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Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmeler (KOBI), ekonomik yapilar: ne kadar farkl
olursa olsun hem gelismis hem de gelismekte olan iilkelerde onem tasimaktadir.
Kiiciik ve esnek yapilar ile ekonomive katki saglayan KOBI'ler tiim diinyanin
glindemindedir. Rekabetin ve degisikligin ¢ok yogun yasandigi giiniimiizde,
istihdamin ve iiretimin biiyiik boliimiinii saglayan KOBI'ler degisimlere kolay uyum
saglayabilen yapilariyla ekonomilerde onemli yer tutmaktadwr. Bu ¢alisma, kiigiik ve
orta biiyiikliikteki isletmelerin iletisim yonetimi siirecinde yasamis olduklar: yapisal
ve algisal sorunlarin neler oldugu, bu sorunlart agsmada hangi yontem ve araglart ne
sitklikla kullandiklar:, gerek kurum icgine gerekse kurum disina yonelik iletisim
etkinliklerinin nasil algilandigi ve neler yapudigi ayni zamanda iletisim yonetimi
stirecinde bilgi teknolojilerinin kullanmim ama¢ ve sikligimin  hangi  diizeyde
gerceklestigi sorularina cevap aramaktadir. KOBI'lerde yasanan iletisim yonetimi
sorunlarina ¢ok yonlii olarak yaklasiimasi, bu sorunlarin sektor bazinda
degerlendirilmesi ve bu yénde c¢esitli tespitler sunmasi agisindan c¢alisma onem
tasimaktadir. KOBI ézelligi tasiyan otomotiv yan sanayi, dokiim sanayi, tarim
makineleri sanayi ve deri ve ayakkabi sanayi sektorlerinde iletisim yonetimi
unsurlarimin  hangi diizeyde algilandigr ve hangi siklikla kullanildiginin tespiti
yapularak bunun yaminda yasanan yapisal ve algisal sorunlar ortaya konulmus bu
sorunlarin asilmasinda giincel veriler saglanmigtir.
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ABSTRACT
How different the economic structures are, small and medium sized enterprises are
critically important both in developing and developed countries. SMEs which are
contributing to the economies with their flexible structures are on the agenda of the
world. SMEs which constitute the majority of production and employment are key
enterprises of the economies with their features of harmonizing to the changes under
the fierce competition and changes of today. This study is managed in order to find
out: the structural and perceptual problems faced by SMEs during the
communication management process, the methods that are used to resolve these
problems and their usage frequency, how the communication activities within the
organization or towards other parties are perceived and what is done, the level of
information technology usage intent and frequency in the process of communication
management. This study is important regarding to examining the communication
management problems of small and medium sized enterprises with a
multidisciplinary perspective, evaluating these problems on an industrial basis and
revealing different findings. The level of communication components perception and
their usage frequency is determined and structural and perceptual problems are
pointed out and up to date information is gathered in the industries which are
characterized by small and medium sized enterprises such as spare parts industry,
foundry industry, leather and footwear industry and agricultural machinery industry.

KEYWORDS
Small and Medium Sized Enterprises (SMEs), Communication Management,
Organizational Communication, Integrated Marketing Communication, Public
Relations.
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GIRIS

Ekonomik gelisme ile KOBI’lerin gelismeleri arasinda dikkat cekici bir
paralellik oldugu soylenebilir. Gelismekte olan bir iilke olarak nitelendirilen
Tiirkiye’de, kiiclik ve orta biiylikliikteki sanayi isletmeleri, sanayi sektoriiniin
bir tamamlayicis1 olarak faaliyette bulunmakta ve iilkenin sosyal yapisinin
saglam bir harcini olusturmaktadir. KOBI’lerin sanayi sektdriindeki yeri,
yarattigl isttihdam orani, biliyilk sanayi isletmelerine sagladiklari destek
hizmetleri ve milli gelire sagladiklar katki g6z Oniine alindiginda énemleri bir
kat daha anlagilmaktadir. Ekonomik anlamda hizli bir biiyiime gdsteren
iilkemizde KOBI’ler ézellikle ekonomik bilyiime ve gelisme siirecinde dnemli
rol iistlenmektedirler. TUIK 2002 Genel Sanayi Is Yerleri Saymm (GSIS)
sonuglarina gére, KOBI’ler Tiirkiye’deki toplam isletmelerin %99.89’unu,
istthdamin %76,7’sini, sermaye yatirimimin %38’ini, yaratilan katma degerin
%27’sini ve ihracatin ise yaklasik olarak %11’ini olusturmaktadirlar
(http://www.tuik.gov.tr, e.t:27.03.2007).

1. KUCUK VE ORTA BUYUKLUKTEKiI ISLETME (KOBI)
KAVRAMI

Diinya iizerindeki ekonomilerin temel dinamigini olusturmalarina
ragmen, bu gin Diinya literatiiriinde lizerinde tam bir gorls birligi saglanmig
KOBI tanimi bulunmamaktadir (Sariaslan, 1994:12). KOBI kavraminmn hukuki
olmaktan ¢ok ekonomik bir anlam tasiyor olmasi nedeni ile, isletmelerin
faaliyette bulunduklar1 is kollar1 ve kullandiklar1 iiretim tekniklerine bagl
olarak kiiltiirden kiiltiire, iilkeden {lilkeye ve hatta bolgeden bolgeye farkli
sekilde tanimlandigi goriilmektedir. Bunun yaninda, iilkelerin ekonomik
yapilar1 degistikge kiigiik ve orta biiyiiklikte isletmeyi belirleyen Olgiitlerde
degisebilmekte ve llkenin o giinkii durumuna bagli olarak farkli GSlgiitler
kullanilabilmektedir(Simsek, 2002:1). KOBI tamimlamalarinda gerek iilkeler
gerekse bazi uluslar arasi orgiitler de, kullanilan nitel ve nicel dlgiitleri amaca ve
uygulamaya yonelik olarak degisik sekillerde kullanabilmektedirler.

Tedarik, iiretim, pazarlama, finansman, personel ve yonetim gibi temel
isletmecilik fonksiyonlarma ek olarak KOBI’ler istihdam ettikleri personel
sayisi, satis hacmi, sabit sermaye ve makine parki degeri, kullandiklar1 enerji
miktar1, kurulu kapasite diizeyi, katma degerleri, kar biiyiikliigli ve piyasa pay1
gibi Ol¢iilebilinen 6zellikler agisindan biiyiik farkliliklar gostermektedirler. Bu
nitel ve nicel Olgiitleri kapsayan ve genel gecerliligi olabilecek bir tanim
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yapmak miimkiin olmamakla beraber bir iilke igerisindeki tiim sektorler igin
bile bir tanim gelistirmek miimkiin olmamaktadir (Sariaslan, 1996:45).

Genel olarak KOBI’leri niteliksel olgiitlerle ifade edecek olursak;
KOBI’ler, az sermaye kullanini yaninda daha cok el emegi ile calisan, ¢abuk
karar verme yetenegine sahip, diisiik diizeyde yonetim giderleri ile calisan ve
ucuz bir {tretim gerceklestiren iktisadi tesebbiislerdir(Uludag ve Serin,
1990:14). Baska bir tanimlamaya gore; Isletmenin ayn1 anda hem sahibi, hem
de yoneticisi durumunda olan ¢evresinin disina ¢ikmamis lokal faaliyetlerde
bulunan, yalnizca 6z kaynaklari ile finanse edilmis isletmeler olarak ifade
edilmektedir(Baykal, 2000:7).

Cok sayida faktorin KOBI tamimii etkilemesi ortak bir tammmn
yapilamamasini ifade edebilmektedir. Bu faktorlerin etkinlik dereceleri ve
tasidiklar1 onem {ilke ve sektorlere gore farklilik gostermektedir. Ayrica
tanimlamayr yapan kisi ve kurumlarda, tanimlama konusunda etkili olan
faktorleri kendi goriis acilarina gore degerlendirmektedir. Bu ortamda KOBI’ler
ile ilgili olarak ¢ok sayida ve birbirinden farkli tanimlarin yapilmasi son derece
dogal kabul edilmektedir(Simsek, 2002:2-3).

Cesitli llkelerde ve birgok ulusal ve uluslar arasi kuruluslar tarafindan
yaptlan KOBI tamimlarinda &n  plana ¢ikan  bashca  &zellikler
sunlardir(Miiftiioglu ve Durukan, 2004:90):

e Yapilan tanimlarin biiyiik bir cogunlugunda isletmede istihdam edilen
personel sayisi dikkate alinmaktadir.

e Tanimlarda dikkate alinan diger nicel olgiitler, yatirilan sabit sermaye,
toplam sermaye(bilango aktif toplami) ve yillik satis tutaridir. Bunlardan
yatirilan sabit sermaye sanayi isletmelerinde en sik kullanilan ikinci nicel 6lgiit
ozelligine sahiptir. Ticaret sektoriinde ise ikinci nicel 6lgiit olarak yillik satig
tutarinin tercih edildigi goriilmektedir.

o Nitel 0l¢iit olarak en ¢ok iizerinde durulan 6zellikler, isletme ile isletme
sahibi arasinda kader birligi veya 6zdeslesme ile tiim teknik, ekonomik ve
sosyal sorumluluklarin igletme sahibinde toplanmasi hususlaridir.

e Tanimlarda dikkat ¢eken baska bir nokta, genellikle kii¢iik ve orta
biiyiikliikteki isletmelere iliskin resmi bir tanimin olmamasidir. Genellikle bir
semsiye tanimla veya tavsiye edilen bir tanimla yetinilmekte, farkli amaclara
yonelik tanimlara imkan saglanamamaktadir. Bunun nedeni ise, kiigiik ve orta
biiyiikliikteki isletme tammminin bilimsel degil pragmatik bir icerige sahip
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olmasindan kaynaklanmaktadir. Bu nedenle genel gecerlilige sahip, herkesin
kabul edebilecegi, her yerde gegerli bilimsel bir tanim yoktur.

o Uluslar aras1 kurumlar tarafindan farkli nicel ve nitel Slgiitlere gore
KOBI tanimlamalar1 yapilmistir. Bunun yanminda iilkeler de sahip olduklari
ozelliklere bagl olarak kendilerine 6zgii KOBI tanimlamalar1 yapmuslardir.

2. STRATEJIK ALGIDA ILETIiSiM YONETIMI

Kiiresellesmenin etkisiyle bu yeniden yapilanma siireci igerisinde
seffaflik, dolayisiyla iletisim 6nem kazanmaktadir. Bu noktada karsimiza ¢ikan,
yeni iglevsel bir ara¢ olarak “iletisim yonetimi” dolayisiyla kurumsal iletisimdir.
Organizasyonlar ve kurumlar i¢in hayati 6nemi bulunan bir yonetim fonksiyonu
ve iletisimin etkin, amaca yoOnelik olacak sekilde gergeklesebilmesi igin
gosterilen c¢abalarin toplami olarak ifade edilebilen iletisim yoOnetimi, giiglii
yapiya sahip i¢ ve dig iliskilerin olusturulmasi, gelistirilmesi ve siirdiiriilmesinin
saglanmasidir (Goodman, 2000:69). Bu siirecin etkin bir sekilde organize
edilmesi amaglarin gergeklestirilmesi noktasinda 6nemli bir unsurdur.

Kurum tarafindan tiim ilgili hedef gruplara yonelik olarak gergeklestirilen
iletisim faaliyetlerini kapsayan ve kurumsal kimligi tasimak aynmi zamanda
vurgulamak zorunda olan biitiinlesik bir yaklasim olarak ortaya ¢ikan kurumsal
iletisim, kurumun planlanmis hedeflerine ulasabilmek igin gergeklestirdigi
iletisim faaliyetlerinin tamamidir (Riel ve Van, 1995:25). Bu faaliyetlerin
sistemli bir sekilde gerceklestirilmesi etkinlik agisindan bir zorunluluktur. Bu
durum, iletigimin ydnetilmesi anlamina gelir ve bu anlamda iletigim
yonetimiyle, kurumsal iletisim birbiriyle Ortiisiir.

Stratejik bir yOnetim araci olan kurumsal iletisim, giiniimiiz yogun
rekabet ortaminda kurumsal yapilar igin art1 bir deger olarak ifade edilebilir. i¢
ve dis hedef kitleyle olan iletisimi daha iyi yonetebilmek, onlar1 motive
edebilmek, ikna edebilmek, kurumsal baglilig1 saglayabilmek icin kullanilirken,
stratejik yonetim i¢in gerekli olan vizyonun olusmasinda onemli bir role
sahiptir.

Kurumlar olusturduklari degerleri kurumsal iletisim sayesinde hedef
kitlelerine tagirlar. Bu a¢idan kurumlarin felsefesi ve misyonu Onem
kazanmakta, bunlar kurumlarim var olma sebebini agiklayarak, amaglarini
caligmalarim1 anlatmada ve bu dogrultuda imaj olusturmada etkin bir rol
oynamaktadir(icel, 2004:11). iletisim y&netimi siireci, gerek kurumsal
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degerlerin olusmasinda gerekse bu degerlerin i¢ ve disg unsurlara aktarilmasinda
stratejik bir 6neme sahiptir.

Stratejik yonetim siireci, stratejik bilince sahip olmakla baslar. Stratejik
bilinglilik ise kurumlarda yoneticilerin, ig diinyasinin siirekli bir degisim icinde
bulundugunu, sektordeki kurumlar ve rakiplerin degisime uygun g¢esitli
stratejiler {rettigi ve uyguladigini, bu stratejilere cevap verebilecek hatta
kurumu daha verimli duruma getirecek yeni stratejilerin gerekliligini
anlayabilmesidir. Bu ve benzeri konulara kafa yormasi, fikir {iretmesi ve bu
yonde calismalar yapmasini ifade etmektedir (Solmaz, 2007:60).

Kurumsal iletisim siireci igerisinde kurumlarin baglica amaci,
sayginliklar1 ve giivenilirlikleri konusunda kamu oyunu ikna ederek, kendilerine
yonelik bilgisizligi, 6nyargry1 ve diismanhg yok etmektir(Ulger, 2003:80).
Kurumsal iletisim, tiiketiciden kurum i¢i ¢alisana, dagitimcidan ortaklara kadar
genis bir yelpazede gerceklestirilen stratejik iletisim yoOnetimidir(Peltekoglu,
2001:181). Bu yonetim ikna merkezli birgok yontem ve araci biinyesinde
barmdirmaktadir.

Diger taraftan iletisim ve yoOnetim arasindaki baglanti, yonetim
fonksiyonlar1 ve bunlarin yerine getirilebilmesi i¢in yoneticilerin tstlendikleri
yonetsel roller gergevesinde ele alinmaktadir. Temel yonetim fonksiyonlari olan
planlama, orgiitleme, liderlik, esglidim ve kontrol fonksiyonlarinin basarisi
iletisimin bagarisina baghdir. Yoneticiler, yonetim islevlerini gerceklestirirken
orgiit ¢aliganlarin1 hedefe ulagsmak i¢in motive etmek ve paylasilmasi gereken
vizyonu anlatabilmek amaciyla personel ile iletisim kurmak zorundadir (Datft,
2000: 567). Nitekim etkin bir yonetim i¢in etkin bir iletisim yonetimi sarttir.

3. KOBI’LERDE ILETISIM YONETIiMi

Orgiitlerin amaglarina ulasabilmeleri icin iliski icerisinde oldugu i¢ ve dis
hedef kitleleriyle iyi organize edilmis bir iletisim ¢abasi icerisinde olmalar1 bir
zorunluluktur. letisim, ydnetim siirecinde en etkili araglarin basinda yer
almaktadir. Bu acidan Orgiitiin iletisim yOnetimi gorevini lstlenen halkla
iligkiler, orgiitler icin 6nemli bir yonetim fonksiyonudur (Sabuncuoglu, 2004:6).
Yonetimin amaglarini, politikalarini, planlarim ve orgiitiin isleyisine iligkin
bilgileri  ilgili  halk  kesimlerine aktararak  yonetimin  etkinligini
arttirmaktadir(Sezgin, 2007:3). Bu agidan oOrgiitsel yapilar olarak karsimiza
ctkan KOBI’lerinde etkin olarak organize edilmis bir iletisim sistemine
ihtiyaclar1 vardir. KOBI’lerdeki bu sistem igerisinde halkla iliskilerin iletisim



Sosyal Bilimler Meslek Yiiksekokulu Dergisi Y11:2016 Cilt:19 41.Y1l Ozel Sayist 161

yonetimi gérevini yerine getirmesi ve bdylece KOBI ydnetiminin etkinligini
arttirmast miimkiin olabilecektir.

KOBI’lerin birgogunun aile sirketi olma &zelligi tasimasi dolayisiyla
kurumsallasma noktasinda ciddi sorunlar yasamaktadir. Kurumsallagmak
isteyen KOBI’ler icinde iletisim ydnetimi olarak halkla iliskiler ciddi katkilar
saglar.

Halkla Iliskiler denildigi zaman ¢ogunlukla akla gelen ilk anlayis kuruma
yonelik halkla iligkiler c¢aligmalar1 (CPR-Corporate Public Relations)
olmaktayken, {irliin ve markanin 6nem kazanmasi, tiiketicinin etkinliginin
artmas1 ve iletisimin pazarlama disiinceleri igerisindeki degerinin ortaya
cikmasi, halkla iligkilerin degisime ugrayarak pazarlama igerisinde etkin rol
oynamasina neden olmustur. Zaman igerisinde pazarlamaya yonelik halkla
iligkiler caligmalar1 olarak adlandirilan Marketing Public Relations-MPR
kavrami giindeme gelmis ve sonugta halkla iligkiler calismalar1 kuruma yonelik
ve pazarlamaya yoOnelik olarak iki yonlii ele alinmaya baglamistir (Kogabas vd.,
1999:83). Bu yaklassm KOBI’ler acisindan da iki yonli  olarak
degerlendirilebilir.

Aynt zamanda halkla iliskiler, biitlin hedef kitlelerle olan iliskileri
diizenleyen iletisimsel bir olgudur. MPR ise daha ¢ok pazarlamaya daha yakin
bir kavramdir. Kurumsal halkla iligskiler veya genel olarak halkla iligkiler
kavrami ise pazarlamadan c¢ok Orgiitsel iliskiler ve imaj olusturmakla
ilgilenirken pazarlama agirlikli halkla iligkiler {irlin, satis ve pazarlama ile
ilgilenmektedir (Bozkurt, 2000:122). Genel bir biitiin olarak KOBI’lerin
kurumsal yapisi kendi i¢inde triin ve satig gibi alt temel unsurlar1 da
barindirmaktadir. Halkla iliskilerin biitlinciil anlayis1 igerisinde iiriin ve satig
gibi unsurlara da yonelerek onlarla ilgili teknikleri gelistirmesi normaldir.

KOBI’lerde pazarlama amacl halkla iliskiler (MPR) kavramm ise
isletmelerin, tiriinlerini ve hizmetlerini tiiketicilerin ihtiyaglari, istekleri, ilgileri
ve cikarlariyla 6zdeslestiren izlenimler ve giivenilir bilgi aktarimi araciliiyla,
tiketicilerin satin almaya yonelten programlarin planlanmasi, uygulanmasi ve
degerlendirilmesi siireci olarak ifade edilebilir (Kitchen ve Papasolomou,
1997:73). Bu siire¢ pazarlama hedeflerine hizmet etme amacli bir halkla iligkiler
konseptini, satig1 ve miisteri memnuniyetini amaglayan, isletmeleri ve iirlinleri
tiiketicilerin istekleri, ihtiyaglar1 ve Ozel ilgi alanlar ile 6zdeslestiren inanilir,
giivenilir bilgi ve etkilesim iletisimini kullanan toplam bir planlama, yiiriitme ve
degerlendirme programimi igermektedir (Sagkan, 1994:6). KOBI’ler yapilari
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geregi pazarlamayr 6n planda tutan igletmelerdir. Ayni zamanda esnek bir
iiretim tarzina sahip olup miisteri beklenti ve isteklerine kolay cevap verebilen
bir iiretim tarzim1 benimsemisleridir. Pazarlama amacli halkla iliskiler
teknikleriyle miisteri memnuniyetini saglayabilecek programlar gelistirebilirler.

Bunun yaninda biitiinlesik pazarlama iletisimi yaklasimi, KOBI’yi
ilgilendiren farkli iletisim mesajlarinin tiiketicilerle bulusmadan 6nce
biitiinlestirilmesine olanak verdigi icin farkli kaynaklardan, birbirini
tamamlamayan mesajlarin {iretilmesini 6nlemesi ve miisterinin satin alma karar
siireci lizerindeki olumsuz etkileri ortadan kaldirmasi bakimindan biiyiik 6nem
tagimaktadir(Kotler, 2000:169). Bu biitlinciil yaklasim miisterilerin tiiketim
davranislarinda KOBI lehine olumlu y&nde bir etki meydana getirecektir.

Pazarlama iletisimi unsurlarinin her biri eger bir biitlinliik icinde calisirsa
yani tiim bu unsurlar arasinda bir uyum gergeklestirilebilirse bir sinerji ortami
yaratmak miimkiin olmaktadir. Sinerji, bireysel ve bagimsiz c¢abalarin
birbirlerini desteklemesiyle, her bir fonksiyonel alana bu g¢abalarin bagimsiz
caligmasindan ¢ok daha fazla etki yaratilabilmesi anlamini tagimaktadir(Duncan
ve Everett, 1993:32). Bu nedenle de, biitiinlesik pazarlama iletisimi
yaklagimimin iletisim aracina bagli olmaksizin sinerji ve mesaj tutarlilig
yaratmaya yardimci olan stratejik bir unsur gérevi gormesi KOBI’ler i¢in biiyiik
onem tasimakta olup(Eagle ve Kitchen, 2000:669), kurum imajmi iletmek
acisindan da stratejik bir unsur olarak kullanilmaktadir(Odabasi ve Oyman,
2002:72). Bu sayede kurum imajmin olumlu yonde gelismesi ve etkinliginin
kalicilig1 noktasinda de 6nemlidir.

KOBI’lerde kurumsallasma noktasinda yasanan ciddi sorunlara bagl
olarak biitiinlesmenin ¢ok fazla ¢aba gerektirmesinin yaninda birgok faydayr da
beraberinde getirdigi goriilmektedir. Bu faydalar; rekabet¢i avantaj, satislar ve
karlilikta artig, zamandan ve paradan tasarruf saglarken stresin azalmasi, imaj ve
misteriye olan ilgideki tutarliga bagli olarak miisteri ile iyi iligkiler ve miisteri
iligkilerindeki gelismeye paralel olarak artirilmis sadakat, Kurumsal kimlik bir
KOBI'nin sektér icerisindeki varligimm ortaya g¢ikarmak, giiclendirmek ve
rakiplerinden farkliligin1 saglamak i¢in 6nemli bir unsurdur. Kurumsal kimlik
olusturmak, bir KOBI’nin oncelikle adinin zihinlere yerlesmesini ve isletme
imajimnin en kisa yoldan ve hizli bir sekilde hedef kitlesine ulagsmasim saglar.
Rakiplerinden ayrildig1 iistiin yonlerini ortaya cikartirken, kalite ve giiven
noktasinda olumlu izlenimler yaratir.
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4. ISLETMELERDE ILETISIM YONETIMi FAALIYETLERI:
KUCUK VE ORTA BUYUKLUKTEKI  ISLETMELERDE
GERCEKLESTIRiILEN ALAN ARASTIRMASI

4.1. Arastirmanin Amaci

Caligma temel olarak, kii¢lik ve orta biiytikliikteki isletmelerdeki iletisim
yonetimi faaliyetlerine iliskin var olan durumu tespit etmeyi hedefleyen
betimleyici bir tasarima sahiptir. Caligma iki asamali olarak bu amaca ulasmay1
planlamaktadir. Birinci asamada iletisim yonetimi ile ilgili daha ¢ok tutumsal
bulgular incelenirken, ikinci asamada ise isletmelerin daha ¢ok aragsal ve
uygulamaya doniik faaliyetleri mercek altina alinacaktir.

4.2. Katihmcilarin Sec¢imi ve Temsil Giicii

Calismanin evrenini; Konya organize sanayi bolgelerinde bulunan ve
otomotiv yan sanayi, dokiim sanayi, tarim makineleri sanayi, ayakkabi ve deri
tretim sanayinde faaliyet gosteren kiicliik ve orta biyiiklikteki isletmeler
olusturmaktadir. Konya sanayi odasindan bu sektorlerde faaliyet goOsteren
firmalarin isim listeleri temin edilmis ve firmalardan tesadiifi 6rneklem
yontemiyle 287 tanesi belirlenmistir. Hazirlanan anket formu pilot ¢aligmaya
tabi tutularak 10 firmaya uygulanmis ve geri doniisimler alinmistir. Bu geri
doniistimler degerlendirilerek sorularda bazi diizeltmeler yapilmis ve daha sonra
anket formlar1 anketorler aracihigiyla yiiz yiize goriisme yontemi kullanilarak
287 firmaya uygulanmistir. Anket formlarinin geri doniisiimleri saglandiktan
sonra 8 tanesi eksik ve 0zensiz dolduruldugu i¢in arastirma disi birakilmig ve
279 adet anket formu degerlendirmeye alinmugtir.

4.3. Ol¢iim Arac

Dort ana boliimden meydana gelen soru formu toplamda 81 sorudan
olusmaktadir. Olgegin birinci boliimiinde yer alan 24 soru, isletmelerin iletisim
yonetimine iliskin yonetici tutumlarini Slgerken, takip eden 26 soru iletisim
yonetimi ile ilgili faaliyetlerin sikliklarini, sonraki 24 soru ise iletigim ydnetimi
faaliyetlerinde kullanilan araglari ve bunlarin kullanim sikliklarini ortaya
koymay1 amaglamaktadir. Soru formunun son bdliimiinde yer alan 7 soru ise
calismaya katilan yoneticilerin bireysel Ozelliklerini ve isletmelerinin
niteliklerini sorgulamaktadir.

S6z konusu alt Olceklerin giivenirlik degerleri alfa hesaplamasi
araciligiyla ortaya konmustur. Buna gore iletisim yonetimine iliskin yonetici
tutumu Olgeginin alfa degeri. 853, iletisim yonetim faaliyetlerini 6l¢en Slgegin
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alfa degeri 927 ve iletisim yonetim faaliyetlerinde kullanilan araglar1 Glgen
dlcegin alfa degeri ise 873 olarak hesaplanmistir. Olgegin tamamina ait alfa
giivenilirlik degeri ise 867 olarak hesaplanmistir. Alt 6lceklerin ve tiim 6lgegin
gecerliligi ise yiizey gecerliligi ile saglanmigtir.

SONUC VE ONERILER

Ekonomik gelisme ile KOBI’lerin gelismeleri arasinda dikkat cekici bir
paralellik oldugu goriillmektedir. Sanayi agisindan gelismis bir bolge olan
Konya’da kii¢iik ve orta biiyiikliikteki sanayi isletmeleri, sanayi sektdriiniin bir
tamamlayicis1 olarak faaliyette bulunmakta ve Konya’nin sosyal yapisinin
saglam bir harcini olusturmaktadir. KOBI’lerin sanayi sektdriindeki yeri,
yarattiglt istihdam orani, biiyilk sanayi isletmelerine sagladiklari destek
hizmetleri ve milli gelire sagladiklar1 katki gbz oniine alindiginda 6énemleri bir
kat daha anlagilmaktadir.

Konya ekonomisi igerisinde dncii sayilan dort temel sektor; otomotiv yan
sanayi, tarim makineleri sanayi, dokiin sanayi ve ayakkabi ve deri sanayi
sektoriinde iiretici KOBI &zelligi tasiyan isletmelerin, iletisim ydnetimi
tutumlar1 ve uygulamalarina yonelik olarak yapilan alan arastirmasinda ortaya
¢ikan sonuglar burada ifade edilmistir.

Genel olarak iletisim yoOnetimi tutum ve uygulamalari noktasinda
KOBI’lerin  yiiksek diizeyde katildiklar1 tutumlar asagida verilerek
agiklanmustir.

Birinci sirada yer alan yani yoneticilerin en ¢ok katildiklart tutum
“calisgan sorumlulugu altindaki islerin gelisimiyle ilgili olarak yoneticisine
diizenli bilgi vermelidir” seklindeki ifadeyle ortaya ¢ikan tutumdur. KOBI
yoneticileri ¢alisan personelin yapmis oldugu isten birinci dncelikli olarak bilgi
sahibi olmak istemektedirler. Yonetim siireci icerisinde bilginin {ist yonetime
gecikmeden ulasmast énemli bir unsur olup KOBI’ler bu durumu anlans
goriinmektedirler.

Yoneticilerin ikinci olarak en g¢ok katildiklart tutum ise “isletmedeki
kisilerin kendilerini ilgilendiren konularda fikirleri alinmahidir” seklindeki
tutum olup, kisiye ait iglerde yoOneticiler onlarm diisiincelerini &grenme
egilimindedirler. Calisanlarin diisiincelerinin alinmasi onlara verilen degerin bir
gostergesi olup ayni zamanda Onemli bir motivasyon unsurudur. Caliganin
kendi fikrinin ise yansimasi verimlilik noktasinda da katki saglayacaktir.
Uciincii sirada yer alan tutum “igletmedeki iletisimin iyi islemesi personelin
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verimli c¢aligmasini etkilemektedir”, etkili olan bir iletisimin verimliligi de
etkiledigi yoneticiler tarafindan ifade edilmektedir. Dordiincii sirada yer alan
tutum “isletmede calisanlarin isle ilgili verimliliklerini 6lcen ve degerlendiren
kurallar, diizenlemeler bulunmalidir”, verimliligin &lglilmesi yoneticiler
tarafindan Onemsenen dordincii faktér olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Verimliligin Olgiilmesi ve bununla birlikte cesitli 6diill sistemlerinin
uygulanmasi is stireclerini etkileyen bir faktdr olarak degerlendirilebilir.

Siralamada besinci sirada yer alan tutum “igletmede tiim c¢alisanlar
isletmenin  degerleri, amacglari, inanclari ve faaliyetleri konusunda
bilgilendirilmelidirler”,  kurumsal kiiltiirin olugmasi ve bunun ¢aliganlar
tarafindan benimsenmesi agisindan bu tutum oldukca Onemlidir. Personel
calistig1 isletmeyle ilgili olarak ydnetim tarafindan bilgilendirildigi takdirde
orgiitsel bagliligi da olumlu yonde gelisecektir. Bilgilendirmenin yetersiz
kaldig1 durumlarda kontrolsiiz gelismesi muhtemel olan informel kanallar bu
bilgi boslugunu doldurarak isletmenin aleyhine durumlar ¢ikmasina sebebiyet
verebilecektir.

Genel olarak iletisim yonetimi uygulamalarinda KOBI’lerin en sik yerine
getirdigi uygulamalar asagida verilerek degerlendirilmistir.

Birinci sirda en sik yerine getirilen uygulama; “isletmemizin markali
tiriinleri izerinde igletmemizin ismi ve logosu bulunur”, markalagma noktasinda
sikinti ¢ceken KOBI’ler iiriinleri iizerinde isim ve logo kullaninu acisindan
oldukca ciddi davranmaktadirlar. Isimlerini duyurmak ve sektorde yer
edinebilmek agisindan bu uygulama olduk¢a &nemlidir. Ikinci sirada yer alan
uygulama; “isletmemizde kurumsal kimligin (logo, amblem, renk, vb.)
korunmasina 6zen gosteriliyor”, isletmelerin kurumsal kimligin korunmasiyla
ilgili olarak olumlu faaliyetler yerine getirdigi anlasilmaktadir. Kurumsallagma
noktasinda bu tiir olumlu faaliyetlerin ciddi katkilar saglayacag: acgiktir. En sik
yerine getirilen ii¢lincii uygulama ise; “isletmede is ile ilgili konu ya da sorun en
yetkili kisiye kolaylikla iletilebilir”, isletme igerisinde yasanan sorunlarin
yoneticilere ulastirilabilmesi ©onemli olup sorunlara karsi yOnetimin
hassasiyetinin bir gostergesi sayilabilir. Bununla birlikte iletisim kanallarinin
Ozellikle asagidan yukariya akis yoOniiniin etkin sekilde c¢alistiginin bir
gostergesi sayilabilir. Dordiincii sirada yer alan en sik uygulama; “calisan,
sorumlulugu altindaki islerin gelisimiyle ilgili olarak ydneticisine diizenli bilgi
verir”, bu uygulama da asagidan yukariya isleyen iletisim kanallarinin etkin
olarak kullanildigim teyit etmektedir. Bu bilgilerin diizenli olmasi da 6nemli
olup sistematik bir bilgi akisinin varliginin bir gdstergesi sayilabilir.
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“isletmedeki iletisimin iyi islemesi personelin verimli c¢aligmasini
etkilemektedir” seklindeki uygulama en ¢ok uygulamalar arasinda besinci
sirada gergeklesmistir. Bu uygulama genel olarak isletmedeki iletisim ve
verimlilik iligkisine dayalidir. KOBI yoneticileri bu uygulamayla iletisim-
verimlilik iliskisini kavramis goriinmektedirler. Bu iliskinin etkin bir iletigim
sistemiyle desteklenmesi verimlilik noktasinda daha olumlu sonuglar ortaya
cikartacagi sOylenebilir.
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