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OZET

Bu aragtirmada, i¢sel pazarlama, is tatmini ve Orgiitsel baglhlik olgulan arasindaki iligkiler spor okullarinda gérev yapan
antrendrler tizerinde incelenmistir. Degiskenler arasindaki iligkiler, literatiirde daha 6nce gelistirilen Slgekler kullanilarak,
gesitli spor branslarinda hizmet sunan spor okullari antrenérlerinden (N=193) elde edilen veriler ile test edilmistir.
Arastirma sonuglari, degiskenler arasinda anlamli ve porzitif bir iliskinin varligini, bununla birlikte is tatmininin icsel
pazarlama ve 6rgiitsel baglilik arasinda kismi aracilik etkisi oldugunu géstermektedir.

Anahtar Kelimeler: icsel pazarlama, is tatmini, 6rgiitsel baglilik, spor okullari, antrendr.

The Relationship among Internal Marketing, Job Satisfaction
and Organizational Commitment: An Investigation of
Coaches Working in Sports Schools

ABSTRACT

In this study, the hierarchical relationship among internal marketing, job satisfaction and organizational commitment
were investigated for sports coaches working in sports schools. Using previously developed instruments in the literature,
the relationship among these variables were empirically tested on the primary data collected (N=193) from coaches of
some sport schools specialize service offerings in the area of variety sports. Results of this study showed that there were
significant positive relationships between the variables. Furthermore, the influence of internal marketing on
organizational commitment was partially mediated through job satisfaction.

Key Words: Internal marketing, job satisfaction, organizational commitment, sport schools, coach.

GIRIS yaklasim, son yirmi yil icerisinde akademisyenlerin ve
uygulamacilarin artarak ilgilendigi bir konu haline
gelmistir  (41). Icsel pazarlamanin temel amaci,

isletme  yOnetiminin  calisanlarin  ihtiyag  ve

Spor ve fiziksel etkinlik hizmetleri sunan spor
isletmeleri  hizmet endistrisinin en ilgi cekici
sektorleri arasinda yer almaktadir. Insanlarin bu

isletmelerin  sundugu hizmetlere olan ilgisi son
zamanlarda daha da artmistir. Spor ve fiziksel
etkinlik hizmetlerine y6nelik talebin artmast ile
birlikte bu hizmetleri iireten isletmelerin ¢ogalmast,
diger sektorlerde oldugu gibi spor sektérinde de
rekabeti giindeme getirmistir (47). Yogun rekabet
ortaminin yasandigl glinimiizde, rekabette basarili
olan isletmeler hayatta kalirken, basarisiz olanlar
pazardan ¢ekilmek durumunda kalmaktadirlar (23).
Dolayistyla,  spor isletmeleri de, varliklarint
sturdiirebilmeleri i¢in daha etkin pazarlama stratejileri
gelistirme zorunluluguyla karst karstyadirlar (48).

Islemsel pazarlamanin geleneksel olarak dis
misterilere odaklandigi, ancak son zamanlarda
calisanlarin igletmeleriyle ve dis misterilerle olan
iliskilerinin anlagilmast gerektigi vurgulanmaktadir
(4). Bu baglamda, isletme ve calisanlarin iliskisine
odaklanan i¢sel pazarlama, etkin bir dis pazarlama ve
hizmet kalitesi saglama yoniinde 6nemli bir yaklasim
olarak go6rilmektedir (46). Bundan dolay, bu

beklentilerini dikkate almast ve bu yolla ¢alisanlarin
motivasyonunu  saglamasidir  (17).  Calisanlarin
ihtiyaglarint  tatmin eden isletme, calisanlan ile
butinlesir, bunun sonucunda calisanlar  dis
misterilerin ihtiyaclanini tatmin etmek icin daha
istekli olutlar (4). Berry (7), i¢sel pazarlamanin tim
isletmeler icin gecerli oldugunu, ancak, Ozellikle
emek yogun hizmet isletmelerinde daha da 6nemli
oldugunu ifade etmektedir. Bu isletmelerde sunulan
hizmetin kalitesi, blyiik 6l¢lide caliganlarin is tutumu
ve davranglant  tarafindan  beliflenir.  Yapilan
arastirmalar  icsel  pazarlamanin  isletmelerde
calisanlarin is tutumu ve davraniglar iizerinde pozitif
etkileri oldugunu (43), bunun da hizmet kalitesini
inga ettigini (29) bildirmektedir. Stphesiz ki, spor
sektoriinde rekabetci bir avantaj elde etmek isteyen
spor  isletmeleri  yOneticileri,  calisanlarin = is
tatminlerinin,  performanslarinin ~ ve  isletmeye
bagliliklarinin yitksek olmasini; ekstra rol davranist
gostermelerini ve devamsizliklarda, isten ayrilma
niyetinde ve isgéren devir oraninda disiis gérmek



isterler. Iste bu cercevede, igsel pazarlamanin spor
sektorinde bulunan calisanlar Gzerindeki is tatmini
ve Orglitsel baglilikla olan iliskisini incelemek 6nemli
gorilmektedir. Diger sektdrlerde bu tiir incelemeler
gorilurken, spor isletmeleri baglaminda benzer
aragtirmalarin  gérilmemesi  bir eksiklik olarak
degerlendirilmektedir.  Dolayisiyla, bu  boslugu
doldurmaya  yonelik  olarak  tasarlanan  bu
aragtirmanin amact, spor isletmeleri baglaminda icsel
pazarlama, is tatmini ve Orgiitsel baglhlik olgular
arasindaki iliskileri incelemekdir.

Teorik Cergeve
Igsel Pazarlama

Gegmisteki pazarlama stratejilerinin  uygulama
alant sadece dis migteriler iken, ginimiizde
pazarlama stratejilerinin uygulama alanlarina isletme
calisanlart  da  dahil olmustur (36). Béylece
pazarlamada, icsel pazarlama ve digsal pazarlama
olmak tizere iki strateji s6z konusu olmustur (19). Bu
baglamda isletmedeki calisanlar da musteri olarak
gorilmekte ve bunlar isletmenin i¢ pazarim
olusturmaktadir (25, 35).

Son zamanlarda pazarlama konseptinin islemsel
pazarlamadan iliskisel pazarlamaya dogru déntstigi
ifade edilmektedir (6). Tliskisel pazarlama, dis
misterilerin ~ tatminini  saglayarak  sadakatini
artirmaya, korumaya ve gelistirmeye yonelik olarak
uygulanan, onlarla iliskileri gelistirmeyi ve daha fazla
is yapmay1 amaglayan stratejik bir yaklasimdir. Ancak
iliskisel pazarlama konseptinin basarili olabilmesinde
O6nemli faktérlerden birisinin igsel pazarlama oldugu
belirtilmektedir (24). I¢sel pazarlama, isletmenin dis
pazarlama icin gelistirdi§i pazarlama ara¢ ve
tekniklerinin ic misterilere (calisanlara)
uygulanmasidir  (30). Igsel pazarlama yaklasimina
gbre, dis misterilerin tatmini ve sadakati icin 6nce
calisanlarin tatmini zorunludur (21). Ozetle, icsel
pazarlama digsal pazarlama bagaristin  anahtar
faktoridir (22) ve digsal pazarlamanmin gelisimini
hazirlamaktadir  (6). Eger icsel pazarlama ihmal
edilirse, dissal pazarlama basarisizliga ugrar (24).

Igsel pazarlama literatiiriinde, — calisanlarin
beklenti ve ihtiyaclarimi  karsilama ve migteri
yonliligini saglama konusunda —hangi unsutlarin
etkili oldugu yontinde tam bir fikir birligi gériilmese
de— gesitli anahtar unsurlar ortaya konulmustur (1).
Bunlar; etkin iletisim (24), motivasyon (30),
calisanlarin egitimi ve gelisimi (11,26) ve nitelikli
calisanlart cekme ve onlart elde tutma (6). Bununla
beraber, geleneksel olarak uygulanan insan kaynaklari
yonetimi fonksiyonlarinin da (1) igsel pazarlamanin
temel unsurlan  igerisinde yer aldigr  ifade
edilmektedir. Ayrica, Foreman ve Money (20) icsel
pazarlama Ggelerini Gic boyutta ele almistir. Bunlar;
vizyon, 6dil ve gelisim. 1/7zyon, isletmeninin gelecegi
ile ilgili arzu edilen imajin ¢alisanlarla paylasiimasin,
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odiil; performans degerlemesini ve bunun sonucunda
basarili calisanlarin  6dullendirilmesini, geligim  ise;
gelisen i¢ ve dis cevreye uyum saglayabilmesi icin
calisanlarin egitilmesini ifade eder.

Is Tatmini

Is tatmini, calisanlarin genel olarak isine karst
duygusal degerlendirmesini ifade eden bir konsepttir
(3). Is tatmini, calisanlarin isinden beklentileri ile
isletmelerinden elde ettikleri arasindaki  farkin
derecesi olarak tanimlanabilir (40). Bu farka gére
calisanlar isine karst pozitif veya negatif bir tutum
sergiler. Buna gére pozitif tutum is tatmini, negatif
tutum ise is tatminsizligi olarak degerlendirilmektedir
(38). Is tatmini i¢ ve dis tatmin olarak iki boyutta ele
alinmaktadir. Igse/ tatmin, isin ¢alisanda olusturdugu
duygusal tatmin dizeyini ifade eder. Dagsal tatmin ise,
dolaylt olarak, isle ilgili iyi bir calisma ortamu, refah,
yiksek maas ve diger 6diller gibi yonleri icerir (13).

Isinden tatmin olan calisanlar isletmenin
performansint  pozitif etkilerken, isinden tatmin
olmayan calisanlar isletme performansimi negatif
olarak etkileyebilmektedir. Bundan dolay1 is tatmini,
hem isletmeler hem de calisanlar acisindan 6nemli
bir olgu olarak gérilmektedir (38).

Orgiitsel Baglilik

Gerekli bilgi ve becerilere sahip ¢alisanlarin
varligt tek basina isletmelerin basarist icin yeterli
degildir. Isletmelerin basartsi, calisanlarin bilgi ve
becerilerini islerine yansitmalart ile iligkilidir. Bununla
beraber calisanlarin olumlu tutumlara sahip olmalari
ve isletmelerine giicli duygular beslemeleri gerekir.
Bu agidan bakildiginda Orgiitsel baglilik isletmeler
icin 6nemli bir konsepttir (9). Literatirde Orgiitsel
bagllik tanimi Uzerinde tam bir fikir birligine
varilamadifl  gérilmektedir (32). Bir tamma gére
orgltsel baglilik, “bir calisanin isletme ile kendini
Ozdeslestirmesi ve ona baglanmast”dir (34). Diger bir
tanima gore ise, “bir ¢alisanin, isletmenin amag ve
degetlerine olan sadakat hissinin derecesidir” (16,33).

Orgiitsel baglilik konseptinin tanimlanmasinda
oldugu gibi, stniflandirtlmasinda da farklh bakis acilart
ortaya ctkmugstir. Literatiirde orgiitsel  bagliligin
sintflandirdmasinda tutumsal ve davranigsal olmak
tzere iki tir yaklagtm bulunmaktadir. Tutumsal
yaklasim calisanlarin davraniglan ile ilgili niyetleri
tizerinde durur. Bu yaklasima gore isletmede kalma
arzusu, isletmenin iyiligi icin daha fazla c¢aba
gOsterme istekliligi ya da isletmenin amaglan ile
6zdeslesme gibi tutumlar, Orglitsel bagliigi ifade
etmektedir. Bu tiir tutumlann ortaya ¢tkmasinda rol
oynayan temel faktdrler, olumlu is deneyimleri,
kisisel Ozellikler ve yapilan isin O6zellikleridir (9).
Tutumsal baglilik yaklagimlari bireysel hedef ve
degerlerle isletmenin hedef ve degerlerinin uyumuna
dayanmaktadir. Tutumsal baghlik yaklasimlarinda
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duygusal, devamlilik ve normatif unsurlar iceren
baglilik boyutlart 6n plana c¢ikmaktadir. Tutumsal
baglilik yaklasiminin en Gnemli teorisyenleri olan
Kanter (1968), O’Reilly ve Chatman (1986), Penley
ve Gould (1988) ve Allen ve Meyerin (1990)
calismalarinda bagliligin bu t¢ boyutu farkl isimlerle
ele alinmaktadir (27). Diger yaklagim olan davranigsal
yaklasim tizerine ilk calismalar Becker (5) tarafindan
vapilmistir. Becker bagliligi yan-faydalar teorisi ile
actklamaktadir. Becker, kisinin davranislarina baglilik
gbstermesinin ~ nedenini  tutarll  davramslarda
bulunmast olarak gérmis, bu tutarli davraniglarinin
gerekeesini de yan faydalarla actklamaya calismustir.
Bu vyaklasima go&re, birey isletmede kaldigi stre
boyunca yan faydalar edinir, baska bir deyisle
isletmeye yatirim yapar. Yan faydalar, isletme 6édeme
planlari, kidem tazminatt vb. olabilir. Bu yaklagima
gobre, calisanlar, deger verdigi bir seyi ya da seyleri
ortaya koyarak, isletmeye yatirtm yapar. Ortaya
koyduklart kendisi i¢in ne kadar degerliyse, baglilik
dizeyi de o kadar artar. Kisinin sergiledigi
davranslar, 6nceki davranislart ile tutarli olmazsa,
van faydalari kaybeder ve yatiimlarini yitirir. Bu
nedenle de ¢alisanlar, yan faydalar ya da yatirimlarin
kaybetmemek icin davramglart arasindaki tutarliligs
saglamak  durumunda  kalir.  Dolayisiyla,  kisi
isletmeden ayrilmanin parasal, sosyal ve/veya
psikolojik agidan yaratacag: kayiplar fazla oldugu ve
bunlart kaybetmeyi géze alamadigt icin isletmesine
baglanmak zorunda kalir (5,9,27,39). Bu konudaki
diger yaklagtm Salancik’in  (1977) yaklagimidir.
Salancik’in yaklasiminda Orgiitsel baglilik, kisinin
davranslarina baglanmasi olarak ele alinmaktadir. Bu
yaklasimda da Becker’in yaklasiminda oldugu gibi,
kisi 6nceki davranisglarina baglanarak, bunlarla tutatl
davranslar sergilemektedir. Salancik’e gére baghlik;
kisinin davranislarina ve davranslart araciligiyla
faaliyetlerini ve isletmeye olan ilgisini gliclendiren
inanglarina baglanmast durumudur (27). Orgiitsel
baglilik modelleri icerisinde, literatiirde en ¢ok kabul
gbren ve kullanllan model Meyer ve Allen’in (1991)
modeli olmustur (15). Bu modele gbre Orgiitsel
baglilik i¢ boyuttan olugmaktadir: duygusal baghlik,
devam bagliligi ve normatif baglilik. Duygusal badlizk,
calisanlarin isletmelerine duygusal olarak yakinlik
duyup onunla 6zdeslesmesini, isletmenin degerlerini,
amac ve hedeflerini icsellestirmesini, ve bu amacg ve
hedeflere ulagabilmesi icin ¢aba gdstermesini ve
kendi tercihleriyle isletmenin bir par¢ast olarak kalma
arzusunu ifade eder. Devam badliligr, calisanlarin
isletmeden ayrilmanin beraberinde getirecegi yiiksek
maliyeti géze almamayi, yani bir zorunluluk olarak
isletmeye devam etmesini ifade eder. Norwatif bagliik
ise, calisanlarin ahlaki bir gérev ve sorumluluk
duygusuyla isletmeden ayrilmamalart gerektigine
inandiklart  igcin  kendilerini  isletmeye  bagl
hissetmelerini ifade eder (2,3).
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I¢sel Pazarlama, Is Tatmini ve Orgiitsel Baglilik
Tligkisi

Igsel pazarlama, calisanlara miisteri  gibi
davranmayt gerektiren ve onlarin ihtiyaglarini
karsilayacak faaliyetleri sunan bir konsepttir. Bu
konsept, basarili olarak uygulanmast durumunda
isletmelerin ~ pozitif — kazanimlar elde edecegi
distincesine dayanir (29). Bunu destekleyen bazi
arastirmalar vardir. Ornegin, icsel pazarlama ile dis
misteri tatmini arasinda (42) ve icsel pazarlama ile
hizmet kalitesi arasinda (37) pozitif iliskiler
bulunmustur. Ote yandan, igsel pazarlamanin
calisanlarin is tatminini ve 6rgiitsel bagliligini pozitif
etkiledigine dair kanitlar da vardir. Chang ve Chang
(13,14), hemsireler tzerine yaptklari arastirmada,
icsel pazarlamanmin hemsirelerin is tatmini ile Srgiitsel
bagliligint pozitif etkiledigini bulmustur. Caruana ve
Calleya (12), bankacilik sektoriindeki  banka
yoneticileri tizerinde yaptiklart aragtirmada, icsel
pazarlama ile banka yoneticilerinin 6rgiitsel baglilig:
arasinda  pozitif iliski  bulmus, ayrica icsel
pazarlamanin en fazla etkiledigi boyut ise duygusal
baglilik olmustur. Benzer sekilde Farzad, Nahavandi,
ve Caruana’nin (18) arastirmalarinda da, igsel
pazarlamanin banka yoneticilerinin Grgiitsel baglilig
tzerine  pozitif — etkileri  g6riilmustir.  Otel
isletmelerine yonelik olan Hwang ve Chi’nin (28)
aragtirmalarinda i¢sel pazarlamanin calisanlarin is
tatmini ve otel performans: iizerine pozitif etkileri
gbrilmuistir. Egitim sektériinde yaptigi arastirmada
Ting (44), icsel pazarlamanin Ogretmenlerin is
tatmini ve Orglitsel bagliligt lzerine pozitif etkileri
oldugunu bulmustur. Ozetle, degisik sektérlerde
yapilan aragtirmalar icsel pazarlamanin calisanlarin is
tatmini ve Orgiitsel bagliigimt  pozitif  olarak
etkiledigini  ortaya koymaktadir. Ancak spor
isletmelerinde benzer arastirmalara rastlanmadig
icin, icsel pazarlamanin bu sektorde faaliyet gdsteren
calisanlarin is tatmini ve Orgiitsel bagliligina yonelik
etkisi bilinmemektedir.

Spor isletmelerinde sunulan spor ve fiziksel
etkinlik hizmetleri —diger sektorlerdeki hizmetlere
gbre— Ozellikle antrendrler ile miusteriler (fiziksel
aktivite katilimcilar, sporcular) arasinda uzun siireye
dayanan ve ayni tesislerde gerceklesen yogun temas
ve paylasimi gerektirir. Ayrica, misterilerde katithm
sik, uzun sireli ve rekabetci olabilmektedir. Spor
isletmelerindeki bu 6zellikler géz 6ntine alindiginda
musterilerin tatmini icin, hizmet sunumunun temel
aktori  olan  antrendtrlerin daha  fazla  caba
gOstermesine ihtiya¢ duyulabilir. Iste bu noktada,
spor isletmelerinin yitksek performanst icin igsel
pazarlama faaliyetleri ile antrendtlerin is tatmini ve
Orgltsel baglligt Onem tasimaktadir. Buradan
hareketle bu  degiskenler arasindaki iligkileri
incelemek icin asagidaki hipotezler gelistirilmistir:
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Hi: Igsel pazarlama antrenérlerin is tatminini
porzitif yonde etkiler.

Ha: Igsel pazarlama antrendrlerin  6rgiitsel
bagliligint pozitif yénde etkiler.

Hs: Is tatmininin igsel pazarlama ve orgiitsel
baglilik arasinda aracilik etkisi vardir.

MATERYAL ve METOD
Aragtirma Modeli

Spor okullart baglaminda, icsel pazarlama, is
tatmini ve Orgltsel baglilik olgulart arasindaki
iliskileri incelemek amaciyla yapilan bu arastirmanin
modeli Sekil 1’de sunulmugtur. Bu model degiskenler
arasinda neden iliskisini, yani bagimsiz
degiskenin aract degiskene, bagimsiz degiskenin
bagimli degiskene ve aract degiskenin bagiml
degiskene olan etkisini gdstermektedir. Burada aract
degiskenin etkisi kontrol edildiginde bagimsiz

sonug

degisken ile bagimli defisken arasindaki iliskinin
diizeyine bakilir. Iliski diizeyinde disiis olmast “kismi
anlamlt

aracth@”,  iliskinin  istatistiksel ~ olarak
ctkmamast ise “tam araciligr” gosterir (45).

IGSEL
PATARLAMA

Model 2 ve 3

Yollar ab.c

Sekil 1. Ts Tatmininin Aract Degisken Tliskisi

Olgme Araglari, Evren ve Orneklem

Bu calisgmada veri toplama aract olarak; Foreman
ve Money’in (20) i¢sel pazarlama 6lcegi, Chang ve
Chang’in (13) is tatmini Olcegi, Meyer ve Allen’in
(31) gelistirdigi daha sonra da Meyer, Allen, ve
Smith’in  (32) test ettigi Orgltsel bagliik 6lcedi
kullanilmustir. Orijinal Sleekler arastirmact tarafindan
Turkee’ye cevrilmis ve ayrica alan uzmanlarina da
kontrol ettirilmistir. Gerekli dizeltmeler yapildiktan
sonra Oleekler uygulama formu haline getirilmistir.
Her ¢ 6lgekteki ifadeler (“1=Hi¢ katdmiyorum”,
“2=Katlmiyorum”, “3=Kararsizim”,
“4=Katiiyorum”, “5=Tamamen katiliyorum”dan
olusan) 5’li derece ile Sl¢ilmistiir.

Calisma evrenini Turkiye’nin batt bdlgesinde
bulunan t¢ biyik ilde (yizme, futbol, basketbol,
voleybol ve tenis branslarinda) faaliyet gbsteren 33
spor okulu olusturmustur. Orneklem ise burada
calisan antrenétlerdir. 400 6lgek formu anketorler
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vasttastyla antrendrlere dagitilmis ve yanitlamalar
icin iki hafta siire verilmistir. Stire bitiminden sonra
toplanan formlarin 236 oldugu tespit edilmistir (geri
déniis orant %59). Inceleme sonucunda eksiklikleri
gorillen 43 form analizlere dahil edilmemis, tam
olarak doldurulduklar gérilen 193 form analiz icin
uygun bulunmustur.

Istatistiksel Analiz

Olgeklerin yapt gecerligini tespit etmek icin
Acimlayict Faktor Analizi (AFA), glvenirligini tespit
etmek icin ise Cronbach Alpha Katsayist uygulamasi
yoluna gidilmistir. Once, verilerin normal dagilim
gOsterip g6stermedigi Kolmogorov-Smirnov (K-S)
Testi ile, fakt6r analizine uygunlugu ise Kaiser-
Meyet-Olkin (KMO) ve Bartlett's Sphericity testi ile
incelenmistir. Sonra, verilere Varimax rotasyonuyla
Temel Bilesenler Analizi uygulanmis ve Ozdegeri
1’den buyik olan bilesenler faktr olarak kabul
edilmistir. Fakt6r yiki 0.40’tan kiigtik olan maddeler
degerlendirmeye  alinmamustir.  Daha  sonraki
asamada, degiskenler arasindaki iligkileri belirlemek
icin korelasyon analizi, aracilik etkisinin belirlenmesi
icin ise hiyerarsik regresyon analizi uygulanmustir.

BULGULAR
Demografik Ozellikler

Aragtirmada yer alan katlimelann
(N=193) yandan fazlasini erkekler
olusturmaktadir. Ayrica, katlimclann
3/4’4 bekar olup, en fazlasi 21-30 yas
araligindadir. Egitim durumuna gore
buyik ¢ogunlugu Universite mezunlart
olusturmaktadir. Katthmetlarin %60°a
yakint 6 yiin altndaki calisma
siirelerine sahiptir. Branglara gore ise, en fazla brans
futbol olup, daha sonra sirasiyla yizme, basketbol,
voleybol ve tenis gelmektedir (Tablo 1).

Gegerlik ve Giivenirlik Analizi Sonuglari

Gegerlik ve giivenirlik analizinden 6nce Slceklere
bazi 6n analizler uygulanmistir. Buna gére, K-S testi
sonucu tim Olceklerin normal dagilim sergiledigini
gostermektedir (p>0.05). Is tatmini ve Orgiitsel
baglilik 6lceklerinin KMO degerleri “cok iyi” diizeyi,
icsel pazarlama  Olgeginin @ KMO  degeri ise
“mitkemmel” dizeyi yansitmaktadir. Tim 6lgeklerin
Bartlett's Sphericity testi sonucu da anlamhdir
(p<0.001). Tuim bu sonuglar faktér analizinin
uygulanabilirligini  géstermektedir.  Ayrica, igsel
pazarlama O6lgeginin gelisim boyutu ile is tatmini
Olgeginin digsal tatmin boyutunun i¢ tutarlidik
katsayilart “oldukca iyi”, diger tim boyutlarn ic
tutarlilk  katsaydlart  ise  “yiksek  derecede
givenilir”’dir (Tablo 2).

AFA sonucuna gore, igsel pazarlama ve 6rgltsel
baglilik 6lcegi 0.859 ile 0.436 araligindaki yiklerle 3
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faktore ayrilmistir. Bu sonuglar, analizlerin orijinal
Olgeklerle tutarlt oldugunu gostermektedir (Tablo 3,
Tablo 5). Ote yandan, is tatmini 6lgegi 2 faktore
ayrilmistir ve bu yoniyle orijinal Slgekle tutarhidir.
Ancak 9. maddenin faktér yikinin 0.40’in altnda
oldugu tespit edilmistir. Bundan dolayr bu madde
Olcekten cikarilmis, kalan maddeler tekrar analize
tabi tutulmustur. Analiz sonucuna gére 0.865 ile

Tablo 1. Demografik Ozellikler

Yildiz 2011

0.492 araligindaki yiiklerle 6lgek 2 faktore ayrilmistir
(Tablo 4). Olgekten diisen madde “diger calisma
arkadaglarimla  iyi  bir  sekilde  geciniyorum”
ifadesinden olusmaktadir. Bu ifade belki de kiiltiirel
farkliliktan kaynaklanan duruma gore, bu c¢alismaya
katdanlar tarafindan is tatmini ile iligkili bir ifade
olarak algilanmamus olabilir.

Degiskenler Kategori Frekans  Yiizde (%)
Cinsiyet Erkek 123 63,7
Kadin 70 36,3
Medeni Durum Evli 45 233
Bekar 148 76,7
Yas 20 ve alt 20 10,4
21-30 135 69,9
31-40 26 13,5
41 ve Gstu 12 6,2
Egitim Durumu  Lise 15 7,8
Universite 178 922
Calisma Stresi 5 yil ve alt 114 59,1
6-10 yil 52 26,9
11-15 yil 22 11,4
16-20 yil 4 2.1
21 yil ve usti 1 0,5
Branslar Yizme 49 25,4
Futbol 56 29,0
Basketbol 33 17,1
Voleybol 28 14,5
Tenis 27 14,0

Tablo 2. Olceklere Ait Cronbach Alpha, K-S, KMO ve Bartlett's Sphericity Degetleri

Olgekler Boyutlar Ct;;)lnbach K-S KMO Bartlett's Sphericity
pha 2 df P

Icsel Pazarlama Gelisim 0,763 0,571 0,902 1619,385 105 0,000
Vizyon 0,871
Odil 0,887

Is tatmini Icsel Tatmin 0,839 0,075 0,827 699,959 36 0,000
Dissal tatmin 0,747

Orgiitsel Baghilik Duygusal Baglilik 0,883 0,575 0,885 1521,944 153 0,000
Devam Baglilig 0,803
Normatif Baghlik 0,811
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Tablo 3. Icsel Pazarlama Olceginin Faktor Analizi Sonuglart

Maddeler M SD F1 F2 F3

14. Tsletmemiz calisanlarin farkli ihtiyaclarin karstlamak icin gerekeni 3,71 1,00 ,7159
yapar

5. Tsletmemiz cogunlukla “isletmemizin vizyonuna” katkida bulunan 365 1,14 ;714
calisanlart 6dillendirir
4. Isletmemizin performans 6l¢timi ve 6dillendirme sistemi 3,72 1,04 ,657
calisanlarint birlikte calismalari icin tegvik eder
6. Tsletmemiz calisanlarin gorevlerini iyilestirmek ve isletmemizin 3,77 98 ,025 ,532
stratejisini gelistirmek i¢in calisanlarindan bilgi toplar
13. Isletmemizde calisanlar iyi hizmet verebilmeleri i¢in uygun bir 3,64 1,04 ,609 ,598
sekilde egitilirler
15. Tsletmemiz calisanlarla iletisime biiyitk 6nem verir ve iletisimin 3,86 1,00 ,587 ,453
S6nemi isletmemize yerlestirilir
7. Tsletmemiz mitkemmel hizmet saglayan calisanlari gabalarindan 356 1,17 ,585
dolay: 6diallendirir
3. Isletmemiz calisanlarina hizmet rollerinin 6nemini iletir 3,89 94 ,568 ,426
8. Tsletmemiz calisanlarini, gorevlerini iyi bir sekilde yerine getirmek 3,72 1,00 ,829
icin egitir
9. Tsletmemiz calisanlarinin bilgi ve becerilerini gelistirmeyi gelecege 3,78 1,04 , 754
yonelik bir yatirim olarak gérir
12. Tsletmemiz calisanlarini yetistirmenin Gtesinde ayni zamanda egitir 3,063 92 ,557
10. Tsletmemiz ¢alisanlarinin bilgi ve becerileri zaman ilerledikge gelisic 3,94 ,89 413
2. Tsletmemiz vizyonunu biitiin calisanlara etkin bir sekilde iletir 3,86 ,87 ,859
1. Tsletmemiz calisanlarina inanabilecekleri bir vizyon sunar 3,85 ,88 ,824
11. Tsletmemiz ¢alisanlarina islerin nigin ve nasil yapilmast gerektigini 3,97 ,85 ,751
Ogretir

Actklanan Varyansin Yizdesi 48,432 8,081 6,777
Actklanan Varyansin Kimdlatif Yuzdesi 48,432 56,513 63,289

F1=Gelisim, F2=0diil, F3=Vizyon

Tablo 4. Is Tatmini Olgeginin Faktdr Analizi Sonuglart

Maddeler M SD F1 F2
2. i§imden basart duygusu altyorum 4,17 ,80 ,820
5. Tsimi anlamli buluyorum 430 81 ,780
3. Tsim kisisel gelisimimi sagliyor ve ben de bundan memnunum 4,33 ,13 ,7158
4. Isimi yapma hususunda kendimi yeterli buluyorum 4,12 ,82 722
1. Isim yeteneklerimi yerine getirme firsat: veriyor 4,08 ,89 ,660 ,433
7. Diger arkadaslarimla karsilastirdigimda, maasimdan memnunum 3,55 1,11 ,865
8. Isim bana yukselme, katiyer firsat: sunuyor 3,71 1,06 , 765
6. 1s yerinden ve bana sagladigt olanaklardan memnunum 3,92 97 ,685
10. Isimi iyi yaptigim zaman 6vgi alirim 4,13 87 470 ,492
Actklanan Varyansin Ytzdesi 46,519 14,784
Actklanan Varyansin Kimilatif Yuzdesi 46,519 61,303

F1=Icsel Tatmin, F2=Dissal Tatmin
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Tablo 5. Orgiitsel Baglilik Olgeginin Faktér Analizi Sonuglart
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Maddeler M SD F1 F2 F3
3. Kendimi bu isletmeye giicli bir sekilde ait oldugumu 3,69 I1 ,816
hissetmiyorum (T)
5. Bu igletmede kendimi “bir aile tiyesi” gibi hissetmiyorum (T) 3,86 91 ;791
4. Kendimi bu isletmeye “duygusal olarak bagli” hissetmiyorum (T) 3,74 97 779
2. Bu isletmede problemleri sanki kendi problemimmis gibi 3,71 99 , 766
hissediyorum
6. Bu igletmede calismak benim i¢in biiytik anlam tasimaktadir 3,70 99 , 749
1. Caligma hayatimin geri kalan kismint bu isletmede gecirecek 349 1,04 717
olmaktan mutluyum.
12. Bu igletmede ¢alismaya devam etmemin en 6nemli nedenlerinden 2,62 1,31 ,837
biri bagka secenegimin olmamasidir
10. Bu igletmeden ayrilmayr diisinmem icin gerekli baska is 290 1,27 ,7138
firsatlarinin mevecut olmadigina inaniyorum
7. Bu igletmede calismaya devam etmem, kendi tercihim oldugu 3,11 1,21 ;712
kadar aynt zamanda bir zorunluluktur
9. Bu igletmeden simdi ayrilma karari alsam hayatim biytik 6lcide alt 2,69 1,24 ,665
Ust olur
8. Istesem bile bu isletmeden su an ayrilmak benim icin zordur 321 1,20 ,568
11. Bu igletmeye kendimden bu kadar ¢ok sey vermemis olsaydim, 320 1,27 ,502 422
baska bir yerde ¢alismay1 diistinebilirdim
15. Simdi bu isletmeden ayrilirsam kendimi suglu hissederim 294 1,28 ,197
14. Su an baska bir yerden daha avantajl bir is teklifi alsam, bu 3,15 124 ;742
isletmeden ayrilmak bana dogru gelmez
17. Burada calisan insanlara kendimi sorumlu hissettigim icin isten 3,38 1,17 ,700
ayrilmay1 disinmilyorum
16. Bu igletme benim sadakatimi hak ediyor 341 1,08 511 578
18. Bu igletmeye ¢ok sey bor¢luyum 327 1,07 497 ,516
13. Bu isletmede ¢alismay1 kendimde bir yikamlilik olarak 3,08 1,15 ,436
hissetmiyorum (T)
Actklanan Varyansin Yizdesi 34,460 15,590 7,863
Actklanan Varyansin Kimilatif Yuzdesi 34,460 50,050 57,913

F1=Duygusal Baglilik, F2=Devam Baghligi, F3=Normatif Baglilik

Korelasyon ve Hiyerarsik Regresyon Analizi
Sonuglari

Korelasyon analizi sonuglari, tim degiskenler
arasinda anlamli (p<<0.001) ve dogrusal yonli pozitif
bir iliski oldugunu gostermektedir (Tablo 6).
Bununla birlikte, icsel pazarlama ile is tatmini
arasinda gucli iliski, icsel pazarlama ve Orgiitsel
baglilik arasinda orta dizeyde bir iliski s6z
konusudur.

Tablo 6. Degiskenler Arast Korelasyon Analizi Sonuglar

Hiyerarsik regresyon analiz sonuglarina gore,
Model 2’de 0,321 olan igsel pazarlamanin g degeri,
Model 2 ve Model 3te 0,168%¢ dismistir. f
degerindeki bu disiis, is tatmininin, i¢sel pazarlama
ve Orgltsel bagllik arasinda kismi olarak aracilik
etkisi oldugunu gdstermektedir (Tablo 7). Tim bu
sonuglar ti¢ arastirma hipotezini de dogrulamaktadir.

Degiskenler M SD 2 3

1. Icsel Pazarlama 3,77 ,68 1

2. Is Tatmini 4,04 ,60 ,588 (*F) 1
,000 .

3. Orgiitsel Baghlik 3,29 ,65 ,321 (%) ,359 (*%) 1
,000 ,000

* p< 0.001
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Tablo 7. Hiyerarsik Regresyon Analizi Sonuglari
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Degiskenler Is Tatmini Orgiitsel Baglilik Orgiitsel Baglilik
e e e
Model 1
I¢sel Pazarlama ,588"
R? ,346
Model 2
Icsel Pazarlama ,321*
R? ,103
Model 2 ve Model 3
I¢sel Pazarlama , 168
Is Tatmini 261
R’ 147
* p<0.01, *p=<0.05
TARTISMA pazarlama konsepti spor isletmelerini daha iyi
Igsel  pazarlama  konseptinin  isletmeler rekabet gdebilir hale getir.ecektir. Boylece, nitelikli is
fizerindeki  pozif  ctkileri,  degisik  hizmer Sucund isletmeye cekebilecek ve onlan isletmeye
sektorlerindeki cesitli arastirmalatla  ortaya baglayabilecektir. Dolayistyla, calisanlar da bilgi ve

konulmugtur. Bu arastirma sonuglarina gére igsel
pazarlama; dig migteri tatminine (42), algilanan
hizmet kalitesine (37), calisanlarin is tatminine
(13,14) ve orgltsel baghhgina (12,18) ve isletme
performansina  (28) yol agmaktadir. Arastirma
sonuglarimiz da aynt paralellikte olup, buna gore igsel
pazarlama hem is tatminini, hem de Srgiitsel baglilig:
pozitif yonde etkilemektedir. Bu sonuglara gére, spor
isletmelerinde etkin icsel pazatlama faaliyetlerinin
calisanlarin i tatmini ve Orgltsel baghhgint
artirabilecegi séylenebilir. Aragtirmamizin diger bir
sonucu, I tatmininin igsel pazarlama ve Orglitsel
baglilik arasinda kismi bir aracilik etkisi yaptgidir.
Ting’in (44) egitim sektdriinde yaptigt arastirmada da
benzer sonuglar bulunmustur. Buna gore, icsel
pazarlama calisanlarin  is  tatmini ve Orgitsel
bagliligini pozitif etkilemektedir, aynt zamanda is
tatmini igsel pazarlama ve Orgiitsel baghlik arasinda
kismi bir aracilik etkisine sahiptir. Yani, icsel
pazarlama Orgiitsel bagliligt dogrudan etkiledigi gibi,
is tatmini yoluyla da dolayli olarak
etkileyebilmektedir.

Literatiire gore, icsel pazarlama yoluyla is tatmini
ve Orgltsel baglilg artan calisanlarin is verimliligi
(38), is performansi, ekstra rol davranist ve
varaticiigl artmakta; ise olan devamsizhigl, ise
gecikmesi ve isten ayrilma niyeti ise azalmaktadir
(10). Bununla birlikte isletmelerin isgbren devir orant
dismekte (8), isletme performansi ve hizmet kalitesi
ise  artmaktadir  (37). Bu  sonuglar, spor
yoneticilerinin, rekabetci cevrede isletmelerinin daha
etkin olabilmesi icin icsel pazarlama konseptine
odaklanmalari gerektigini gstermektedir. Bunun i¢in
de, ust dizey liderlik, vizyon olusturma, stratejik
ddiller, iletisim ve koordinasyon, ¢alisanlarin egitimi,
gelisimi, motivasyonu ve yetkilendirilmesi, fiziksel
cevre unsutlarinin etkin bir sekilde olusturulmast
gerekmektedir (1). Bu baglamda iyi anlagilan icsel
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yeteneklerini islerine yansitacak ve isletme de bu
yolla bagarili olacaktir (7). Aksi takdirde, yani etkin
bir i¢csel pazarlamadan yoksun bir isletme ¢evresinde,
calisanlar  isletmeye bekleneni veremeyecekler,
firsatin1 buldugunda isletmeden ayrilmanin yollarin
arayacaklardir.

Ozetle, bu arastirmanin  sonuglart  genelde
yonetim ve pazarlama literatiiriine, 6zelde ise spor
literatirindeki boslugu doldurmaya yénelik 6nemli
katkilar ~ saglamaktadir. Ancak bu arastirmada
kullandlan 6rneklem ve spor brangt sayist siurhdir,
dolayistyla elde edilen sonuclar tim antrendtlere ve
branslara genellenemez. Dolayisiyla, bu ¢alismada
elde edilen sonuglarin genel olup olmadigini ve farklt
6rneklemlerde tutarlt olup olmadigint test etmek i¢in
daha fazla antrenér ve branglarda benzer arastirmalar
yaptimalidir. Ote yandan, arastirmaya konu olan
degiskenler tzerinde yapilan arastirmalarin sinirlilig
ve spor ve fiziksel etkinlik hizmetlerinin heterojen
yapist gbz Oniine alindiginda  degisik  spor
isletmelerinde  bu  degiskenlerin  baglantilarinin
aragtirilmaya devam edilmesi genel olarak konunun
daha fazla netlesmesi acisindan 6nem tastmaktadir.
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