir iletisim bag1 olusturarak gerceklesecektir
(Kahraman, 2007: 15). Pazarlama iletisimi, isletmelerin mesajlarini hedef kitlelere sunarken bir
yandan da hedef kitleden gelen mesajlar1 degerlendirerek pazarlama strateji ve programlarina yon
vermeyi amaglamaktadir (Bickes ve Deniz, 2002: 10). Pazarlama iletisimi uygulayicilari,
tiiketicilerin deneyim alanlarini ¢ok iyi analiz ederek mesajlarin1 bu alan kapsamina girebilecek
sekilde gelistirmelidir (Odabasi ve Oyman, 2002: 38). Pazarlama iletisiminin hedefi; pazarlama
faaliyetleri ile isletmenin cevresi, sosyal sorumlulugu ve imajiyla ilgili olan ¢abalarla satislarin
arttirilmasi, iiriin ve hizmetler ile igletmenin siirekliliginin saglanmasidir (Babacan, 1998: 6).
Giiniimiizde uluslararasi igletmelere yol gosterici hedefin miisteriler oldugunu belirten Gronstedt,
miisteri iligkilerinin kurulmasmi ve bu iliskilere yonelik stratejik planlamalar yapilmasmi ve
gelistirilmesini gereklilik olarak vurgulamaktadir. Gronstedt, yasadigimiz ytiizyilin miisteri yiizyil
oldugu goriisiinii savunmakta ve 1990’larda 6nemli bir kavram olan entegre pazarlama iletisiminin
iiretime odakli oldugunu, bunun yerini entegre iletisiminin almas: gerektigini vurgulamaktadir.
Bunlar arasindaki farki, entegre iletisimin; etkilesim ve Ogrenme siireci olarak, mesajlarin
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entegrasyonunu ve yaraticiigin icraat ile degil diyalog ile miimkiin oldugunu belirterek ortaya
koymaktadir (Gronstedt, 2002: 26).

Isletmeler, pazarlama iletisimi biitgesi planlar1 yaparken cesitli yontemlerden yararlanmaktadir.
Pazarlama iletisimi biitgesinin tespiti, isletmenin tiim faaliyetlerini kapsamasi agisindan hayati bir
onem arz etmektedir. Bu acidan pazarlama iletisimi, isletmenin hedeflerine ulasmasini ve rekabet
avantajini elde etmesini saglayacak tiim faaliyetlere odaklanmaktadir. Buna Onem veren
isletmelerde, pazarlama iletisimi biitgesi belirlenirken rakip stratejileri takip ederek rekabet odakli
bir model tercih edebilmektedir. Hiyerarsik bir yapinin benimsendigi isletmelerde, liderlik tarzi, en
iyi yonetim ve koordinasyon iizerinde durulmaktadir. Bu anlayis1 benimseyen isletmelerde, diizeni
korumak amaciyla politikalar ve kurallar hiyerarsik olarak takip edilmekte ve pazarlama iletisimi
biitce kararlarinda satis yiizdeleri ve maliyete dayali modeller kullanilmaktadir. Klan tipi
isletmelerde icyapiya dnem verilmekte ve giiclii kisisel baglarla siki sikiya kilitlenmis bir ortam
olusturulmaktadir. Boyle bir kiiltiirtin hakim oldugu isletmelerde, operasyonel siireglere bagh
kalmak yerine, pazarlama iletisimi biitce planlamasi pazarlik ve anlasma yoluyla yiiriitiilmektedir.
Pazarlama iletisimi biitgesi belirlenirken karlilik, is biiyiikliigii, marka tipi, marka degeri ve fiyati
ile pazarlama ve finansman departmanlarinin iliskilendirilmesi, bu iliskinin biit¢e biiyiikliigii ve
tahsisinde 6nemli oldugunu ortaya koymaktadir (Sener ve Behdioglu, 2014: 86). Isletmelerin
pazarlama iletisimi biitgesinden tutundurma karmasi elemanlarina kaynak aktariminda, isletme
performansi, iiriin 6zellikleri, rekabet politikalar1 ve pazar konumu etkili olmaktadir (Larry, 2008:
230).

Isletmelerin kiiresel bir marka gelistirmelerinde devlet, markalarin iiretim faaliyetlerinin yanisira
iletisim faaliyetlerine iliskin olarak da biiyiik destekler sunmaktadir. Kiiresel marka olusturmay:
destekleyen ihracata yonelik devlet yardimlarinda temel amag, isletmelerin ihracata yonelmelerini
saglayarak faaliyetlerini {iretim, pazarlama, tanitim asamalarinda desteklenmesi ve uluslararasi
pazarlarda karsilastiklari sorunlarin giderilmesine yardimci olarak isletmelerin rekabet giiciinii
kazanmalaria destek olmaktir. Thracatta Devlet Tegvikleri, Bakanlar Kurulu'nun 27/12/1994 tarihli
ve 94/6401 sayili Thracata Yonelik Devlet Yardimlari Karari kapsaminda Dis Ticaret
Miistesarliginca, GATT ve AB Kriterlerine uygun olarak diizenlenmistir. Thracata yonelik devlet
tesvikleri kapsaminda 10 adet destek programi bulunmaktadir. Bu programlar; Uluslararasi
nitelikteki yurtici ihtisas fuarlarinin desteklenmesi, Cevre maliyetlerinin desteklenmesi, Arastirma-
gelistirme (ar-ge) yardimi, Istihdam yardimi, Yurtdisinda gergeklestirilen fuar katilimlarinin
desteklenmesi, Yurtdisinda ofis-magaza a¢ma, isletme ve marka tamitim faaliyetlerinin
desteklenmesi, Tiirk tirtinlerinin yurtdisinda markalasmasi ve Tiirk mali imajinin yerlestirilmesine
yonelik faaliyetlerin desteklenmesi, Egitim destegi, Tarimsal tiriinlerde ihracat iadesi yardimlar: ve
Pazar arastirmasi destegi olarak siralanmaktadir (www.ito.org.tr, 2018).

Thracat tegvikleri arasinda yer alan ve tartigmasiz en iist tesvik Turquality tesvikidir. Turquality
destegi, Ekonomi Bakanhginca, 2006/4 Sayil Tiirk Uriinlerinin Yurtdiginda Markalagmasi, Tiirk
Mali Imajinin Yerlestirilmesi ve Turquality'nin Desteklenmesi Hakkinda Teblig kapsaminda
verilmektedir. TURQUALITY® diinyada devlet destekli tek ve ilk markalasma programidir.
Gilintimiizde rekabet kosullarindaki artis ve tiiketim kaliplarinin degismesi uluslararas1 pazarda yer
edinmek isteyen sirketleri daha fazla pazar pay1 ve daha fazla katma deger anlamma gelen giiclii
markalarin {iretilmesine tesvik etmektedir. (www.kemalsezen.com.tr, 2018). Yurt icinde marka
farkindalig1 yaratmak ve marka bilincini saglamak, kiiresel markalar yaratarak tilkemiz ihracatin
arttirabilmek, firmalarin kurumsal alt yapisim1 gliglendirmek ve marka giicti olusturulmasimi
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saglamak, gii¢lii Tiirk markalarinin gelistirilmesine destek olarak Tiirk Mali imajin1 arttirmak ve
Tiirkiye'nin itibarin1 gliglendirmek misyonunu yiiklenen Turquality’'nin hedefleri arasinda
markalarin iletisim ve tamitim faaliyetlerinde bulunarak yurtdisinda olumlu Tiirk mali imajinin
olusturulmasi ve tutundurulmasim desteklemek yer almaktadir. Bu agidan, Turquality Programi
Kapsaminda Sunulan Desteklerden biri Tamitim, Reklam ve Pazarlama Faaliyetlerinin
desteklenmesidir. Tamitim, reklam ve pazarlama faaliyetlerinin desteklenmesi kapsaminda;
Turquality sertifikasina sahip isletmelerin markalariyla ilgili strateji is planlarinda hedef pazar
olarak belirtecekleri iilkelerde gerceklestirecekleri;

. Yazili ve gorsel tanitim
. Ulke imaj kampanyasi
. Tanitim ve pazarlama organizasyonlari, konferans, seminer, 6zel sergi ve sunum

diizenleme, katilim giderleri ve defile

. Web sitesi tasarimlar: ve tasarimlarin uygulanmas:

. Sponsorluk ( sportif sponsorluklar, sosyal sorumluluk, imaj amagl, kiiltiirel, vb.)

o Kokteyl (iiriin lansmani, kampanya uzantisi, sezon acilisi, vb.)

. Her tiirlii duvar reklamlar1 ve reklam panolar:

. Pazar arastirmast (miisteri memnuniyeti, dagitim kanali, imaj, rekabet,

segmentasyon, iletisim, gizli miisteri, fiyat, algi, vb. arastirmalar)
. Kataloglarla ilgili biitiin giderler

. Promosyon ve esantiyon malzemeleri

Halkla ve basinla iligkiler harcamalar1

o Yabanci dilde hazirlanmis firma kataloglari ve basili iletisim malzemeleri
. Radyo reklamlar1 ve tanitimlari
. Zincir marketlerin raflarina girebilmek amaciyla bir kereye mahsus 6denen

listeleme bedeli
. Elektronik ortamda tanitim sitelerine verilen reklamlar

. Periyodik magaza dergilerinde yer alma harcamalari, desteklenmektedir
(http://www.orgtr.org, 2018).

Ayrica, Turquality Programiyla aymi sekilde bagvuruda bulunan sirketler yapilan
degerlendirmeden sonra Marka Destek Programi kapsaminda yer almaktadir. Sirketlerin sahip
olduklar1 markalarina yonelik harcamalari arasinda; tanitim, reklam ve pazarlama faaliyetlerine
iligkin giderlerde destek iist limit 400.000 USD olmakta ve 4 yil siireyle %50 oraninda
desteklenmektedir (www.turquality.com, 2018).

3. ARASTIRMA YONTEMI

Bu calismanin amaci, uluslararasi bir sirketin; Cezayir, Italya, Cin pazarlarina ait pazarlama
iletisimi biitcesinden pazarlama iletisimi elemanlarina kaynak aktarimindaki onceligini TOPSIS
Metodu ile belirlemektir. Bu ¢alismada pazarlama iletisimi biit¢esinden pazarlama iletisimi karmasi
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elemanlaria kaynak aktarimindaki onceligin belirlenmesi icin sirketin pazarlama yoneticisi ile
goriisiilmiistiir.

Bu goriismede, pazarlama iletisimi karmasi elemanlars; reklam, halkla iligkiler, kisisel satis ve
promosyonla smirlandirilmigtir. Bu simirlandirmaya bagh olarak dort alternatife iliskin biitceden
kaynak aktarimindaki siralamay1 belirlemek icin sekiz kriter belirlenmistir. Bu kriterler; maliyet
(MLYT), hedef pazarin demografik ozellikleri (HPDO), iiriin 6zellikleri (UO), iiriiniin hayat
egrisindeki asamas1 (UHEA), kurumsal itibar (KI) ve rakip stratejiler (RS), teknolojik yenilikler (TY)
ve kiiltiir (K) olarak siralanmaktadir. Bu ¢alismanin ilk kisiti, pazarlama iletisimi elemanlarindan
sadece reklam, halkla iligkiler, kisisel satis ve promosyonun ele alinmasindan kaynaklanmaktadar.
Diger pazarlama iletisimi unsurlar1 olan, dogrudan pazarlama, internet yoluyla pazarlama,
sponsorluk, amaca yonelik pazarlama ve ticari fuarlar ve sergilere bu ¢alismada yer verilmemistir.
“X” Seramik firmasinin pazarlama yoneticisi ile yapilan degerlendirme sonrasinda elde edilen
verilerin; firmanin pazar paymi biiyilitmeyi amagladig1 Italya, Cin ve Cezayir olmak iizere yurt
disindaki sadece {i¢ pazarda kullanacagi tutundurma karmasi elemanlarina iliskin kaynak
aktarimindaki 6nceligin belirlenmesi ¢alismanin diger kisitidir.

Tutundurma karmas: elemanlarma iliskin kaynak aktarimindaki onceligi belirlemede TOPSIS
yonteminden yararlanilacaktir. TOPSIS yontem olarak Hwang ve Yoon (1981) tarafindan yapilan
calismaya atifta bulunmak suretiyle Chen ve Hwang (1992) tarafindan ortaya konulmustur. Bu
yontemin amaci, secilen alternatifin ideal ¢6ziime en kisa mesafede, negatif ideal ¢oziime ise en
uzak mesafede olmasidir (Opricovic ve Tzeng, 2004: 448). Pozitif ideal ¢oziim, fayda kriterlerini
maksimize eden zarar kriterlerini ise minimize eden ¢6ziim olarak tanimlanir. Negatif ideal ¢6ziim,
zarar kriterlerini maksimize eden ve fayda kriterlerini minimize eden ¢6ziim olarak
tanimlanmaktadir. (Wang ve Lee 2007: 1763) TOPSIS yontemi, asagidaki gibi alti adimda ifade
edilir (Shyur, 2006: 255-256);

Adim 1: Karar Matrisin Olusturulmasi

Alternatif ve kriterler i¢in karar matrisi olusturulur. Matrisin yapis1 su sekilde ifade edilebilir:

F, F, ... F, ... F,
A _Fll I:12 Flj I:ln_
1
A, Foao Fo Foj F 2
1)
D_Aj Fu Fi Fi Fin
A Fm Fme o Fop oo Fron

Matriste Aiolasi alternatifleri gosterir, =1, 2, . ., m; Fjalternatifi ilgilendiren 6zellikleri temsil eder, j
=1,2,..,n; Fijher bir kriter Fj ile ilgili her alternatif Aibelirten net bir degerdir.

Adim 2: Normalize Edilmis Karar Matrisinin Olusturulmasi
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Karar matrisi (D) degerlerinden, normalize edilmis karar matrisi elde edilir. Bu matris r; olarak
asagida yer alan esitlik (2) ile hesaplanmaktadir.

f,
ri=—, 712,...n;i=1,2,...m. (2)

|J n
Z fi’
\ =

Adim 3: Agirlikli Normalize Edilmis Karar Matrisinin Hesaplanmasi

Degerlendirme kriterlerine iliskin énem agirliklar: ile normalize edilmis karar matrisi garpilarak
agirlikli normalize edilmis karar matrisi elde edilir. Agirlikli normalize edilmis deger v olarak
esitlik (3) ile hesaplanir.

vij=wjxrijj=1,2,..,ni=12,.. m. (3)
Wj= her bir j. Kriterinin agirlig:
Adim 4: ideal ve Negatif ideal Coziim Degerlerinin Belirlenmesi

Ideal V* olarak esitlik (4), negatif ideal ise V- olarak esitlik (5) ile ifade edildiginde asagida yer alan
formiiller ile hesaplanir. Formiilde yer alan ] fayda kriteri, J'ise maliyet kriteri ile iligkilidir.

N {V;,__.,v;}:{(max vilje Jj,(min vilje J’j}(4)

V= {vl,...,vn}:{(min v, lje Jj,(max v, lje Jj} 5)

Adim 5: Alternatifler Arasindaki Mesafe Ol¢iimlerinin Hesaplanmasi

Alternatifler arasindaki 6lgiit degerlerinin pozitif ideal ve negatif ideal ¢oziim sistemine olan
uzakliklarin hesaplanmasinda euclidean uzaklik yaklasimi kullanilir. (D;) her alternatifin ideal

ayrim Ol¢iisiinii olusturur ve bu dl¢iim esitlik (6) ile hesaplanir.

D; :\/Zn:(vij —vi ), i=1,...,m. (6)
=

Negatif ideal ¢oziimden (D;) ise her alternatifin negatif ideal Olc¢iistidiir ve esitlik (7) ile

hesaplanmaktadr.

D, = i(vij —vj‘)z, i=1,...,m. (7)
j=1

Adim 6: ideal Coziime Yakinligin Hesaplanmasi

Son asamada ideal ¢oziime yakinlik hesaplanarak tercih siralamasi yapilir. V* ile ilgili her bir Ai
alternatifin goreceli yakinhig: esitlik (8) ile hesaplandiktan sonra siralama yapilir.
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D
C Zm 1,...m ()

Cidegeri 0 ile 1 arasinda deger alir. En biiyiik deger, alternatifler arasindaki en iyi performansi en
kiiciik deger ise en kotii performansi gostermektedir.

4. ANALIZ BULGULARI

Analiz kapsamina alinan “X” Seramik firmasimnin pazarlama iletisimi biit¢esinden tutundurma
karmasi elemanlarma kaynak aktariminda Cezayir, Cin ve Italya pazarlarina ait veriler TOPSIS
Metoduyla analiz edilmistir.

Adim 1: Karar Matrisinin (A) Olusturulmasi

TOPSIS Metodunda ilk adim karar matrisinin olusturulmasidir. Karar matrisinin satirlarinda
istiinliikleri siralanmak istenen karar noktalar: yer alirken, siitunlarinda ise karar vermelerinde
kullanulacak degerlendirme faktorleri yer almaktadir. Calismada 4 karar noktasi (reklam, halkla
iligkiler, kisisel satis, promosyon) ve 8 degerlendirme faktorii (maliyet, hedef pazarin demografik
Ozellikleri, tirtin 6zellikleri, tirtin hayat egrisindeki asama, kurumsal itibar saglama, rakip stratejiler,
teknolojik yenilikler, kiiltiir) bulunmaktadir. Oncelikle TOPSIS Metodu icin (4x8) boyutlu Standart
Karar Matrisi olusturulmustur.

“X” Seramik firmasinin pazarlama miidiiriiyle goriisiilerek elde edilen veriler ve calismaya konu
olan Cezayir, Cin ve Italya iilke pazarlarina ait karar matrisleri Tablo 1, Tablo 2 ve Tablo 3’ deki gibi
gosterilmektedir.

Tablo 1. Cezayir Pazar1 Karar Matrisi

= 0 <

> o) 0 T — w >

= > ) o= M & - 4

= o= =
Reklam 95 70 90 80 90 55 65 35
Halkla iliskiler 90 75 85 75 85 60 70 40
Kisisel Satis 85 80 80 45 75 50 85 55
Promosyon 80 65 70 40 80 45 50 30

Tablo 2. Cin Pazar1 Karar Matrisi

= Q <

o~ (@) :0 o) — 7] >

s = D T X & - »

= = =)
Reklam 70 30 90 45 95 90 100 45
Halkla iliskiler 65 35 85 50 90 85 90 50
Kisisel Satig 60 50 80 55 85 70 65 55
Promosyon 59 40 75 65 75 60 70 35

Tablo 3. Italya Pazar1 Karar Matrisi
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. Q <

- @) Ho) = o= N >

= [ D gy N4 e [ N4

= = )
Reklam 70 85 90 60 85 65 95 55
Halkla iligkiler 75 90 95 65 100 45 90 60
Kisisel Satig 65 75 70 50 80 55 75 50
Promosyon 60 80 85 75 70 50 65 55

Adim 2: Normalize Edilmis Karar Matrisinin (R) Olusturulmasi

Tim pazarlara ait normalize edilmis karar matrisleri, karar matrisinin siitunlarindaki her bir
kriterlerin ilgili stitundaki degerlerin kareleri toplamimnin karekokiine boliiniip tek paydaya
indirgenmesiyle bulunur. Cezayir, Cin ve Italya pazarlarina ait normalize edilmis karar matrisleri
Tablo 4, Tablo 5 ile Tablo 6’da gosterilmistir.

Tablo 4. Cezayir Pazarma Ait Normalize Edilmis Karar Matrisi

. :Q <
~ @) Ho) = — n >
= [ ) sy 4 ~ = 4
= E D
Reklam 0,54175 0,48133 0,55157 0,63949 0,54421 0,52087 0,47343 0,42601

Halkla iliskiler 0,51324 0,51571 0,52092 0,59952 0,51397 0,56822 0,50985 0,48686
Kigisel Satis 048473 0,55009 0,49028 0,35971 0,45351 0,47351 0,6191 0,66944
Promosyon 045621 0,44695 0,429 031974 048374 0,42616 0,36418 0,36515

Tablo 5. Cin Pazarma Ait Normalize Edilmis Karar Matrisi

= :Q <
-~ @) :Q = - 0 be
= [ ) s ~ (<4 = 4
= T =)
Reklam 0,55777 0,38023 0,54421 0,4147 0,54871 0,58308 0,60606 0,48038

Halkla iliskiler 0,51793 0,44361 0,51397 0,46078 0,51983 0,55068 0,54545 0,53376
Kisisel Satis 047809 0,63372 0,48374 0,50685 0,49095 0,4535 0,39394 0,58714
Promosyon 0,43825 0,50698 0,45351 0,59901 0,43319 0,38872 0,42424 0,37363

Tablo 6. italya Pazarma Ait Normalize Edilmis Karar Matrisi

MLYT
HPDO
U0
UHEA
Ki
RS
TY
K
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Reklam 0,51675 0,51397 0,52623 0,47508 0,50328 0,59901 0,57842 0,49897
Halkla iliskiler 0,55366 0,54421 0,55547 0,51467 0,59209 0,4147 0,54798 0,54433
Kisisel Satis 047984 045351 0,40929 0,3959 0,47367 0,50685 0,45665 0,45361
Promosyon 044293 0,48374 0,497 0,59386 0,41446 0,46078 0,39576 0,49897

Adim 3: Agirlikli Standart Karar Matrisinin (V) Olusturulmas:

Bu adimda degerlendirme faktorlerine agirlik dereceleri (wj) belirlenirken AHP Yontemi
kullanilmustir. Bir onceki adimda hesaplanan normalize edilmis degerler, (wj) degerleri ile
carpilarak agirliklandirilmis normalize edilmis degerler bulunmaktadir.

Agirlikh Standart Karar Matrisleri Tablo 7, Tablo 8 ve Tablo 9'da gosterilmektedir.

Tablo 7. Cezayir Pazarma Ait Agirliklandirilmis Normalize Edilmis Karar Matrisi(V)

Agirlik 0,36 0,09 0,18 0,04 0,09 0,04 0,18 0,02
= 0 <
-~ @) Ho) aa] o [95] Pal
= & ) ac| 2 &~ = »
= os D
Reklam 0,19503 0,04332 0,09928 0,02558 0,04898 0,02083 0,08522 0,00852

Halkla iliskiler 0,18477 0,04641 0,09377 0,02398 0,04626 0,02273 0,09177 0,00974
Kisisel Satis 0,1745 0,04951 0,08825 0,01439 0,04082 0,01894 0,11144 0,01339
Promosyon 0,16424 0,04023 0,07722 0,01279 0,04354 0,01705 0,06555 0,0073

Tablo 8. Cin Pazarina Ait Agirliklandirilmis Normalize Edilmis Karar Matrisi(V)

Agirlik 0,03 0,07 0,07 0,16 0,16 0,16 0,34 0,03
E Q <
- @) 0 = = 0 >
= [ D T N4 2 [ N4
= i =
Reklam 0,01673 0,02662 0,03809 0,06635 0,08779 0,09329 0,20606 0,01441

Halkla iliskiler 0,01554 0,03105 0,03598 0,07372 0,08317 0,08811 0,18545 0,01601
Kigisel Satis 0,01434 0,04436 0,03386 0,0811 0,07855 0,07256 0,13394 0,01761
Promosyon 0,01315 0,03549 0,03175 0,09584 0,06931 0,06219 0,14424 0,01121
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Tablo 9. 1talya Pazarma Ait Agirliklandirilmis Normalize Edilmis Karar Matrisi(V)

Agirlik 0,02 0,04 0,07 0,07 0,34 0,16 0,16 0,16
- 0 <
~ @) Ho) = o= )] >~
=! [ o) an 2 &~ =~ M
= I S
Reklam 0,01033 0,02056 0,03684 0,03326 0,17111 0,09584 0,09255 0,07984

Halkla iliskiler 0,01107 0,02177 0,03888 0,03603 0,20131 0,06635 0,08768 0,08709
Kisisel Satis 0,0096 0,01814 0,02865 0,02771 0,16105 0,0811 0,07306 0,07258
Promosyon 0,00886 0,01935 0,03479 0,04157 0,14092 0,07372 0,06332 0,07984

Adim 4: ideal (A+) ve Negatif Ideal (A-) Coziimiin Belirlenmesi

Bu adimda, Ideal A+ ve Negatif Ideal A- ¢oziim kiimeleri olusturulur. Ideal A+ seti i¢in V
matrisinin her bir siitunundaki en biiyiik deger, Negatif Ideal A- seti igin V matrisinin her bir

stitunundaki en kiiciik deger segilmistir.

Kiimeler Tablo 10, Tablo 11 ve Tablo 12’de gosterilmektedir.

Tablo 10. Cezayir Pazarina Ait Ideal (A+) ve Negatif Ideal (A-) Céziim Degerleri

Ideal

Coziim 0,19503 0,04951 0,09928 0,02558 0,04898 0,02273 0,11144 0,01339
Degerleri
Negatif
ideal

Coziim
E{;erleri

0,16424  0,04023 0,07722 0,01279 0,04082 0,01705 0,06555 0,0073

Tablo 11. Cin Pazarina Ait Ideal (A+) ve Negatif Ideal (A-) Coziim Degerleri

ideal

Coziim 0,01673 0,04436  0,03809 0,09584 0,08779  0,09329 0,20606 0,01761
Degerleri

Negatif

ideal

Coziim

0,01315 0,02662 0,03175 0,06635 0,06931 0,06219 0,13394 0,01121

Degerleri

Tablo 12. italya Pazarina Ait Ideal (A+) ve Negatif Ideal (A-) Céziim Degerleri

ideal

Cozim 0,01107 0,02177 0,03888  0,04157 0,20131 0,09584 0,09255 0,08709
Degerleri

Negatif

i d‘:fll ! 0,00886 0,01814 0,02865 0,02771  0,14092 0,06635 0,06332 0,07258
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Cozim
Degerleri

Adim 5: Alternatifler Arasindaki Mesafe Olciilerinin Hesaplanmasi

Her alternatifin pozitif ideal ¢6ziimden olan mesafesi (5+) ve negatif ideal ¢6ziimden olan mesafesi
(5-) asagidaki gibi hesaplanmustir.

Cezayir Pazar (5+):{0,02744; 0,02357; 0,02737; 0,06236 }
Cezayir Pazar (S-): {0,04558; 0,04018; 0,04962; 0,00272}
Cin Pazari (S+): {0,03457; 0,03388; 0,07719; 0,07282}

Cin Pazari (S-): {0,08108; 0,06032; 0,02779; 0,03247}

[talya Pazar1 (S+): {0,03225; 0,0304; 0,05235; 0,07121}
Italya Pazar1 (S-): {0,05286; 0,06814; 0,0268; 0,01839}
Adim 6: ideal Coziime Géreli Yakinligin Hesaplanmasi

Her bir karar noktasmin ideal ¢oziime goreli yakinligr denkleme gore hesaplanmistir. C degerleri
Tablo 13, Tablo 14 ve Tablo 15'te gosterilmektedir.

Tablo 13. Cezayir Pazar1 Igin C Degerleri

C+
Reklam 0,62418
Halkla iliskiler 0,63029
Kisisel Satis 0,64445
Promosyon 0,04181

“X” Seramik firmasmin Cezayir pazarina yonelik olarak pazarlama iletisimi biitgesinden
tutundurma karmasi elemanlarina kaynak aktarimindaki oncelik; kisisel satis, halkla iliskiler,
reklam, promosyon olarak belirlenmistir.

Tablo 14. Cin Pazar1 igin C Degerleri

C+
Reklam 0,7011
Halkla iliskiler 0,64036
Kisisel Satis 0,2647
Promosyon 0,3084

“X” Seramik firmasinin Cin pazarma yonelik olarak pazarlama iletisimi biitcesinden tutundurma
karmasi elemanlarina kaynak aktarimindaki oncelik; reklam, halkla iliskiler, promosyon, kisisel
satis olarak belirlenmistir.
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Tablo 15. italya Pazari I¢in C Degerleri

C+
Reklam 0,6211
Halkla iliskiler 0,6915
Kisisel Satis 0,33857
Promosyon 0,20525

“X” Seramik firmasinin Italya pazarmna yonelik olarak pazarlama iletisimi biitcesinden tutundurma
karmasi elemanlarina kaynak aktarimindaki onem; halkla iligkiler, reklam, kisisel satis, promosyon
olarak belirlenmistir.

Tutundurma Karmasi Elemanlarinin C Degerleri ve

Karsilastirilmasi

0,8

.~ 0,6
K
g

80 0,4
[}
A

“ 02

0

Cezayir Cin italya

B Reklam ® Halkla iliskiler Kisisel Satis Promosyon

Grafik 1: Ulke Pazarlar1 ve Tutundurma Karmasi Elemanlarina Kaynak Aktarimindaki Onemin
(Onceligin) Karsilagtirilmasi

Yukarida yer alan Grafik 1 incelendiginde, “X” Seramik’in Cezayir, Cin ve Italya’da pazarlama
iletisimi biit¢esinden tutundurma karmasi elemanlarina kaynak aktarimindaki 6nem (6ncelik) ideal
Coziimde “C” degerleriyle birlikte verilmistir. “X” Seramik firmasi, Cezayir pazarinda ise,
Turquality Programi Destek kapsamindan alacag1 destek ile degerlendirme kriterlerine bagh olarak
pazarlama iletisimi biitgesinden oncelikle kisisel satis ¢alismalarina kaynak ayirmalidir. Grafik
incelendiginde bu isletmenin faaliyette bulunmus oldugu Cezayir pazarinda halkla iligkiler ve
reklam c¢alismalariin da kisisel satis ¢alismalar1 kadar 6nemli oldugu anlasilmaktadir. Bu nedenle
bu iki unsura da kisisel satis faaliyetlerine yakin bir tutarda biitce ayirmas: gerekmektedir. Son
olarak pazarlama biitcesinden promosyon unsuruna kaynak ihtiyacinin ¢ok az oldugu
goriilmektedir. “X” Seramik firmasi, Cin’de Turquality Programi kapsaminda tanitim, reklam ve
pazarlama faaliyetlerine yonelik alacagi destek ile degerlendirme kriterlerine bagh olarak
pazarlama iletisimi biit¢esinden oOncelikle reklam calismalarina kaynak ayirmalidir. Sonrasinda,
degerlendirme kriterlerine bagli olarak halkla iliskiler ¢alismalarinin tutundurma karmasi unsurlari
arasinda 6nemli bir deger tasidig1 icin bu unsura biitce ayrilmasi gerektigi agiktir. flaveten,
pazarlama biitcesinden sirasiyla promosyon ve kisisel satisa kaynak ayirimi gerekmektedir. “X”
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Seramik firmasmin Italya pazarinda Turquality Programi kapsaminda tanitim, reklam ve
pazarlama faaliyetlerine yonelik alacag: destekle; degerlendirme kriterlerine bagh olarak pazarlama
iletisimi biitcesinden &ncelikle halkla iliskiler calismalari igin kaynak ayrilmalidir. flaveten, aym
degerlendirme kriterlerine bagl olarak sirasiyla; reklam, kisisel satis ve promosyon calismalari icin
biitceden kaynak aktarimina gidilmelidir.

5. TARTISMA, SONUC ve ONERILER

TOPSIS yontem olarak birgok alanda kullamilmaktadir. Literatiirde yer alan TOPSIS" e yonelik
calismalar incelendiginde Sener ve Behdioglu tarafindan (2014) Tiirkiye” de faaliyet gosteren
uluslararasi bir sirketin; hayat, hayat dis1 ve bireysel emeklilik iiriinlerine yonelik olarak pazarlama
iletisimi biitcesinden pazarlama iletisimi elemanlarina kaynak aktarimmdaki 6nceligin TOPSIS
yontemi ile belirlenmesi konusunda calisma yapmislardir. Calismada Tiirkiye’de de faaliyet
gosteren uluslararasi bir sigorta ve bireysel emeklilik sirketinin toplumu bilinglendirmede
kullandig1 pazarlama iletisimi elemanlarina yonelik kaynak ayrimindaki onceligin belirlenmesi
amaglanmaktadir. Bu amacla, sirketin hayat, hayat dis1 ve emeklilik {iriinlerine yonelik olarak
pazarlama iletisimi biitgesinden pazarlama iletisimi elemanlarina kaynak aktarmmindaki 6ncelik
belirlenmistir (Sener ve Behdioglu, 2014: 93).

Calismada {ilke ekonomisi igerisinde gii¢lii bir uluslararast marka olan ve Turquality programi
kapsaminda destek alan “X” Seramik firmasinin Cezayir, Cin ve Italya pazarlarinda, degerlendirme
kriterlerine bagli olarak pazarlama iletisimi biit¢esinden tutundurma karmas: elemanlarina kaynak
aktarimindaki oncelik TOPSIS yontemi kullanilarak analiz edilmis ve her iilke i¢in gegerli olan
kaynak aktarim planlar elde edilmistir.

Calismada oOncelikle reklam, halkla iliskiler, kisisel satis, promosyonun sozii edilen dort farkh
pazardaki 6nem dereceleri degerlendirilmistir. Yapilan degerlendirme sonucuna gore “X” Seramik
firmasinin Turquality programi kapsaminda almis oldugu tanitim, reklam ve pazarlama
faaliyetlerine iligkin destek ile faaliyette bulundugu Cezayir, Cin ve Italya pazarlarinda her iilke
igin ayr1 ayr1 pazarlama iletisimi biitcesinden tutundurma karmasi elemanlarina kaynak aktarimi
siralamalar1 yapilmistir.

Bu calismada maliyet, hedef pazarin 6zellikleri, iiriin 6zellikleri, {iriin hayat egrisindeki asama,
kurumsal itibar saglama, rakip stratejiler kriterleri yamsira teknolojik yenilikler ve kiiltiir
kriterlerinin énem derecelerinin farklilik gostermesiyle farkli pazarlar icin gecerli olabilecek ideal
¢ozlimiiniin degisebilecegi goriilmiistiir. Dolayisiyla, isletmelerin pazarlama iletisimi biitcesinden
tutundurma karmasi elemanlarina kaynak aktarimindaki onceligin faaliyette bulunulan pazarlar
ozelliklerine gore degisiklik gosterebilecegi saptanmustir. Pazarlama iletisiminin diger unsurlar1 da
dahil edilerek daha kapsamli bir aragtirma yapilabilir.

Kiiresel marka gelistirmede, markaya iliskin iletisim faaliyetlerinin daha etkili olabilmesi i¢in
isletmenin yer aldig1 sektor ve yasal diizenlemeler de dikkate alinarak karar verilebilir. Pazarlama
iletisiminden tutundurma karmas: elemanlarina kaynak aktarimindaki énceligin farkl sektor ve
ilgili yasal diizenlemeler altinda yeni ¢alismalarla irdelenmesi literatiire ve uygulamalara katk
saglayabilecektir. Uluslararas: pazarlarda faaliyet gosteren farkh sektorlerdeki isletmeler icin farkl
kriterler dikkate alinarak pazarlama iletisimi kararlarina yol gosterici ¢alismalar yapilabilir.
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GIRIS
Tiirkiye'nin biiyiik Olclide biirokratik ve calkantili is ortami yurtdisindan gelen biiyiik ve son
derece verimli rakiplerle canlanmaktadir. Bu nedenle kiiresel piyasada rekabet edebilmek igin, Tiirk

sirketlerinin daha da gelistirilmesi ve biiyiimesi i¢in modern is kavramlarinin ve yontemlerinin
kullanilmasi sarttir.

Orgiit ici girisimciligin kurumdaki girisimci faaliyetler olarak drgiitlenmesi ekonomik kalkinmanin
ve varlik yaratmanin 6nemli bir yoniidiir. Orgiit i¢i girisimcilik yaklasik otuz yil 6nce ortaya
cikmistir ve orgiit ici girisimcilik diinyada ¢ok fazla goriilen iilkemizde nispeten yeni bir alandir.
Bu nedenle bu ¢alismanin amaci liderligi ve i¢ girisimciligi tanimlamak, 6zelliklerini kesfetmek ve
liderlik ile i¢ girisimcilik arasindaki iligkiyi daha iyi anlamaya katkida bulunmaktir.

1.Teorik Cerceve
1.1.Aile Isletmesi Kavrami

Glintimiizde diinya ekonomisinde yer alan ve soz sahibi olan en biiyiik Ogelerden biri 6zel
sektordiir. Diinya geneline bakildiginda aile sirketleri biitiin orgiitler igerisinde biiyiik bir paya
sahiptir. Tiirkiye’de aile sirketlerinin oranin yiiksek olmasinin nedenlerinden biri aile baglarinin
diger iilkelere gore daha fazla 6neme sahip olmasi gosterilebilir. Tiirkiye'de ailesel yonetim tarzi
¢ok yaygindir. Aile sirketleri girisimcilikle baslayip biiyiiyen bir orgiit tipidir._Tiirk ekonomisinde
s0z sahibi olan firmalarin biiyiik ¢ogunlugu aile isletmeleri olarak dogmus ve kurumsallasma
siireci ile kendilerini gelistirmislerdir.

Aile isletmesi kavramu ile aile bireylerinin bir kazang elde etmek icin kurdugu, yonetiminde karar
verme yetkisine sahip, bu isin sorumlulugunun {istlenildigi ve genellikle isin merkezinde oldugu
bir yap1 akla gelmektedir (Findik¢ioglu,2005:16). Bir baska goriise gore ise genellikle akrabalik bag:
olan kigilerin iiretim amaciyla orgiitlenerek olusturduklar1 kar odakli sosyal orgiitler ifade
edilmektedir. (Alayoglu,2003:42). Karpuzoglu (2000:7-8)'na gore aile isletmesi ailenin kazang elde
etmesini garanti altina almak ya da aile mirasinin zarara ugramasm engellemek maksadiyla
kurulan, ailenin maddi yonetimini gergeklestiren bireyce idare edilen, yonetim basamaklarinin
genellikle aile fertlerince olusturuldugu, karar almada yine onlarin etkin rol iistlendigi ve aileden
en az 2 neslin galistigr isletmelerdir. Erdogmus (2007:67)a gore aile isletmesi kurucunun
kontroliinde piyasada faaliyetlerini siirdiiren, baskin ozellikleri bakimindan kii¢iik ve orta
biiytikliikteki isletmelerdir.

1.2.Girisimcilik ve Girisimci Kavramlar

Richard Cantillon tarafindan girisimcilik kavrami 1700°1i1 yillarda kullanilmistir. Cantillon’a gore
girisimci daha 6ncesinde belirlenmemis bir tutar ile satmak i¢in hizmet girdilerini daha 6nceden
satin alan kisidir. Cantillon (1931)"un belirsizlik terimini ele almasi iktisat kuraminda kapsaml bir
sekilde girisimcilik kavramimnin ilgili yazina ilk tanitimi olarak ifade edilmistir. Bununla beraber
girisimcinin analitik anlamda fark yaratan rolii sermayedarliktan elde edilen geliri {iretim
islemlerinin Orgiitlenmesiyle elde edilen gelirden ayiran Say (2001) tarafindan ilk defa ortaya
konmustur. Bu goriis sermaye de olmak {tizere {iretim icin ihtiya¢ duyulan varliklarin bir araya
toplanmasi islevinin ciddiyetini kavrayan Marshall (1964) gibi ekonomistlerce ilerlemisgtir.
Schumpeter (1978) yaptigi tanim ile girisimci teriminin igerigini biraz daha farklilastirmistir.
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Schumpeter’e gore kisilerin girisimci diye adlandirilabilmesi i¢in mutlak anlamda bir isletmeye

sahip olmalarina gerek goriilmemekte ve yeni boyutlar: bir araya getiren yoneticiler ve isgorenler
de bu sifat1 alabilmektedirler (Damgacioglu ve Uygun,2011).

Tablo 1. Girisimci ve girisimcilik tanimlar1 (Soker,2016)

Tanim

Gartner (Dollinger, 2008:9)

Girisimcilik yeni organizasyon olusturmaktir

Kuratko (2003:2)

Girisimcilik ~ vizyon, yenilikgiligin

hareketli bir siirecidir

degisim ve

Low ve MacMillan (1988:141)

Girisimcilik yeni yatirimlar olusturulmasidir

Shane ve Venkataraman ( 2000:218)

Girisimcilik 6nceden var olmayan giigleri organize
ederek ham maddeyi, yeni mallar;, hizmetleri,
organizasyonu ve pazarlari ortaya cikarmak igin
firsatlarin degerlendirilmesi  ve
kullanilmasini igeren bir aktivitedir

bulunmasi,

Say (Ciftgi, Tozcu ve Akgay, 2014:77)

Girisimciler, tiretim faktorlerini bir araya getirerek,
ihtiya¢ duyulan bir mal iireten ve karsilifinda elde
edecegi kar icin riski {istlenen kisilerdir

Schumpeter (Eroglu ve Pigcak, 2011:146)

Girisimciler teknik ve orgiitsel yenilik yoluyla piyasa
firsatlarindan yararlanan kisilerdir

Drucker (Ercan ve Gokdeniz, 2009:67)

Girisimci, sahip  oldugu
verimlilikten, yiiksek verimlilige
verimliligi devam ettiren bireydir

kaynaklar1  diisiik

cikartan ve

Hisrich ve Peters (Bozkurt

vd., 2012:232)

Girisimci; emek, hammadde ve diger varliklar1 daha
biiylik deger olusturacak sekilde bir araya getiren
kisidir

Girisimci terimi yazina kapitalist tiretim mantigiyla dahil olmus ve giiniimiizdeki anlamina
kavusmustur. Girisimci felsefi bakis agist derebeylik diizeninden sanayi toplumuna adapte olmada
topluma itici gii¢ kazandirmistir (Miiftiioglu ve Durukan, 2004:16). Bugiin isletmeler bir
cografyanin ekonomik ve sosyal yapisini belirleyen 6nemli etmenlerdir. Kuvvetli bir iktisadi yaprya
kavusmak i¢in degisimlere ve yeniliklere adapte olabilen, siirekli biiyiime ve gelisme sergileyen
yapilara ihtiya¢ duyulmaktadir (Samen, 2008:364).

Girisimciligi belirleyen kisilik 6zellikleri sunlardir (Brandstatter, 2011: 224; Rauch ve Frese, 2007:

354):
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* Risk alma: Hem bireysel hem de toplumsal taraflar1 olan bu egilim girisimcinin makul risk alarak
olumsuzluklari en az seviyeye diisiirmeye cabalamasiyla alakalidir.

o Yenilikgilik: Ticari meta haline dokiilebilen yeni ve yaratict bir fikir bu siirecin temel
ogelerindendir. Odaklanma, en iyiyi hedefleme ve igbirligi ile hayat bulan inovasyonlar
girisimciligin katkilarindandir.

® Basarma ihtiyaci: Her girisim denemesi net bir hedefe ulasmak {izere kurulmaktadir. Basarma

* Belirsizlige tolerans: Kabullenilebilir risk alan girisimci realist oldugundan belirsizlik karsisinda
toleransh davranabilmektedir.

*Kendine giiven: Sayginlik ve kazang saglama, rekabet istegi gibi bazi etmenler sebebiyle girisimci
igsel olarak giidiilenme yasamakta ve eylemde bulunma giiciinii kendisinden saglamaktadir.

e Kontrol odagi: Yeni bir ise kalkisabilecek Ozgiiveni yiiksek olan kisi hayatina rota ¢izme ve
digerlerinden talimat almama istegindedir.

1.2.1. i¢ Girisimcilik

Globallesme ile birlikte biiyiik bir degisim ve doniisiim yasanmakta, teknoloji, bilgi, bilisim ve
iletisim sistemlerinde olusan bu degisimler, iilkeler ve isletmeler arasi yogun bir rekabete yol
agmaktadir. Gerek ig, gerekse de dis gevreyle siirekli etkilesim iginde bulunan isletmelerin de, bu
degisimlerden etkilenmeden hayatlarin siirdiirme imkani bulunmamaktadir. Bu nedenle isletmeler
girisimci Orgiit yapisina biiriinmeli, cevrenin kendisine sundugu degisim parametrelerini izlemeli
ve onlara kendini adapte etmelidir. Her an yeni firsat ve tehditlerin ortaya ¢iktig1 gliniimiiz is
yasaminda basarili olabilmek, tehditlerin kontrol edilmesinden ve firsatlardan da
yararlanilmasindan ge¢mektedir. Bunu yapabilmek ise, girisimci diisiinceye sahip olabilme ve
girisimci yonetim uygulamalarini yerine getirebilmeyi gerektirmektedir. Mevcut isletmeler icinde
girisimcilik faaliyetlerinde bulunabilme yetenegi ise, i¢ veya sirket i¢i girisimcilik kavramiyla
aciklanmaktadir. Bu kavramin temelinde, girisimcilik diisiincesinin oOrgiit icine ¢ekilmesi
yatmaktadir (Sokmen,S6kmen ve Yazicioglu, 2011)

Kiiresel piyasalarin daha fazla entegre olmasi ile birlikte rekabetin artmasi ve fiziki ve sosyal
kosullarin siirekli degisim durumunda kalmasina bagli olarak firmalarin daha hareketli ve
karmasik bir ¢cevrede tiretimde bulunmak mecburiyetinde olmasi i¢ (kurumsal) girisimcilik terimini
cok onemli bir kavram durumuna itmistir. I¢ girisimcilik 1980’1i yillarin sonundan baslayarak
literatiirde artan bir ilgiyle kargilanmistir (Erkocaoglan ve Ozgen, 2009:203-204).

1970’1lerde girisim takimina ve girisimciligin var olan Orgiit igerisinde nasil daha iyi gelistirilecegi
ele alinmistir. 1980’lerde 6diil veya ceza gerektiren girisim davranisi ve deger yaratan yenilikler
icin degisik tiirleri gelistirmeyi hedefleyen kaynak ayirma kabullenilmis, 1990’1 yillarda stratejik
inovasyon ve giincel girisimler olusturmak icin isletmeleri yetenegini yeniden kuvvetlendirmek ve
ylikseltmek olarak ifade edilmigtir. Bugiin ise inovasyon, risk alma egilimli birtakim girisimsel
eylem olarak atfedilmistir (Hornsby, Pena-Legazkue ve Guerrero, 2013:296-297).
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2l.y.y.daki orgiitlerin ¢ogunlugu i¢ girisimciligin artan onemini anlamislardir. Ic girisimcilige
yonelik bu alaka hizla artan kiiresel rakipler, alisilagelmis isletme yOnetme araglarinin tatmin
etmemesi, yetenekli isgorenlerin Orgiitleri terk ederek girisimciler olmalari, siddetle yiikselen
uluslararas1 rekabet, verimlilik ve etkinligi arttirma cabalar1 gibi sebeplerle siirekli artis
gostermektedir (Bagar ve Tosunoglu, 2006).

1.3.Liderlik

Giiniimiizde degisen kiiresel diinyaya ayak uydurmak icin liderlerin teknolojik ve cevresel
degisikliklere ayak uydurmalar1 ve buna gore hem kendilerini hem de yonetsel becerilerini siirekli
olarak revize etmeleri gerekmektedir. Gelisen teknoloji, rekabet ve sosyokiiltiirel etmenlerle basa
c¢ikmak igin liderler orgiitiin islerini siirdiirme yOntemini radikal bir sekilde degistirmek
mecburiyetindedir. Bunlar kalite yonetimini, yeniden diizenlemeyi, yeniden yapilanmay1 zorunlu
hale getirmektedir. Bir 6rgiitiin varhgimm devam ettirebilmesi ve degisikliklere ayak uydurabilmesi
degisim yetenegini iyilestirmesine dayanmaktadir. Kiiresel piyasadaki biiyiik capli degisimler
yonetimde de degisimlere itici giic uygulamaktadir. Liderin yOnetim alaninda ortaya c¢ikan
degisimleri uygulamasi ve giincellemesi gerekmektedir (Sirin ve Yetim,2009).

Liderlik, temelde bir etkileme siireci, grupsal etkinliklerin odak noktasi, farklilasmis bir rol
yapisimin  harekete geciricisi ve en yiiksek isbirligini saglayarak insanlardan yararlanma
yetenegidir. Yonetimle ilgili cogu kitapta liderlik yer almaktadir. Liderlik basaril: her tiirlii 6rgiitsel
¢abanin arkasindaki en 6nemli faktor ve bagarili 6rgiitlerin yaraticisi olduguna inanilabilir (S6kmen
ve Boylu, 2009)

Tablo 2. Liderlik tanimlar1 (S1gr1,2008)

Kaynak Tanim

Stogdill, 1957 Ortak amaca doniik grup eylemlerinin kisi araciligiyla yonetilmesidir

Bass, 1960 . . ; o
ass i¢in onlar1 eylemde bulunmaya tesvik etme beceri ve bilgilerinin tamamidir

Bir grup insani belirli hedefler etrafinda bir araya getirebilme ve bunlar1 yapabilmek

Katz, 1978

Isletmenin mekanik yapisina uygun rutin islerin dtesinde ve bunlarin daha {istiinde
kurulan etkilesimdir

Burns, 1978

Liderin astlari1 tatmin etmek, sevklendirmek ve ilgisini cezbetmek amaciyla
kurumsal, politik, fiziksel ve diger kaynaklarin planlanmasi ve hazirlanmasi siirecidir

Robbins, 1986

Grubu amaglarina ulasabilme yoniinde etkileme kabiliyetidir

Koontz, 1986

Orgﬁtsel vizyonlarin gergeklestirilmesi baglaminda arzulu ve basarili is gorebilmeleri
icin kisileri etkilemektir
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Yukl, 1989

Bir kisinin sdyledigi bicimde davranmasi ile gelisme gostereceginin altini ¢izerek bir
digerini inandirmasidir

Blake, 1991

Verimlilik, karlilik, yaraticilik, inovasyon ve hizmet vermek gibi belirli amaglara
erismek igin grup ya da isletmedeki iiyelerin sahip oldugu diisiinsel araclarla
isletmenin goriiniir ya da dolayl: araglarinin etkilesim igine girdigi bir siiregtir

Werner, 1993

Belirli bir halde, zamanda ve sartlar altindaki bir grubun isletme amaglarina erismek
i¢cin goniillii bir sekilde gayretlerini destekleyen, ortak amaclari elde etmesine katk:
sunan, basarisi igin tecriibelerini ileten ve pratige doken, tiyelerinin uygulanan liderlik
tipinden tatminini saglayan bir etki etme siirecidir

Orgijtiin basarisini ve etkililigini yakalamak icin liderin izleyicileri etki altina alma ve

House, 1999 giidiileme becerisidir

House ve Mitchell (1974) dort tip lider davramisi veya stili tanimlamistir: aragsal, destekleyici,
katilimcr ve basarili (Stogdill, 1974):

- Aragsal (yonlendirici) Lider: Takipcilerine ne yapilmasi gerektigini, bir gorevin nasil
yerine getirilecegini ve isin programlanmasini ve koordine edilmesini anlatarak
takipgilerini bilgilendirir. Insanlar gérevden emin olmadiklarinda veya gevrede gok fazla
belirsizlik oldugunda en etkili liderlik tiirtidiir.

- Destekleyici Lider: Is gorenlere ilgi gosterir, giiler yiizlii davranir ve onlar i¢in ulagilabilir
olur. Gorevlerin ve iligkilerin fiziksel veya psikolojik olarak zor oldugu durumlarda en
etkili olanidur.

- Katilima Lider: Nasil ilerleyecegine karar vermeden once takipgilerine danisir. Astlar
yiiksek egitimli ve calismalarina dahil oldugunda en etkilidir.

- Basarili Lider: Takipgileri icin zorlayici hedefler belirler, en {iist diizeyde performans
gostermelerini bekler ve bu beklentiyi karsilama yeteneklerine giiven gosterir.

1.4.Liderlik ile Girisimcilik liskisi

Her girisimci bir lider, her lider bir girisimci olabilir. Bu iki kavram birbirini tamamlar, birbirine
anlam katar ve aslinda birbirine ¢ok benzemektedir. Her iki 6zellige de sahip olan kisilerde bircok
ortak Ozellik gozlemlemek mevcuttur. Her iki 6zellikteki kisiler risk almaktan hoslanir, karar verme
yetenegine ve sorumluluguna sahiptirler.

Liderlik ve girisimcilik kavramlar1 birbirlerine oldukc¢a benzemektedirler. Bunlarin kendilerine
0zgli izleyicileri (takipgileri) bulunmaktadir. Hedefleri takip etmek, karar verebilmek ortak
Ozellikleridir. Kelime anlami olarak girisimci yenilik yapmak icin risk alan bireydir. Girisimci
cevredeki firsatlar kollayip, kabullenebilir risk alan ve zihin diinyasinda tasarladig: fikirleri eyleme
doken bireydir. Bu sebepledir ki, girisimci i¢in yeni fikirler iiretmek, inovasyon yapmak veya var
olan diisiincelerin iistiine yenilerini koymak gerekmektedir. Liderlik denildiginde orgiitiin ilk
kurulus anindan beri her donemde girisimciligin olmazsa olmazlarmi hayata gecirmek
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gerekmektedir. Girisimcinin nitelikleri arasinda hizli kavrama, belirsizlik aninda hizli karar verme,
kararl ve sebatkar olma, giliclii sezgilere sahiplik, gozlem giicii yiiksek olma, genis hayal giiciine ve
kaynaklara erisebilecek iliskiler kurma, bunlar arasinda ozellikle insan kaynagimi dogru idare
edebilme, diisiinme ve akil yiiriitme becerileri kuvvetli olma, kompleks diisiinebilme, yeniligin
kabuliinii garanti altina alacak ikna yetenegine sahiplik, saghkl iletisim kurma, 6zerk diisiinme,
esnek, yaratici, 6zgiiveni yiiksek, direngli ve azimli olmak yatmaktadir. Girisimciligi agir basan bir
liderde bu niteliklerin ¢ogunlugu gozlemlenebilmektedir. Fakat girisimci lider olmak i¢in yalniz
yeni fikirler bulmak kafi olmamaktadir (Kiziltay, 2010).

Jennifer James girisimci liderlerde bulunmas1 gereken nitelikleri su sekilde belirtmistir (Kiziltay,
2014:31):

Diinyaya yeni bir gozle bakma: Deneyim, bilgi ve kiiltiir seviyelerinin realiteyi okumaktan men
etmelerine engel olmak icin cevreye ve kendilerine karsi analitik ve kavrayigsal bir tarzda
bakmaktadirlar.

Mit ve sembolleri kullanma: Cevresel elemanlar, kiiltiir ve iletisimi etkili bir sekilde harmanlayarak
yeni diisiincelerin giiclenmesi i¢in ihtiya¢ duyulan ortami hazirlamaktadirlar.

Gelecegi tamma: Gelecegi anlama penceresinden son yillardaki gelismelerin tesvik edici giiglerinin
izlerini kavramak mecburiyetindedirler.

Daha Mhizli yanit verme: Cevredeki degisime hizli bir bigimde uyum saglar ve hizli reaksiyon
gosterirler.

Kaynaklar: rasyonel kullanma: Kit kaynaklarin kullanilmasinda rasyonalite agir basmaktadir.

Cesitlilikten yararlanma: Kiiltiirel, sosyal, dini ve mental farkliliktan faydalanirlar. Bir liderin bir fikri
yaratmast sart degildir, ayn1 sekilde girisimcinin uygulamaya koydugu {iiretim usuliiniin yaraticis
olmasi da gerekmemektedir. Lider sergiledigi davraniginin enerjisi ile sembolize edilmektedir. Yeni
bir fikir liderin eylemi olmaksizin bir yenilik anlaminda gercekten uygulanamamaktadir (Kizilkaya,
2005).

2.ARASTIRMA
2.1.Yontem

Liderlik tarzlarinin i¢ girisimcilik {izerine etkisinin olup olmadiginin saptanmasi bu arastirmanin
amacini olusturmaktadir.

Aragtirma Ankara’da bulunan 6zel sektorde yer alan orta Olgekli bir isletmede yapilmistir.
Aragtirmaya katilan katihmcilarin anket sorularina igtenlikle cevap verdigi diisiiniilmektedir.
Anketi cevaplayanlarin algilarina bagh olarak sorular1 anlama ve yorumlama diizeyleri biiyiik
sinirhiliktir. Bu ¢alisma bir¢ok arastirmanin kisithiligini olusturan ekonomik faktorler ve zamanin da
etkisiyle tek bir ilde ve zamanda yapilabilmistir. Arastirmanin katihmcilar: uluslararasi nakliye
firmasi ¢alisanlarindan olugsmaktadir.

Bu arastirmada anket toplamda 211 c¢alisana ulastirilmistir ve bu katilimecilar c¢alismanin
orneklemini olusturmustur. Hgﬂi verilerin analizinde SPSS21 programi kullanilmistir.

Arastirmada kullanilan 6lgek Robinson vd. (2001) tarafindan gelistirilmis ve Tiirkge'ye terciimesi
farkli arastirmacilar tarafindan (Artan, Yener ve Aykol, 2008) yapilmistir. ilgili Olcek Robinson vd.
(1991) tarafindan olusturulan Girisimcilik Davranis Yonelimi Olgegi’ne uyumlu olarak 4 temel
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boyut icermektedir. Arastirma icin olusturulan anket formunda da 5’li Likert dlcegi kullanilmistir.
Olgegin farkli bir bolgede uygulanmasi sebebiyle gecerlilik ve giivenilirlik analizleri
tekrarlanmistir. Faktor analizi sonucunda ise orijinalindeki gibi 4 faktorlii bir yap1 ortaya ¢ikmigtir
(Tablo 1). Ankette “Yenilik¢ilik” 10 madde, “Basar1 1stegi” 4 madde, “Ozgiiven” 4 madde ve
“Kendini Kontrol” 3 madde olmak {izere toplam 21 madde bulunmaktadir.

Arastirma kapsaminda kullanilan 6lgek House ve Dessler (1974) modeli kapsaminda House ve
Robert (1993) tarafindan gelistirilerek son sekli verilen Algilanan Liderlik Davranis Olgegidir. Bu
Olcek Durumsallik Yaklagimlarindan Yol Amag Teorisi kapsaminda House ve Dessler (1974) ile
House ve Mitchell (1982) tarafindan yapilan liderlik davranig tanimlamalarina dayanarak ortaya
konulmustur. Yapilan faktor analizi sonucunda 3 faktoriin liderlik tarzlarimi betimledigi
bulgulanmistir. Belirlenen bu 3 boyutun House ve Dessler (1974) tarafindan belirlenmis olan
liderlik boyutlar: ile tutarlilik gosterdigi ifade edilebilir. Buna gore liderlik davranis: ile ilgili
boyutlar “Aragsal Liderlik” 8 madde, “Destekleyici Liderlik” 7 madde ve “Katilmar Liderlik” 8
madde olmak tizere 23 soru bulunmaktadir.

2.2.Arastirma Modeli ve Hipotezi

Sekil 1. Arastirma Modeli

“Hi: Calisanlarin algiladigr liderlik davramislary, kendilerinin sergiledikleri girisimcilik
davraniglarim pozitif yonde ve anlaml bir sekilde etkilemektedir” ana hipotezi stnanacaktir.

2.3.Bulgular

Tablo 3. Demografik Bulgular

Cinsiyet Say1 Yiizde(%)
Kadin 108 51,2
Erkek 103 48,8

Yas

18-25 19 9
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26-35 67 31,8
36-45 62 29,4
46-tist 63 29,9

Medeni Durum

Evli 146 69,2
Bekar 41 19,4
Dul 12 5,7
Bosanmis 12 5,7

Egitim Durumu

[kdgretim 13 6,2
Lise 60 28,4
Meslek Yiiksek Okulu 33 15,6
Universite 89 42,2
Yiiksek lisans ve tistii 16 7,6
Calisma Siiresi(y1l)

1-5 60 28,4
6-10 46 21,8
11-15 46 21,8
16-iist 59 28

Aragtirmanin orneklemi 108 kadin, 103 erkekten olugsmaktadir. Yiizde olarak dagilim ise sirasryla
%51,2 ve %48,8'dir. Yas araliklar1 tabloda goriildiigii gibi sniflandirilmistir. 46 ve iizeri, 26-35,36-45
yas araligl gruplarinin toplam sayis1 (63+67+62) 192'dir ve tiim Orneklemin %91,1'ini
olusturmaktadir. Medeni durum bilgileri tabloda goriildiigii gibi smiflandirilmistir. Evli kisilerin
sayis1 146’dir ve tiim Orneklemin %69,2’sini olusturmaktadir. Egitim durumlar1 tabloda
gosterilmistir. Lise ve tiniversite mezunlari toplam sayis1 (60+89) 149’dur ve 6rneklemin %70,6’sin1
olusturmaktadir. Calisma siireleri y1l bazinda cizelgede goriildiigii gibi siniflandirilmistir. 1-5 y1l ve
16 yil ve {izeri calisanlarin toplam sayisi (60+59) 119°dur ve tiim Orneklemin %56,4’tinii
olusturmaktadir.

136



Sahika Giimrah CIDDI, Osman BENK ve Alptekin SOKMEN

Tablo 4. Liderlik ile Girisimcilik iligkisi

Degiskenler |Ortalama |[Standart Hata |1 2
Liderlik 3,183 0,04 [0,917]*
Girisimcilik |3,459 0,03 0,28 [0,80]*

“Korelasyon 0,05 diizeyinde anlamh (iki yonlii), "Parantez icindeki degerler Cronbach Alfa
glivenilirlik katsayilar

Liderlik ve girisimcilik arasindaki iligkiye ait p degeri 0,28 oldugundan bu iligki istatistiksel olarak
anlaml kabul edilebilir. Diger bir ifade ile liderlik ve girisimcilik arasindaki iligki pozitif yonlii
dogrusal fakat zayiftir.

Tablo 5. Liderligin Girisimcilik tizerindeki etkisi

BAGIMLI BAGIMSIZ

- e ~ . . . 2
DEGISKEN DEGISKEN B SH B t P R
Girisimcilik Liderlik 0,213 0,05 0,281 4232 0,00 0,079

p=0,000, p<0,05 oldugundan Hi hipotezi kabul edilmistir. Bagiml degisken girisimcilik ve bagimsiz
degisken liderlik olarak ele alman bir regresyon esitliginde, liderlik degiskeninin girisimcilik
degiskeni iizerinde anlamli ve pozitif ($=0,28, R? =0,079 ) bir etkisi vardir. Liderlik girisimcilik
davranisi tizerindeki degisimin %7,9'unu agiklamaktadir.

SONUC VE TARTISMA

Arastirmada Yol-Amag Teorisi esliginde House ve Dessler'in gelistirdigi enstriiman kullanilmaistir.
Yoneticilerin sergiledikleri liderlik davranis tarzlarinin ortaya konulmasi amaclanmas, is gorenlerin
algiladig: liderlik davramislarinin girisimcilige etkisinin tespit edilmesi hedeflenmistir.

Yeni teknoloji, rekabet ve sosyokiiltiirel etkenlerle basa ¢ikabilmek igin liderler orgiitiin eylemlerini
yerine getirme stilini radikal bir sekilde gozden gecirmek durumundadir. Tiim bu ¢abalar kalite
yOnetimini, reorganizasyon, reengineering gibi koklii incelemeleri zorunlu kilmaktadir. Bir orgiitiin
piyasada kalabilmesi ve gevresel degisimlere adapte olabilmesi igin orgiitsel degisme becerisini
gelistirmesi gerekmektedir. Kiiresel piyasalardaki makro degisimler yonetim diinyasinda da
degisim carkini gevirmektedir. Liderin yonetim eksenli ortaya c¢ikan degisimlere adapte olmas: ya
da tiim bu ¢abalari ileriye tasimasi bir mecburiyet halini almistir (Sirin ve Yetim,2009).

Liderlik ve girisimcilik arasindaki iliskiye ait p degeri 0,28 oldugundan bu iliski istatistiksel olarak
anlamh kabul edilebilir. Diger bir ifade ile liderlik ve girisimcilik arasindaki iliski pozitif yonlii
dogrusal fakat zayiftir. Bagimh degisken girisimcilik bagimsiz degisken liderlik olarak ele aliman
bir regresyon esitliginde, liderlik degiskeninin girisimcilik degiskeni iizerinde anlaml ve pozitif
(p=0,28, R2=0,079 ) bir etkisi vardir. Liderlik girisimcilik davrams: iizerindeki degisimin %7,9'unu
aciklamaktadir. Sonu¢ olarak Hi: Calisanlarin algiladigl liderlik davramnislari, kendilerinin
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sergiledikleri girisimcilik davranislarini pozitif yonde ve anlamli bir sekilde etkilemektedir hipotezi
kabul edilmigtir.

Arastirmaya konu edilen bu aile isletmesinin daha da gelismesi ve ilerlemesi adina yapmasi
gereken birtakim 6neriler maddeler halinde verilmistir:

-Liderler is planlamasi yaparken astlarinin da fikirlerini alabilir, onlara yapacag: isleri daha acik ve
net bir sekilde anlatabilir ve yonlendirmelerini buna gore yapabilir. Is planlamalarmin astlara net
bir sekilde aktarilmasi belirsizlikleri ortadan kaldirir ve astlarin islerini daha bilingli olarak
yapmasini saglayabilir.

-Liderlerin astlarina arkadasca davranmasi, astlarindan gelen fikir ve Onerilere 6nem vererek
uygulamaya koymasi astlarin daha istekli calismasini saglayabilir. Fikirlerine énem verildigini
bilen is goren yeni fikirler gelistirmek icin caba sarf eder ve katilimci lideri destekler. Aym
zamanda bu astlarin motivasyonunu yiikseltecek ve girisim yoniinde de kendilerine yardimci
olacaktir. Astlarinin kararlara katilmasmna izin veren ve onlar1 gelistiren liderlik tarzlari amag
edinilmelidir. Boylece isletmelerde is goren performansinin yiikselmesi miimkiin hale getirilebilir.
Bu durum isten ayrilma ve yaptig1 isten zevk almama oranini da diisiirebilir.

-Liderlerin degisimlere 6n ayak olmasi, islerin belirli kalip ve standartlarda yapilmasindan ¢ok
yenilikler getirerek uygulanmasi astlarin ¢alisma motivasyonunun ytiikselmesini saglayabilir.

-Liderlerin bir isi yaparken astlarina ilgi gostermesi, giiler yiizlii olmasi astlarmin da o isi yaparken
mutlu olmasi ve iyi bir is ¢ikarmalaria olanak saglamasi demektir, boylece destekleyici liderligi
pekistirmis, her iki tarafinda gorevlerini yerine getirirken psikolojik olarak da mutlu ve huzurlu
olmalar1 saglanmis olur.

-Is gorenin baski altina alinmamasi ve kendini tam anlamu ile ifade etmesi ¢ok 6nemlidir. Bunu
giderebilmek ve Ozgiiven ortalamasmi yiikseltebilmek icin calhisanlarin daha fazla fikir
belirtebilecegi ortamlar yaratilabilir. Egitimlere tabi tutulabilir ve bu yonde girisimcilik davranis:
gosterebilecekleri bir ¢evre olusturulabilir.

Ttim bu Oneriler ¢alisanlarin liderlik davranislarini i¢sellestirmelerine yardimci olacak, motivasyon
seviyeleri ve kendine giivenlerini yiikseltecek ve girisimcilik davranigi egilimlerinin artmasina
yardimci olacaktir.

Bu arastirmada konu ile alakali yapilan analiz sonuglari diger c¢alismalarla kiyaslandiginda
isgorenlerin algilarinda bazi farkliliklar bulgulanmistir. Bunun sebebinin organizasyona has
nitelikler olabilecegi varsayilmaktadir. Bu yiizden literatiire katki sunacag: diisiincesi ile benzer
arastirmalarin farkli orgiit tiplerinde de karsilastirmali olarak uygulanmasi gelecek ¢alismalar icin
onerilmektedir.
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