Journal of Management, Economic and Marketing Research o —
2021, 5(1): 47-56

ISSN: 2587-0785 Journal Homepage: https://www.yepad.org

ARASTIRMA MAKALESI
ORIJINAL MAKALENIN TURKCE TERCUMESIDIR!
Perakende Sektoriinde Reyon Satis Eleman1 Olarak Caligsan Kadinlarin isten Ayrilma

Niyetlerinin Bekleyisler Kurami Kapsaminda Incelenmesi: Nitel Bir Arastirma
Dr. Alisan BALTACI, Yiiksek Ihtisas Universitesi, Saghk Hizmetleri Meslek Yiiksekokulu, e- mail:
baltacialisan@gmail.com

ORCID ID: 0000-0002-3280-405X

Dr. Seyran BALKAS DEMIR, Yiiksek Ihtisas Universitesi, Saglhk Hizmetleri Meslek Yiiksekokulu, e-mail:
seyran balkas@hotmail.com
ORCID ID: 0000-0002-9754-683X

Oz

Bu arastirmanin amaci, perakende sektdriinde pazarlama departmaninda reyon satis eleman: olarak
calisan kadimnlarin isten ayrilma niyetlerinin bekleyisler kurami kapsaminda incelenmesidir. Bu
calismada, nitel arastirma yontemlerinden biri olan yiiz yiize goriisme ve yarit yapilandirilmis
goriisme formu kullanilmistir. Saha arastirmasi, Ankara, Eskisehir ve Kiitahya illerinde toplam 30
sube ile faaliyet gosteren bir hipermarket isletmesinin Ankara ilinde bulunan 24 subesindeki kadin
calisanlardan veri toplanmistir. Elde edilen nitel veriler QDA Miner programi ile analiz edilmis ve
yorumlanmistir. Arastirma sonucuna gore, kadin ¢alisanlarin motivasyon diizeyi maddi beklentileri
kadar manevi beklentilerinden de etkilenmektedir ve isgiicii devir hizinin azalmasi igin isletmeler
tarafindan gerekli tedbirlerin alinmas: gerekmektedir.
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Alisan BALTACI ve Seyran BALKAS DEMIR

GIiRiS

Isletmeler acisindan isgiicii devir hizinin yiiksek olmasi 6nemli maliyetler dogurmaktadir. Bu nedenle
yoneticiler, calisanlarin isten ayrilmasina sebep olan etkenler hakkinda bilgi sahibi olmali ve bu
etkenler hakkinda ¢6ziim tiretmelidir. Calisanlarin isten ayrilmalarinda pek c¢ok farkli neden
bulunmaktadir. Bunlar; isin niteligi, motivasyon, ¢alisma kosullari, {icret, terfi olanaklari, ¢alisma
arkadaslar ile iliskiler, yonetici ile iliskiler gibi nedenler olarak siralanabilir. Bununla beraber bu
calismada motivasyon penceresinden bakilmistir. Motivasyon, ¢alisanin isini yapmada en 6nemli
dayanaklarindan birisidir. Diger taraftan insanlarin farkliliklar1 da dikkate alindiginda her calisaru
motive eden seyin ayni oldugunu sdylemek de oldukca giictiir. Islerin, istenilen bicimde yapilabilmesi
i¢in yoneticiler; calistirdiklar kisilerin 6zelliklerini ve ne sekilde motive olduklarini iyi bilmelidirler.

Perakende sektoriinde insan kaynagi bir pazarlama operasyonunun en onemli sac ayaklarindan
birisidir. Pazarlama departmaninin en dogru isgticii ile donatilmis olmasi isletmeye, rakiplerine kars
onemli bir rekabet iistlinliigii saglayacaktir. Biitiin isletme faaliyetleri icerisinde gelir getirici 6zelligi
ile digerlerinden ayrisan pazarlama icin yetkin ve adanmus bir isgiiciine sahip olmak orgiitsel
hedeflere ulasabilmek igin 6nemli bir itici gii¢ olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Buradan hareketle
basarili bir pazarlama organizasyonunda isgiiciiniin siirekliliginin de 6nemli bir unsur oldugunu
sOylemek yerinde olacaktir. Baska bir ifade ile pazarlama organizasyonunda ytiiksek isgiicii devir hizi,
isin stirekliligini olumsuz yonde etkileyeceginden ortadan kaldirilmasi gereken bir sorun olarak ele
almabilir. Bu sebeple, isgiiciiniin isten ayrilma niyetlerinin altinda yatan sebepler anlasilarak gerekli
tedbirlerin alinmasi yerinde olacaktir.

KAVRAMSAL CERCEVE
Isgiicii Devri ve Isten Ayrilma Niyeti

Isgiicii devri, genel bir ifadeyle, “muayyen bir devre zarfinda bir isletmenin personel kadrosunda, iscilerin
giris ve ¢ikis hareketi” seklinde tanimlanmaktadir (Kilig, 2004). Wanous (1978) isgiicii devrinin goniillii
ve istemsiz olmak iizere iki tiirli oldugunu ileri siirmektedir. Goniillii isgiicii devri, ¢alisanun kisisel
sebeplerle calistig1 kurumdan ayrilmasini ifade ederken istemsiz isgiicli devri ise elinde olmayan
digsal sebeplerle (bunlar isverenden kaynaklanabilecegi gibi baska sebeplerle de meydana gelebilir)
¢alisanin halihazirda ¢alismakta oldugu yerden ayrilmak zorunda kalmasini ifade etmektedir (Ozuem
ve Pigitala, 2019). Bu calisma, konuyu goniillii isgiicii devri cercevesiyle ele almaktadir.

Isten ayrilma niyeti; bireyin belirli bir siire ¢alismis oldugu bir kurumla iliskisini goniillii, bilingli ve
kasith bir sekilde sonlandirma davramisidir (Mobley vd., 1978; Tett ve Meyer, 1993; Hom ve Griffeth,
1995). Yiiksek isglicii devri orani isletmelere idari maliyetlerin yiikselmesi, kurumsal sirlarin
rakiplerce 6grenilmesi ve calisanlarin hevesleriyle beraber sadakatlerinin de azalmas: gibi pek ¢ok
onemli maliyetler getirmektedir (Mai vd.,2016).

Calisan devri; psikoloji, sosyoloji, yonetim ve iktisat gibi pek ¢ok disiplin altinda incelenmistir. Her
disiplin, olaya kendi penceresinden bakmis ve farklh arastirma yontemleri kullanmistir (Haris vd.
2002). Literatiirde isgiicii devri ve isten ayrilma niyetiyle ilgili olarak ¢ok sayida ¢alisma ve model
bulunmaktadir. Bu modeller arasinda siklikla bagvurulan ve 6ne ¢ikan modeller Tablo 1’ de kronolojik
olarak paylasilmaktadir.

Table 1: Calisanlarin isten ayrilma niyetleriyle ilgili olarak literatiirde siklikla bagvurulan modeller,

Model Adx Tanim

March ve Karar verme oOzgiirligline istinaden bu kuram; calisanin istifa gerekgelerini iki faktoér altinda

incelemektedir: algilanan uzaklasma arzusu ve algilanan uzaklasma kolayligi. Algilanan uzaklasma

kolaylig1 algilanan alternatifler ve firsatlarla alakaliyken; algilanan uzaklasma arzusu ise is tatmini ile

Modeli alakalidir. Diger taraftan isletme c¢alisanlara tesviklerini arttirdiginda caliganlarin isten ayrilma
egilimleri azalmaktadir.

Simon

(1958)
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Porter ve Kargsilanan beklentiler kavrami “kisinin is yasaminda karsilastig1 olumlu ve olumsuz tecriibelerinin
Steers’ arasindaki tutarsizlik beklentilerinden kaynaklanmaktadir” seklinde agiklanmaktadir. Bu hipotez
eersin baglaminda; bireyin beklentileri, bu beklentiler her ne olursa olsun, karsilanmadigi durumda isten
Karsilanan ayrilma egilimi yiikselmektedir. Buna ek olarak is tatminin derecesi de toplam karsilanan beklentiler
. tizerinde dogrudan etkilidir.
Beklentiler
Modeli
(1973)
Mobley, modelinde tatminsizligin isten ayrilmaya doniismesini 3 temel bilissel algiyla
temellendirmistir:
Mobley’in ; - . _— .
- Isten ayrilmay: diisiinmek: ¢aligan isletmeden ayrilmay: diigiinmektedir.
A
ra —  Arasgtirma egilimi: calisan bagka bir is aramaya karar vermistir.
Baglantilar . e . . . L 1 ..
— Isten ayrilma egilimi: calisan gelecekte heniiz belirlenmemis bir donemde isi birakmaya
Modeli karar vermistir.
(1977) Mobley’in kuramina gore; vazge¢me davranisi, ¢alisganin mevcut isinde duygusal olarak tatmin olma

ve olmama durumunun bilissel bir siirecidir. Yalnizca tatminsizlik isten ayrilma diisiincesini
baglatmaktadir.

Sheridan ve
Abelson’in
Felaketin
Doniim
Noktast
Modeli
(1983)

Bu model is tatmini, is baskisi, orgiitsel baglilik ve fiili ¢alisan devri arasinda dogrusal bir iliski
kurmaktadir. Ug ana karakteristigi vardir. ilki, ayrilma davramsi Mobley’in isten ayrilma siirecinden;
ani degisimlerle tetiklenen siireksiz ve dinamik bir yap: olarak tanimlanmigtir. Diger taraftan bu
modelde erteleme kurali, ¢alisan mevcut isini elinden kagirmamak icin olabildigince ayrnu yerde
calismaya devam etmektedir. Modele gore is akdi feshi iki etken tarafindan kontrol edilmektedir:
ayiricl faktor ve etkileyici. Ayirial faktore drnek olarak is yiikii, etkileyiciye 6rnek olarak orgiitsel
baglilik verilebilir.

Jackofsky'nin
Biittinlesik
Bir
Siireg
Modeli
(1984)

Temel modelde, ayrilma kolaylig1 is piyasalarindaki alternatiflerin ve firsatlarin ¢oklugu ile iligkilidir.
Ayrilma arzusundan kast edilen ¢alisanin is tatmini ve bunun isletme igi faktorlerle etkilesimidir. Bu
iki konu isten goniillii ayrilmalarin tetikleyicisi olarak kabul edilmektedir. Jackofsky'nin
¢aligmalarina gore, Orgiitsel karakteristikler tegvikler, verilen gorevlerin yapisi, liderin davraniglari ve
kisilik ozellikleri, calisanlarin kisisel 6zellikleriyle iligkilidir. Stiphesiz, tesvikler is performansi ile
dogrudan iligkilidir. Temelde yetenekli calisanlar daha yiiksek oOdiillere layik goriilebilirler. Bu
odiiller adanmughklarini arttirabilir. Diger taraftan bu tip Odiilleri siklikla alan ¢alisanlar rakip
firmalarin da dikkatini ¢ekebilir ve o galigsanu ise alabilmek icin caba harcayabilirler.

Siradan
Calisan
Devir
Modeli
(Price, 2001)

Modelin digsal degiskenleri ¢evresel, bireysel ve yapisal olarak tanimlanmistir. Cevresel degiskenler
is yasaminin disinda kalan degiskenlerdir. Firsat, cevrede alternatif is imkanlarinin bulunmasidir.
Bunun isten ayrilma egilimi ile dogrudan iligkisi olduguna dair bulgular vardir. Bagka bir ifade ile
artan firsatlar isten ayrilmalart arttiracaktir. Calisanlar bu durumda isten ayrilmanin faydalari,
maliyetleri, riskleri ile ilgili bir degerlendirmede bulunacaklardir. Alternatif is, mevcut isten daha
fazla gikar sagliyor ise, bu durum calisanin is tatminini olumsuz ydnde etkileyecektir. Bu sebeple
isten ayrlma durumu yasanmaktadir. fkinci cevresel deBisken, bireyin etrafinda yasayan
akrabalarina kargi maruz kaldig1 zorunlu akrabalik sorumlulugudur. Akrabalik sorumlulugunun is
birakma eylemi ile arasinda negatif iliski bulunmustur. Akrabalar, calisana yakin yerde ikamet
ettiklerinde; calisanlar onlara karst sorumluklarinin baskist ile isten ayrilma konusunda daha
gekinceli davranabilmektedirler. Ucret de genel egitim, katilim, pozitif ve negatif duygulanma gibi
dort digsal degiskene ek olarak isten ayrilmada dogrudan etkisi olan bir degiskendir. Genel egitim
diizeyinin isten ayrilma egilimi ile dogrudan iligkisi vardur.

Mitchell
vd.

Lee ve Mitchell, isten ayrilma siirecinin baglangicini ¢alisanlarin mevcut durumu degerlendirmesi ile
basladigin1 6ne siirmektedir. Calisanlar, kendilerine c¢alistiklar1 isin maddi ve manevi olarak
kendilerini tatmin edip etmedigini sormaktadirlar. Eger talepleri tatminkar bir sekilde
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Gomiilit kargilanmiyorsa, is tatminsizligi artar ve yeni isleri degerlendirmek arzusu tetiklenir. Caligan yeni bir
is teklifi alsa dahi mevcut durumunu gézden gecirmek durumundadir. Daha da &tesinde, psikolojik
siire¢ bakimindan ele alindiginda galisanlarin islerini degerlendirmede kullandiklar ti¢ yol vardir.
Modeli Birinci yol, birey isi ile ilgili bir sok yasayip da alternatifleri aramak i¢in mevcut bir plam
olmadiginda ortaya gikar. Ikinci yol, birey kisisel algilarina ve algilarina yonelik bir saldir
hissettiginde ortaya cikar. Ugiincii yol, bireylerin isten ayrilma 6zellikleri daha da hassaslastiginda
ortaya ¢ikar. Yayilma modeli, biitiin bu yollara ragmen bireyin herhangi bir sok yasamadan da isten
ayrilma kararina varabilecegini; bunun da diisiik is tatmininden kaynaklanabilecegini savunur.

Is

(2001)

Kaynak: March ve Simon, 1958; Porter ve Steers, 1973; Mobley, 1977; Sheridan ve Abelson, 1983;
Jackofsky, 1984; Price, 2001; Mitchell et al., 2001

Tablo 1’den anlasilacag: {izere calisanlar, galistiklar: yerle ilgili tecriibelerini degerlendirmekte ve
digerleri ile kiyaslamakta; isgiicii piyasasindaki diger firsatlar1 da takip etmekte ve hem maddi hem
de manevi beklentilerinin en {ist diizeyde karsilanabilecegi isletmelerde ¢alismay1 arzu etmektedirler.
Bu beklentilerinin karsilanamadigi isletmelerden ise ayrilmaktadirlar.

Bekleyisler Kurami

Bekleyisler kuramina gore birey ¢ok sayida davrarus alternatifi icerisinden bir se¢cim yapmaktadir. Bu
kurama gore davranis beklenti, ara¢ ve valens olmak {izere {i¢ bilesenin bir ¢iktisidir (Chiang vd.,

2008). Bu bilesenlerin motivasyona yonelik denklemi ve kavramsal icerikleri Tablo 2’de verilmistir.

Tablo 2: Beklenti, Arag ve Valens

Motivasyon = Beklenti x Ara¢ x Valens

Bir kisinin isi ile alakali c¢abalarinin gosterecegi performans ile ilgili olarak

Beklenti hesaplayabildigi olasiliklar ifade eder. Beklenti, olasiliklar1 0’dan 1’e kadar bir alanda

tanimlar. Eger bir ¢alisan, gosterdigi ¢abanin arzu ettigi performansi elde etmesine olanak

(Gaba) saglayacagmi diistinmiiyor ise beklenti 0’dir. Diger taraftan ¢alisan, gorevi layig ile yerine
getirecegi konusunda tam bir inanca sahipse beklenti degeri 1'dir.

calisanin sergiledigi is/gorev performanst ile elde edecegi mubhtelif sonuca dair hesapladig:

Arac bir olasiliktir. Beklentide oldugu iizere 0 ile 1 arasinda bir degerdir. Ornegin; bir ¢alisan iyi

performansin her zaman maas artisi ile sonuglandigini goriiyorsa bu ¢alisanin arag¢ degeri

(Performans)  1/4ir Eger performans ile iicret arasmda algilanan bir iliski yok ise bu sefer deger 0

olacaktir

Bir ¢alisanin belirli bir gayret sarf ederek elde edecegi 6diilii arzulama derecesini ifade

eder. Takdir edilmek, iicret artisi, kabul gorme vb gibi farkli odiiller ¢alisan igin farkh

Valens degerler ifade edebilir. Beklenti ve aracin aksine valens negatif bir deger de alabilir. Eger

il bir caligan, bir 6diile ulasmak igin kuvvetli bir iradeye sahipse deger pozitiftir. Aksi

durumda deger negatiftir. Eger calisan odiile duyarsizsa deger 0’dir. Valens’in deger
araligi -1 ile +1 arasindadir. Kuramsal olarak 6djiiliin bir degeri vardir ¢iinkii 6diil ¢alisanin
ihtiyaclari ile alakalidir. Bu sebeple valens ayni zamanda ihtiyaglar kuramu ile de iliskilidir.

Kaynak: Lunenburg, 2011; Chaudary, 2014

Ayrica Bekleyisler Kurami Porter ve Steers’in (1973) isglicii devri igin olusturdugu karsilanan
beklentiler modelinin de altyapisini olusturmaktadir. Bu yaklasimda birey davranislarinin ¢iktisina
yonelik bir tahminde bulunur ve calisma performansint buna gore ayarlar (Chen ve Fang, 2008). Bu
calismada Bekleyisler Kurami'na basvurulmasinin sebebi, insan davramisini rasyonel ekonomik
¢iktilarla ilintilendirmede sunmus oldugu kullanisl ¢ercevedir.
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YONTEM

Arastirmanin evreni Ankara ilinde perakende sektoriinde reyon satis elemamni olarak calisan
kadinlardir. ISKUR verilerine gore 2018 yilinda perakende sektoriinde galigan toplam isgiicii yaklasik
447.000 kisi olup bunlarin 116.667’si kadindir (ISKUR, 2018). Orneklem olarak Ankara, Eskisehir ve
Kiitahya illerinde toplam 30 sube ile faaliyet gosteren bir hipermarket isletmesinin Ankara ilinde
bulunan 24 subesindeki kadin calisanlardan veri toplanmustir. Isletme verilerin toplanma iznini
kurum ve galisan adi gizli tutulmak ve verilerin ¢alisanlardan goniillii olanlardan toplanmas: kosulu
ile onay vermistir. Verilerin toplanmasi icin yiiz yiize goriisme ve yari yapilandirilmis goriisme
formuna basvurulmustur. Toplam 30 kadin ¢alisandan bu yontemle nitel veri toplanmistir. Arastirma
donemi 15.09.2019 — 15.12.2019 tarihleri arasindaki dénemi kapsamaktadir.

Arastirma kapsaminda yer alan isletmenin calisan yapisi ve ¢alisan devir hizinin tespiti i¢cin muhasebe
departmanina bagvurulmus ve gerekli bilgiler alinmustir.

Elde edilen nitel veriler QDA Miner programi ile analize edilmis ve yorumlanmustir.
Aragtirmanin kisithiliklar: ise asagida belirtilmistir:

— Kisith sayida galisanla goriisme yapilmasi,

— Zaman simur sebebi ile yasanan sorunlar,

— Calisanlarin tam manast ile diisiincelerini ifade edemedigi durumlar.

— Mevcut calisan devir hiz1 ile ilgi bilgi su anda yanilticadir. Firma son alti ayda 2 kat
bilyiimiistiir. Bu siirecte isgiicii devir hiz1 artmistir. Onceki siirecin verisi yaniltici olabilir.

BULGULAR

Arastirma kapsaminda segilen isletme 2000 yilinda kurulmus, toplam 30 subesi bulunan, siiper ve
hipermarketler icerisinde unlu mamuller reyonlarin isleten bir firmadir. Toplam ¢alisan sayis1 171
kisidir. Arastirmaya konu olan ve reyonlarda calisanlara dair genel bilgiler asagidadir:

— Kadin reyon satis ¢alisan sayisi: 56 Kisi,

—  Erkek reyon satis calisan sayist: 16 Kisi

— Toplam reyon satis galisan: 72 Kisi

— Mevcut kadin ¢alisanlarin ortalama ¢alisma giin sayist: 1263 Giin
— Mevcut erkek ¢alisanlarin ortalama ¢alisma giin sayisi: 932 Giin
— Ortalama Calisma Giin Sayisi: 1193 Giin

Katilimailarin %65’i yakin zamanda bir terfi beklemekte, %80'i ¢alistig1 isletmeden daha fazla ilgi
beklemekte, tiim katilimcilar emekli olana kadar bulundugu isletmede calismaya devam etmek
istemekte, ayni sekilde tiim katilimcilar beraber calistif1 is arkadaslarinin motivasyonunu etkiledigini
sOylemekte, %86’s1 calistif1 kurum tarafindan desteklendigini sOylemekte fakat daha ok destek
beklediklerini de eklemektedirler. Katihimcilarin genel olarak ifade ettikleri hususlar ve sGylemleri de
asagida paylasilmaktadir.

Birlikte ¢alistiginiz arkadaslariizin motivasyonunuza katkisini nasil degerlendiriyorsunuz sorusuna
Al (reyon sefidir) katilimcist “Her sey ekip calismast ile oluyor. Zincirin bir halkas: eksik veya kirik oldugunda
sorun yasiyoruz. Sirketin en iyi ustalart ile calistyorum. Takim arkadaslarimuin ¢ogunun yeni olmas: isimi
zorlastirtyor. Ne olursa olsun en yiiksek motivasyonla calismaya gayret ediyoruz. Arkadaglarim: da bu sekilde
yonlendirmeye calistyorum” seklinde cevap vermistir. C12 katilimcis1 ise “Biz bir takim isi yapryoruz.
Huzur ¢ok onemli. Herkes huzurlu olursa, motivasyonumuz yiikseliyor. Kendi icimizde iletisimimiz iyi. Bu
motivasyonumuza olumlu yanswyor. Aramiza ddhil olan veya ayrilan arkadaslarimizin bu iletisimdeki yeri
onemli bence” demistir. Anlasilmaktadir ki, perakende sektoriinde reyon elemani olarak calisan
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kadmlar i¢in beraber calistiklar1 arkadaslariyla kurduklar iletisim, ise dair motivasyonlar: tizerinde
onemli bir etkiye sahiptir. Goriilmektedir ki kadin ¢alisanlar, beraber uyumla is yapabilecekleri takim
arkadaslariyla bir arada olmay1 arzu etmektedirler, Al katilimcist bunu su sekilde ifade etmistir
“Takima katilacak, yeri degisecek veya ayrilacak arkadaslarla ilgili olarak daha fazla fikvimiz alinmali diye
diisiintiyorum”.

Calistiginiz kurum tarafindan kabul gordiigiintizii diistiniiyor musunuz sorusuna C4 katilimcis
“Isimi ne kadar dogru yaparsam, kabul gormem de o kadar fazla olur” derken B1 katihmcis1 “Ben isimi iyi
yapti§ima inaniyorum. Ben ne kadar iyi olursam o kadar fazla kabul goriiriim” demektedir. Dolayisiyla
calisanlarin kurumsal kabul gérme diizeylerini yaptiklar isin basarisiyla iliskilendirdikleri ve bunun
da kabul gérme beklentisi olan kadin ¢alisanlar i¢in bir motivasyon araci oldugu soylenebilir.

Ontimiizdeki siirecte maasmizda bir artis bekliyor musunuz sorusuna C7 katilimcis1 “Evet,
performansima gore bir diizeltme ve artis bekliyorum” diye cevap vermis; B1 katilimcist “Evet inantyorum.
Dedigim gibi ben isimi iyi yapti§ima inaniyorum. Firmam da bunu gozlemliyor mutlaka. Buna gore bir takdirde
bulunacaklardir” demis; C6 katilimcisi ise “Net bir degerlendirmem yok ama sirketim hakkimi verecektir diye
diisiintiyorum” demistir. Buna gore, katihmcilarin bir maas artis1 beklentisi ve isletmeye karsi bununla
ilgili bir giiveni bulunmaktadir.

Calisanlara prim sistemi ile ilgili diisiinceleri soruldugunda D2 “Her zaman olmasi gerekeni
yansitmayabiliyor. Ama maddi olarak prim sistemi bizim icin onemli bir destek. Yeterli ve adil bulmuyorum.
Tekrar diizenlenmesinde fayda goriiyorum. Bizim igin onemli bir motivasyon aract” demis; C5 “Yeterli
bulmuyorum. Cok adil oldugunu da diisiinmiiyorum. Magazalar ¢alisma sartlarina ve performanslarina gore
birbirinden ayrilmali. Herkes hak ettigini almali” seklinde diisiincelerini aktarmis; Al ise “Calisanlar: daha
fazla tatmin edecek sekilde diizenlenebilir. Biiyiik subelerin bir ayricali§i olmasi gerektigine inaniyorum. Bu
arada tam manast ile adil isleyen bir sistem oldugunu diisiinmiiyorum” demistir. Verilen cevaplara
istinaden prim sisteminin ¢alisanlarin maddi kazanim beklentileri {izerinde 6nemli bir etkisi oldugu
fakat uygulanan mevcut sistemi yetersiz bulduklar1 ve bunun motivasyonlarimi diistirdiigii
goriilmektedir.

Katilimailar isletmenin kendilerine daha fazla destek saglamasi durumunda daha basarili olacaklarini
sOylemektedirler. C5 “Firmamdan yol ve yemek yardimi konusunda biraz daha fazla imkin saglamasin
bekliyorum” demis; A2 “Subemizin fiziki kosullar: iyi. Takim arkadaslarimiz da kendi arasinda uyumludur.
Yalmz yol ve yemek yardumimn biraz arttirilmast hos olurdu” demektedir. Buradan hareketle kadin
calisanlarin yan haklarinda yapilacak artisin motivasyonlarmi, kurumsal aidiyet duygularini ve
basarilarin arttiracag beklenebilir.

Oniimiizdeki siiregte bir terfi beklentiniz var m1 sorusuna D2 katilimcist “Béyle bir beklentim var. Bunun
icin de ekstra ¢aba harciyorum” seklinde cevap vermis; Al katilimcist “Daha 6nce boyle bir durum giindeme
gelmisti fakat mevcut durumumdan memnun oldugum icin kabul etmedim” diyerek bdyle bir arzusu
olmadigini fakat mevcut durumunu da muhafaza edebilmek icin ¢aba harcadigini ifade etmis; A2
katilimcist ise “Performansima gore hakkimda dogru bir karar verilecegine inantyorum” seklinde bir cevap
vermistir. Buna gore, kadin g¢alisanlar hem terfi etmek hem de bulundugu konumu muhafaza
edebilmek icin ¢aba gostermektedir.

Katilimcilarin tamami bulunduklari isletmede emekli olana kadar ¢aligmak ister misiniz sorusuna evet
demis olmakla beraber bunun ilerleyen zamanda ortaya ¢ikacak sartlara ve karsilikli anlasmaya da
bagh oldugunu ozellikle ifade etmislerdir. Kurumda kalma niyetlerinin altinda yatan sebep
soruldugunda C7 “Ciinkii bu sektirde calismay: ve sirketimi seviyorum” diye agiklamis; A2 katilimcisi
“Altr yildir burada calistyorum ve devam etmeyi arzu ediyorum, devamhilik konusunu onemli buluyorum,
istikrar1 seviyorum” demistir.

TARTISMA, SONUC VE ONERILER

Perakende sektorii icinde yer alan hipermarketler icin sahip oldugu insan kaynagimi korumak ve
gelistirmek hayati 6nem tasimaktadir. Giiniimiiz rekabet kosullarinda isletmeler i¢in ayirt edici tiretim
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faktorii sahip oldugu insan kaynagidir. Bu nedenle, isletmeye en uygun insan kaynagini se¢mek ve
yerlestirmek, korumak, egitmek, isletmedeki devamliliklarim1 saglamak ve performanslarim
arttirmaya yonelik bir planla hareket etmek gereklidir. Calisan devir hizimin yiiksek oldugu
isletmelerde ise belirlenen vizyon ¢ercevesinde orgiitsel amaglar ulasmak miimkiin olmayacaktir.

Insan etkilesiminin yogun oldugu bu tiir perakende isletmelerinde galisanlarin isten ayrilmasi
verimliligi olumsuz yonde etkilemekte, isgiicii devir hizinin yiiksek olmasi ise insan kaynagi se¢me,
yerlestirme ve egitim maliyetlerini arttirmaktadir. Dolayisiyla ¢alisanin isten ayrilmasina neden olan
faktorlerin incelenmesi, isletmenin orgiitsel amaglarina ulasmasinda 6énem arz etmektedir.

Arastirma bulgularina gore, ¢alisanlarin maddi kazanimlar1 dikkate alindiginda tatmin olmadiklari
anlasilmaktadir. Hem temel {icreti hem de yan gelirlerdeki yetersizliklerin arastirmada isten ayrilma
niyetini arttirdig1 goriilmektedir. Ucret ve isglicii devir hiz1 arasindaki iliski “Esitlik Kuramina”
dayanmaktadir (Adams, 1963). Calisan, bir is veya gorevi gerceklestirmek {izere harcadig1 zaman,
tecriibe, caba ve egitim gibi faktorler ile kazandig: {icreti karsilastirmaktadir. Bu karsilastirma
sonucunda esitsizlik algilayan galisan motivasyon kaybi, performans diisiikliigii ve isten ayrilma
niyeti yasayacaktir. Calisan devir hizin temel nedenlerinin baginda diisiik iicret yapisi ve yan haklara
iliskin eksiklikler yer almaktadir (Angel ve Cannella, 2004; Shukla ve Sinha, 2013: 58). Calisanlar, her
zaman daha yiiksek {icret alabilecekleri is firsatlar1 aramaktadir. Diger kosullar iyilestirilse dahi,
benzer isleri yaparak daha diisiik {icret kazanan c¢alisanlar her zaman yeni is firsat1 arayis: icinde
olacaktir (Handelsman, 2009). Diisiik {icret yapisi, c¢alisanlarin neden daha az performans
gosterdiginin temel sebebidir (Rampur, 2009) ve isgiicii devir hizin1 arttirmaktadir (Liu ve Regmi;
2015: 19). Ucret yapist ve terfi sistemi, calisanin is tatmini etkilemektedir (Rizwan ve Mukhtar, 2014:
89). Dolayisiyla is tatminin artmasi ¢alisan devir hizini azaltmaktadir (Dole and Schroeder, 2001). Bu
tiir isletmeler, mevcut iicret politikalarmi genel olarak piyasa kosullarina gore belirledigi icin; bu
kosullar1 tamamen degistirmek miimkiin degildir; fakat ulasim imkani veya yemek hakkinin
iyilestirilmesi, calisan devir hizin1 diisiirebilir. Diger taraftan prim sistemine g¢alisanlar tarafindan
getirilen elestiriler dikkate alindiginda, performansa dayali sistemin gozden gegirilerek hem
calisanlarin hem de isletmenin tatmin olacag: bir diizen kurulmasinda fayda vardir. Aksi takdirde,
calisan devir orani hizinin azalmamas: isletmede kalici problemlere neden olacaktir (Armstrong,
2003).

Calisan devir orani, isletme agisindan kontrol edilebilir faktorlerden etkilenmektedir. Bunlar; ¢calisma
kosullari, {icret yapisi, motivasyon kayb1 ve odiillendirme sistemi olarak belirtilmektedir (Magalla,
2011). Arastirma sonuglarina gore; ¢alisanlarin terfi beklentisi i¢inde oldugu ve bu yonetsel kararin
calisanlarin ise devamini etkiledigini goriilmektedir. Calisanlar, sadece maddi kazanimlarin degil aym
zamanda yiikselebilecekleri pozisyonlara ulasma arzu ile motive olmaktadir (Akinyomi, 2016: 110).
Kariyerinde ilerleme arzusunda olan c¢alisanlarin gelecege yonelik beklentilerinin yoneticileri
tarafindan dikkate alinmasi, bu yonde yonetici-calisan diyalogunun gelistirilmesi calisanlari elde
tutma stratejisi olarak ele alinmalidir (Zhang, 2016: 88). Ayrica isletmeler, bireysel ve orgiitsel kariyer
yonetim sistemini uyumlastirarak, kazan-kazan strateji ile hareket etmeli ve buna yonelik egitim ve
gelistirme faaliyetleri planlamalidir.

Perakende sektoriinde satis eleman: olarak calisan kadinlar icin bir diger 6nemli motivasyon
unsurunun da beraber galistiklar: kisilerle kurduklar iletisim oldugu anlasilmaktadir. Dolayisiyla
isletmelerin takim kurarken birbirleriyle etkin iletisim kurabilecek ve yiiksek sinerji elde edebilecek
takimlar kurmaya dikkat etmeleri gerekmektedir. Buna yonelik olarak isletmeler karsiikli anlayis,
saygl ve birimler arasi yardimlasmaya doniik bir orgiitsel kiiltiir olusturulmalidir (Zhang, 2016: 89).
Takim olarak degil, bireysel fayda yaratmaya calisan isgorenlerin olusturdugu yap: uzun dénemde
isglicii devir oranini arttiracaktir.
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Elde edilen bulgular 1s1§1nda arastirma sonuglar Sekil-1'de goriildiigii sekilde modellenmistir.
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Sekil-1: Arastirma Sonugclarimin Modellenmesi

Sonug olarak, isglicii devrini azaltmak ve performansi arttirmak tizere birtakim onlemler alinabilir.
Bunlar; adil bir terfi sistemi, buna yonelik olarak kurum igi egitim sisteminin gelistirilmesi ve terfi
konusunda calisanlarin bilgilendirilmesi, piyasa kosullarinin belirledigi {icretin, yan hak ve gelirle
desteklenmesi ve fiziksel ¢alisma kosullarinin iyilestirilmesi olarak siralanabilir. Sonraki ¢alismalarda
bahsi gecen boyutlarin nicel yontemle degerlendirilerek hangilerinin bagimsiz degiskeni ne diizeyde
acgikladigy, kisilik 6zellikleri, degerler, kiiltiir, benlik saygis1 gibi degiskenlerle iliskileri de incelenerek
konunun farkli yonleri ve bilesenleri de ortaya konulabilir.
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