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OZET

Pazarlama faaliyetlerinden biri olan satis, satis elemani ile tiiketiciyi bir araya
getirmektedir. Bu c¢ergevede, satis elemanlar1 tiiketicilerin ihtiyaglarin1 satin almaya
doniistiiren kisiler oldugundan, satis elamanlarinin gosterecekleri performans isletmenin
basarisin1 dogrudan etkilemektedir. Bu nedenle satisgilarin performanslarina etki eden
faktorlerin belirlenmesi oldukg¢a 6nemlidir.

Bu c¢alisma ile satis elemanlarinin performansina etki eden faktorlerin
belirlenmesine yonelik MalatyaPark Alisveris ve Yasam Merkezi’nde bir arastirma
gerceklestirilmistir.  Arastirmada veri toplama yontemi olarak anket teknigi
kullanilmistir. Satis elemanlarinin performansini etkileyen faktorlerin belirlenmesine
yonelik olusturulan anket formunda, satis performanslarini, ¢alisgma kosullarinin
algilanis1 ve is yerine olan sadakatleri 6lgmeye yonelik ti¢ farkli 6l¢ek kullanilmistir. Bu
Olcekler, satis performansi 6lgegi, performans 6l¢egi ve sadakat dlgegidir.

Analiz sonuglarina bakildiginda, demografik 6zellikler igerisinde sadece gelir ve
medeni durumun, mesleki 6zelliklerden; ise alim Oncesi mesleki egitim alanlarin ve
yaptiklari isin kendileri i¢in uygun is oldugunu diisiinenlerin, satis performansi iizerinde

olumlu yonde etkisinin oldugu anlagilmstir.

Anahtar Kelimeler: Kisisel Satis, Satis Performansi, MalatyaPark
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ABSTRACT

Sales, which is one of the marketing activities, brings the consumer together with
the consumer. In this context, as salespeople are the ones who turn the needs of
consumers into buying, the performance of the salespeople directly affects the success
of the enterprise. For this reason, it is very important to determine the factors affecting
the performances of the sellers.

In this study, a study was carried out in MalatyaPark Shopping and Life Center to
determine the factors that affect the performance of the sales staff. Survey technique
was used as a method of data collection. Three different scales were used to measure the
sales performances, the perception of working conditions and the loyalty to the
workplace. These scales are the sales performance scale, the performance scale and the
loyalty scale.

According to the results of the analysis, only the income and marital status of the
demographic characteristics, professional characteristics; It was understood that those
who received vocational training before the hiring and those who thought that the job
they were doing was a suitable job for them had a positive effect on the sales

performance.

Keywords: personal sale, salesperson, MalatyaPark
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GIRIS
Uzun vadede isletmelerin ayakta kalabilmesi ve basarili olabilmesi c¢alistirdiklar
satiscilarin  performansina baghdir. Ise alim oOncesi mesleki egitim alan, isini
benimseyen, c¢alistigi kuruma sadakati olan satis elemanlarina ihtiya¢ duyuldugu bir
gercektir. Bu nedenle satisgilarin performanslarina etki eden faktorlerin belirlenmesi
oldukg¢a 6nemlidir. Bunun yaninda performansa etki eden faktdrlerin ortaya konulmasi
gerekmektedir. Cilinkii ise alim siireclerinde bu faktorler belirlenirse daha saglikli insan

kaynaklar1 olusturulabilir.

Bu c¢alismada satis elemanlarinin performansina etki eden faktorlerinin
belirlenmesine calisilmigtir. Satis elemanlarinin demografik ve mesleki 6zelliklerinin;
satig performansi, c¢aligma kosullarinin algilanis1 ve isyerine duyulan sadakati arasinda

farkliliklar olup olmadig1 analiz edilmistir.

Calismanin 1. Boliimiinde; pazarlamada tutundurma bileseni olarak kisisel satis
konu basligi ve arastirmanin konusuyla ilgili literatiir incelemesi yer almaktadir. 2.
Boliimiinde ise aragtirmanin dnemi ve kapsami, yontemi ve hipotezleri hakkinda bilgi
verilmigtir. Ana kiitle lizerinde uygulanan anket formlarmin verileri SPSS 21 istatistik
paket programina girilmistir. Bu islemden sonra s6z konusu program kullanilarak,
Frekans Analizi, T-Testi, Tek Yonlii Varyans Analizi, Coklu Regresyon ve Korelasyon
Analizleri  yapilmak  suretiyle arastirma sonucu elde edilen bulgular

degerlendirilmektedir.

Satisc1 performansi ile ilgili 6nemli miktarda arastirma yapilmasina ragmen
satig¢ilarin performansina etki eden faktorlerin belirlenmesine yonelik hem demografik
hem de mesleki ozelliklerini dikkate alan, ayrica satis¢ilarin calisma kosullarinin
algilanigt ile isyerine duyulan sadakati de inceleyen benzer bir arastirma yapilmadigi

ifade etmek mimkiindiir.

Verilerin analizleri sonucu yapilan Onerilerin magaza yoneticilerine katki

saglayacag diistiniilmektedir.



BIRINCIi BOLUM

PAZARLAMADA TUTUNDURMA BIiLESENI OLARAK KiSISEL SATIS

1.1. Pazarlama Kavram ve Kapsam

Pazarlama, tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarmin neler oldugunu, hangi hedef
pazarlarda daha fazla basar1 elde edilebilecegini belirlemeye ve bu pazarlara uygun
{iriinler gelistirip sunmaya yonelik faaliyetleri kapsamaktadir. Isletmenin en disa doniik
faaliyetler grubunu olusturur. Sadece kar amaci giiden kurumlar tarafindan degil, ayni
zamanda kar amaci glitmeyen kurumlar tarafindan da kullanilmaktadir (Erdogan, 2014:

3).

Pazarlama, sadece reklam veya satis faaliyeti olmayip, tiretim dncesinde mamuliin
fikir olarak planlanip gelistirilmesinden baslayarak, tutundurulmas: fiyatlandirilmasi ve
dagitimiyla ilgilidir (Mucuk, 2012: 4). Pazarlamanin konusunu; insanlarin istekleri ve
ihtiyaglar1 karsilamaya yonelik eylemlerden olusan bir degisim islemi olarak
genellemek miimkiindiir. Bu kapsamda ¢ok ¢esitli eylemler biitiinii veya sistemi olan bu

pazarlama faaliyetleri asagidaki gibi siralanabilir (Erdogan, 2014: 4):
e Pazara iliskin eylemler: Tiiketici davranislari, Pazar kosullar1 vb.
e  Uriine iliskin eylemler: Yeni iiriin gelistirme, ambalaj, paketleme, garanti vb.
e Dagitima iligkin eylemler: Dagitim kanalini inceleme, se¢me vb.

e Fiyata iliskin eylemler: Fiyat politikalarini, yontemlerini, 6deme ve indirim

kosullarini belirleme vb.
e lletisime iligkin eylemler: Reklam mesajlarini, satis gérevlilerini segme vb.

Pazarlamanin, isletmelerin kar elde edebilmek amaciyla iiriin ya da hizmetin
tasarlanmasindan {retimine, tanitimindan, dagitimina; dagitimindan hedef tiiketiciye

varincaya kadar yiiriitiilen tiim faaliyetleri kapsadigi gortiilmektedir.



Pazarlamanin temel amacinin miisteri memnuniyeti esas alinarak, {irlinlerin

istenilen zamanda ve uygun fiyat ile sunabilmektir.
1.1.1. Pazarlamada Tutundurma Kavram

Tutundurma; bir isletmenin, hedef gruplara ya da bireylere, arzulanan bigimde
ulastiran bir¢ok elemandan olusan bir haberlesme siirecidir (Islamoglu, 2012: 1).
Isletmelerin pazarlama yonlii iletisimleri bu kavramla ifade edilir. Tutundurma
fonksiyonu bir isletmeyi tiriin ve hizmetlerini, tiiketici, arac1 ve kullanicilara sunmak
lizere tasarlanmig bir iletisim araglar1 sistemine odaklanmir. Amaglar1 ise (Ozgen ve

Yalgin, 2011: 325-326):
e Bilgilendirmek,
e kna etmek,
e Hatirlatmak seklinde siralanir.

fletisim modelini temel alan tutundurma, kendi i¢inde de farkli 6zellikler tasiyan
elemanlardan olusur. Bu elemanlara tutundurma karmasi adi verilmektedir. Bu
elemanlarin birlikte kullanilmasiyla yaratilmak istenen etkiden daha fazla bir etki
yaratilabilir (Ozgen ve Yalgin, 2011: 327). Isletmelerdeki tutundurma faaliyetleri temel

olarak asagida siralanan yontemler ile yiiriitiilmektedir (Islamoglu, 2012: 318):
e Reklam (Advertising),
e Satista Ozendirme (Sales Promation),
e  Halkla Iliskiler (Public Relation),
e Kisisel Satig (Personel Selling).
1.1.2. Kisisel Satis ve Pazarlamadaki Yeri

Isletmeleri pazarlama amagclarina ulastiran en énemli tutundurma araglarinda biri
olan kisisel satis, satis yapmak amaciyla bir ya da daha fazla potansiyel aliciyla
karsilikli konugmak, goriismek ve satisa ulagsmaktir (Mucuk, 2012: 196). Kisisel satis,
bir pazarlama karmasi unsuru olan tutundurma karmasi elemani olarak bilinen, en eski
satig cabasi seklidir. Birgok kaynakta saticilik, satis giicii, yiiz ylize satis, gibi cesitli
isimler altinda yer almaktadir (Uslu, 2012: 3).



Yeni ve tam olarak bilinmedigi diistiniilen triinlerin satisa sunusunda veya
kullaniminin yayginlastirilmasinda ve eski aligkanliklarin degistirilmesinde vazgecilmez
bir yontemdir. Bu a¢idan kisisel satisin yeni pazarlar ve talepler olusturma etkisi oldugu
sOylenebilir. Yeni iirline miisteri, mevcut miisterilere ise yeni kullanim yerleri bulmak
tutundurma karmasi elemanlariyla miimkiin hale gelir. Kisisel satis tiiketicilerle yiiz
yiize konusma olanag tanidigindan en etkili yontemlerden birisidir (Torlak vd., 2002:
249).

En 6nemli 6zelligi kisisel iletisimden olusmasidir. Bu yiizden de satis uygulamada
¢ok daha fazla esneklige sahip oldugu sOylenebilir. Satis elemant mal veya hizmeti
sunarken tiiketicinin ihtiyaglarina tutum ve davraniglarina gore ayarlayabilmektedir.
Tiiketicinin davramgma gore satis aminda en uygun tutumu gosterebilir (Ozgen ve
Yalgin, 2011: 334). Satis yapmak amaciyla bir veya bir¢ok alici ile konusma, dinleme
ve karsilik verme olanagi saglamaktadir (Uslu, 2012: 10).

Kisisel satig, isletme ile dis diinya arasindaki iletisimi saglamas1 bakimindan diger
tutundurma karmasi elemanlarina benzemekle birlikte alicilara yol gostermede,
miisterilerin ihtiyaclarini anlamada, Oneri sunmada satis temsilcisinin biiyiilk bir
esneklige sahip olmasi bakimindan diger tutundurma araglarindan olan reklam, halkla

iliskiler ve satig gelistirmeden farklilik géstermektedir (Uslu, 2005: 8).

Kisisel satis kisisel iletisime, diger tutundurma yontemleri ise Kitlesel iletisime
imkan vermektedir. Kisisel satista ise, bosa giden ¢abanin en az olusu, kisisel satis i¢in
katlanilan toplam masraflar reklaminkinden ¢ok daha fazladir (Mucuk, 2006’dan
aktaran Erdem, 2010: 15). Fakat alicinin satin alma kararlarini etkilemesi, satis sonrasi
miisteri memnuniyetinin saglanmasi bakimindan diger tutundurma elemanlarina gére

daha fazla kurumuna basaris1 yansiyacaktir.

Kisisel satisin en belirgin 6zelligi, aliciyla satis elemaninin birebir iletisim
kurabilmesidir. Birebir iletisim, sikdyetleri, memnuniyetsizlikleri, Onerileri o an
belirlemeye imkan vermektedir. Bu sayede sikayetler degerlendirerek iyilestirme

cabalar artirilabilir ve diizenlemeler yapilabilir.



1.1.3. Kisisel Satisin Gelisimi

Tarihte ilk olarak “satisg1” kelimesi Plato makalesindedir (Ingram, La Forge,
1992). Antik ¢agda, mallar ve hizmetler degis tokus yontemiyle degistirilerek temin
edilmistir. Antik Grek tarihinde de satis bir degis tokus eylemi olarak literatiirde yer
almistir. Kap1 kap1 gezen satiggilar daha sonra ortacag sonlarinda seyyar satict formunda
belirmeye baslamistir. Cevrenin degismesiyle, artan rekabet ile birlikte tiriin gesitliligi
ve gelisen teknoloji miisteri beklentilerini yiikseltmeye devam etmektedir. Bu nedenle
rekabette geri kalmak istemeyen isletmeler miisteri beklentileri ve iyi iletisim
kavramlarina 6nem vermek zorundadir. Gelisen bu yeni anlayis iginde satis da artan

onemine kavusmustur (Uslu, 2012: 5-7).

Bu dogrultuda ilimizde istihdam edilen ana meslek gruplari incelendiginde;
Iskur'un hazirladig: Tiirkiye' de Malatya ili is giicii arz degerlendirme raporunda, hizmet

ve satig elemani sayisal verileri asagida Ki Tablo 3’de sunulmaktadir.

Tablo 1. Cinsiyet ve Ana Meslek Grubuna Gére Istihdamda Olanlar

Meslek Grubu Erkek | Kadmn Meslek gtubuna
gore yiizde
Silahli Kuvvetler % 100 %0 %1
Kanun Yapicilar, Ust Diizey 0 0 0
Yoneticiler ve Miidiirler %92 %8 %14
Profesyonel Meslek Mensuplari % 81 % 19 %9
Yardimci Profesyonel Meslek % 83 % 18 %11
Mensuplari
Biiro ve Miisteri Hizmetlerinde % 80 % 20 % 3
Calisan Elemanlar
Hizmet ve Satis Elemanlari % 81 % 19 % 13

Kaynak: Web1https: //statik.iskur.gov.tr/tr/isgucu_piyasasi/malatya_arz.doc.

Mesleklerin nitelikleri konusunda sayisal verinin bilyiik 6nem tagimasina ragmen,
mesleklerin niteligi diger bir ifadeyle gorev igerigi konusunda hazir veri
bulunmamaktadir. ISKUR ve TUIK' le yapilan inceleme sonrasinda elde edilen veri

yukarida sunulmustur.



1.1.4. Kisisel Satisin Amaclar

Isletmeler ve alicilar arasinda iletisim kurmay1 saglayan kisisel satis kavraminin

baslica amaclar asagidaki gibi siralanabilir (Ozgen ve Yalgin, 2011: 334):

Miisteriyi ikna ederek satisin gergeklesmesini saglamak,

Isletmeye pazar, rakipler ve miisteriler hakkindaki bilgilerin dogru ve

zamaninda ulastirilmasini saglamak,
Miisterilere hizmetlerin istenen diizeyde sunulmasini saglamak,

Miisteri tatminini saglamak ve geligtirmek.

Baglica amaclarin yani sira kisisel satis faaliyetlerinden beklenen amaclar

firmadan firmaya farklilik gostermektedir. Bu amaclar genel olarak ii¢ gruba ayirabiliriz

(Uslu, 2012: 12):

Potansiyel ahicilar1 bulmak: Kisisel satisin birinci amaci hangi bireylerin
veya Orgiitlerin olasi miisteri olabileceklerini bulmaya c¢aligmaktir. Satig
temsilcileri arastirma siirecini en 1iyi sekilde degerlendirerek miisteri

olabilecekler hakkinda bilgi toplamaktadir.

Potansiyel alicilar1 ikna etmek: Potansiyel miisterileri tespit etmek tek
basina bir amag olusturmaz. Kisisel satisin ikinci amaci olasi miisterilerin
satin almaya ikna edilmesidir. Tespit edilen potansiyel miisterilerin satin
almaya ikna edilmesi satis temsilcilerinin ikna etme ustaligi, bilgi toplama ve

problem ¢6zme 6zelliklerinin olmasina baglidir.

Miisteri Memnuniyetinin Devamhihi@imi Saglamak: Kisisel satisin bir diger
amaci da miisteri devamliligin1 saglamaktir. Higbir firma yasamini, mal veya
hizmetini sadece bir kerelik satin alan miisterilerle stirdiiremez. Firmalar, mal
ve hizmetlerinde siireklilik saglayabildikleri siirece uzun vadede var

olabileceklerdir.

1.1.5. Kisisel Satisin Avantaj ve Dezavantajlar:

Miisterilerin iiriinden haberdar olmamalari, tliketici sayisinin az olmast veya

tikketiciye ulagsmanin tek yolunun kisisel satis olmasi durumunda kullanilmaktadir.
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Potansiyel miisterinin ¢ok az olmasi durumunda, pazari elde etme diisiincesiyle satig

personeline ve kisisel satisa is diiser. Ayrica diger satis ¢abalariin etkisiz olmasi

durumunda kisisel satis {irlinii pazarlamanin en akilci yoludur (Torlak vd., 2002: 250).

Bu kapsamda kisisel satigin avantajlari ve dezavantajlar1 genel olarak asagidaki gibi

siralanabilir (Ozgen ve Yalgim, 2011: 328-335; Uslu, 2012: 15).

Avantajlar:

Alicryla birebir iletisim kurulur.

Alicinin sorularina aninda cevap verilebilir.

Kolay ikna edebilme imkan1 saglar.

Memnuniyetsizlikler hemen takip edilerek 6nlem alinabilir.

Satis sonrast memnuniyeti saglanabilir.

Dezavantajlar:

Maliyeti yiiksektir.
Yetenekli satis giicii olugturmak zordur.

Firmayi temsil eden satis temsilcilerinin egitimini Ve motivasyonunu saglama

maliyeti yiiksek ve zor bir istir.
Kisisel satig alaninda personel devir hiz1 yiiksektir.

Bir personelin yetismesi i¢in harcanan emek, para ve zaman personelin

isletme degistirmesiyle birden ortadan kaybolmaktadir.

Kisisel satis, alici ile direkt iletisim kurabilme imkani sagladigindan ihtiyaglar

belirleme ve bu ihtiyaglara uygun iiriin 6nerisi sunabilme imkan1 saglar.

1.2. Kisisel Satis Faaliyetinde Satis ve Satis Temsilcisi Kavram

Satig, isletmelerin dis diinyayla baglanti kurmasini saglayan, hizmet ve {iriinleri

miisteriye sunan ve pazardaki degis tokusu gerceklestiren, ayn1 zaman da satin almay1

devamli kilan bir fonksiyondur (Yamamoto, 2001: 1). isletmeye para saglayan yegane



pazarlama faaliyeti olmasi nedeniyle kisisel satisa diger pazarlama faaliyetlerinden daha

fazla agirhik verilmektedir (Islamoglu, 2012: 339).

Satis temsilcisi ise; hizmet veya {irlinii mevcut potansiyel alictya sunabilen, onu
hizmet veya triini almaya ikna eden bir sirket temsilcisidir (Okay, 2007: 16). Satis
temsilciligi, etkileme ve ikna etme sanatidir. Sunulan iriinlere karsi, tarafsiz veya
olumsuz tutum igindekileri de o tiriinii talep edecek konuma getirebilme yetenegidir. Bu

satig ustalig1 miisterilerle etkili bir iletisim kurulmasini gerektirir (Taskin, 2006: 53-54).

Kisisel satista satis temsilcilerine ¢ok biiyiik gorev ve sorumluluk diismektedir.
Satis temsilcileri adeta igletmenin vitrini olarak rol listlenmektedirler. Bu sebepten,
isletmenin basaris1 satis elemaninin satis konusundaki yetenekleriyle de yakindan

iligkilidir (Erdem, 2010: 14).

Satis temsilcisi, isletme ile pazar arasinda baglanti kurarak, hizmet ve iiriin
hakkinda, bilgiler aktarmak gibi 6nemli bir islevi yerine getirmektedir (Uslu, 2012: 22-
23).

Eskiden satig gorevleri, esas itibari ile siparislerin alinarak yerine getirilmesi ve
ilgili hesaplarin diizgiin tutulmasin1 gerektirmekte iken, artik miisteri ile daha yakin
iliskiler kurmay1 ve yaraticiliga dayali satiglarin yapilmasini gerektirmektedir. Boylece
satigginin satig ile birlikte potansiyel alicilari bulma, tiriin ve hizmetler ile ilgili bilgileri

verme, satig sonrast hizmetleri sagladigi sdylenebilir (Mucuk, 2012: 19).

Yogun rekabetin yagsandigi glinlimiiz pazar ortamlarinda, alicilarla uzun dénemli
iliski kurmada kisisel satisin katkisi tartisilmaz bir gercektir. Bu kapsamda yeni

miisteriler edinme ve kurulan iliskileri gelistirmede saticinin rolii olduk¢a 6nemlidir.

1.2.1. Basarih Satis Temsilcisinde Bulunmasi Gereken Ozellikler

Satig temsilcisi, alic1 ile karsilikli olarak yarara dayanan uzun vadeli bir iligki
kurmaktadir. Bu gii¢lii, uzun vadeli baglar1 yaratmak i¢in alicilarin beklentilerini tam
olarak karsilamalidir (Uslu, 2012: 52). Ayrica satis basarist ekip i¢indeki satis
elemanlarinin basarilar1 ile dogru orantili olarak artmaktadir. Bu yiizden basarili bir
satig temsilcisinde mesleki deneyim, bilgi ve kisisel Ozelliklerinden olusan temel
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ozellikler bulunmalidir (Uslu, 2012: 38). Satis temsilcisi, gilivenilir, diiriist, Kibar,

iyimser, sabirli, cesur, tarafsiz olmalidir (Taskin, 2006: 106).

Satis temsilcileri i¢in miisteriyle karsilasma ani ¢ok onemlidir. Di1g goriiniisiine
onem verildiginde miisteriler lizerinde olumlu etki birakmanin yaninda kendisini daha
lyi ve giivende hissettirecektir. Bu da meslekteki basarisini destekleyecektir (Uslu,
2012: 39-40).

Satis temsilcileri muhtemel satin alicilar (onun neye ihtiyaci var, satin alma
kararin1 kimler veriyor, sahsi 6zellikleri ve satin alma stilleri) hakkinda miimkiin oldugu

kadar bilgi edinmeleri gerekir (Kotler, 2000: 637).

Satis temsilcilerinin dikkat etmesi gereken konulardan biri de sattigi mali her
yonii ile tanimasidir. Miisteriler, satiscilarin satis asamasinda miisteriyi dogru
bilgilendirmesini beklemektedir. Bu nedenle, her satis¢c1 malina iligkin tiim ayrintilari
bilmelidir. Ayrica bir satig¢i, isini silirdiirlirken, 6zellikle diiriist olmalidir. Yerine
getiremeyecegi sozler vermemeli, mali zamaninda teslim etmeli, miisterilerini kandirma
yoluna gitmemelidir. Profesyonel satis¢1, miisterilerine danigsmanlik yapan, onun ticari
sorunlarini ¢dzen bilgili, deneyimli ve giivenilir bir yonetici olmalidir (islamoglu, 2012:
345). Bu kapsamda miisterinin bir satis temsilcisinde aradigi temel O6zellikler genel

olarak asagidaki gibi siralanabilir (Uslu, 2012: 43):

e  Miisteriye mamul hakkinda dogru bilgi vermesi,

e  Miisteriye mamulii kullanirken dikkat edecegi noktalarin agiklanmast,

e  Miisteriye garantinin anlaminin ve kosullarinin agiklanmasi,

e Satig asamasinda garanti belgesinin diizenlenmesi ve miisteriye verilmesi,

e Satis elemanlarmin miisteri memnuniyeti ile ilgili sorumluluklar1 satis

sonrasinda devam ettirmesi,

e Sadece kendini degil, firmay1 ve miisteriyi de diisiinmesi,

e Rakip firmalar hakkinda ayirim yapmamasi.

Miisterilerle iyi bir satis temsilcisinde bulunmasi gereken nitelikler {izerine
yapilan aragtirmalarda miisterilerin, sattig1 Uriinii tanityan, kibar, dinlemesini bilen,

irlinlin faydalarim1 vurgulayan ve sorun ¢ozen satis temsilcilerinden hoslandiklar tespit



edilmistir. Miisterilerin, saldirgan, geveze, malin1 tanimayan, iyi dinleyici olmayan ve
diizenli calismayan satis temsilcilerinden hoslanmadiklar1 agik bir sekilde ortaya
cikartilmigtir (Taskin, 2006: 98-99). Bu dogrultuda satis¢imnin iletisim kurmasini
olumsuz yonde etkileyen ve kaginilmasi gereken bazi hatali davraniglart bu davranislar
satig eyleminin olumsuz sonuglanmasina neden olmaktadir. Bu hatalar1 asagidaki gibi
siralamak miimkiindiir (Uslu, 2012: 78-79):

e Bencillik,

e  Rakibi kotiilemek,

e Abartma,

e  Ustiinliik,

e  Gereksiz konusmak.

Bu davranislardan kaginan, empati yapan, miisterisini, firmasmi ve trilinlerini

taniyan bir temsilci basariya ulasabilecektir.

1.2.2. Satis Temsilcilerinin Bulunmasi ve Se¢imi

Satis giicii faaliyetlerinin basarisinda, yetenekli ve iyi yetismis elemanlardan
olugmasi temel faktordiir. Bu ylizden, nitelikli bir satis giicii olusturabilmek igin

satigcilarin secilmesinde titiz davranmak gerekir (Mucuk, 2012: 202).

Satis yoneticileri genelde kendi degerlerini paylasan insanlarin kendilerine en
uygun kisiler oldugunu diisiinerek elemanlar1 ise alirlar. Ancak bu durum satista etkili
olmanin garantisi anlamina gelmez. Gergekten satisc1 olmak istemeyen adaylara
ozellikle dikkat etmek gerekir. Bunlar ¢cogunlukla degisik kariyer se¢imlerine giden
kisilerdir, satis cevresinin ne anlama geldigini bilmezler ve saticiligi se¢mek igin
anlasilmaz nedenleri vardir. Seyahate ilgi duyarlar, yeni insanlarla tanismak, ¢ok para
kazanmak isterler. Bu nedenle, bagvuran kisinin ge¢misteki deneyimi, kendine glivenini
ve satis igin gercek bir istegi olup olmadigini anlamak ¢ok dnemlidir (Yamamoto, 2001:

76).

Kisisel satis ¢abalarinin basarisi, satig giiclinlin ise yarar, yetenekli adaylar
arasindan secilmesiyle saglanir. Burada “adama gore is degil, ise gore adam” ilkesine

uyulmalidir. Saglikli bir se¢im yapilabilmesi i¢in adayla miilakat, 6zge¢cmisini gézden
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gecirme, referanslarini inceleme ve yetenek testi uygulamasindan yararlanilmalidir.
Onemli olan bilgili, becerili, deneyimli, istekli, kisilikli, inandirma ve konusma
yetenegine sahip olan, fiziksel yapi, yas, goriinlim agilarindan uygun diisen kisilerin
secilmesidir (Dogan, 2010: 376). Bu kapsamda konu tizerinde uzun yillar ¢alisma yapan
iki arastirmaci olan D. Mayer ve H.M. Greenberg, basari icin gerekli nitelikleri
asagidaki gibi iki temel faktore indirgemektedirler (Mucuk, 2012: 203):

e Baskalar1 gibi diisiinebilme (empatihy): Duygu ortakligi da denilen bu
yetenek, karsisindaki insanin duygularini ve tepkilerini sezebilme; onun tepkilerini
kavrayip, sezme sayesinde, kendi tutum ve davranislarinda, cevaplarinda yaratici
degisiklikler yaparak amaca ulasma yetenegidir.

e Benlik diirtiisii (ego drive): Satis1 basarmayr sadece para icin degil, kisisel
tatmin ve basar1 dlgiisii olarak gérmeyi, basarma azmine sahip olmayi ifade eder.

Bagkalar1 gibi diistinebilme ve benlik diirtiisiiniin yan1 sira giiler yiizlii olan, etkin
dinleyen, uygun zamanda uygun soru sormayi bilen, diizgiin konusabilen, beden dilini
dogru kullanabilen, dis goriintisiine dikkat eden, 6grenmeye agik olan, is ortaminda
olusan stresle bas edebilen, kendine giivenen, genel kiiltiirii ve espri kabiliyeti olan

kisilerin satis performanslar1 daha iyi olacaktir.

Bir isletmenin satis giiclinii olustururken veya satis giiciinde ¢esitli sebeplerle
ortaya cikan eksilmelerin yerlerine yenilerini alirken satis elemanlarinin sayisina da
dikkat etmek gerekir. Ciinkii satis elemanlarinin sayisinin gerekenden fazla olmasi satis
giderlerini artirirken, gerekenden az olmasi da satis olanaklarindan yeterince

yararlanilmasini engeller (Cabuk, 2012: 119-120).

Ise uygun elamanlarin gérevlendirilmesi isletmenin basarisina olumlu ydnde etki

edecektir.

1.2.3. Satis Temsilcilerinin Egitimi

Isletme basarisinda insan kaynaklarinda etkisi oldugu diisiiniilmektedir. Bu
yiizden kurum calisanlarmin siirekli egitim ile gelistirilecegi anlamina gelmektedir. Bu
nedenle kurumlarin karligini1 ve devamliligini saglamak i¢in elemanlarini kendi amag ve

istekleri dogrultusunda yetistirmeleri, isle ilgili bilgileri ve deneyimleri aktarmalar iki
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taraf icin de bir gereklidir (Islamoglu, 2012: 342). Yeni satiscilarin isle ilgili bilgi ve
becerileri kazanmak, eski ve yeni satis elemanlar1 arasindaki bilgi ve beceri farkligini en
az dlizeye diisiirebilmek veya ortadan kaldirmak; tiim satis¢ilarin performans diizeyini
arttirmaya yonelik caligsmalardir. Bu egitim, satig¢ilarin etkin ve verimli ¢aligmalarini
saglama amacini tagimaktadir (Yikselen, 2008: 117). Ayrica egitim sayesinde
personelin eski yeteneklerine yeni beceriler gelistirmelerine olanak saglar (Dogan,
2010: 197). Satis gorevlisi, miisteriyi nasil dinleyecegini ve miisterinin ihtiyaglarini
O6grenmek i¢in ne gibi sorular yoneltecegini ve makul iiriin teklifi ile onun meselesini

halletmeyi 6grenir (Kotler, 2000: 636).

Bu dogrultuda gergeklestirilen satis giicti egitiminde ilk olarak egitim amaglar
belirlenmelidir. Sozgelisi yeni bir mamulii tanitmaya yonelik egitim programi ile
mevcut miisterilere yapilacak satiglar1 arttirmayr amaglayan bir egitim programi
farklidir. Daha sonra satis egitiminin programi hazir olmalidir. Bu program hem egitime
katilacaklara hem de amaca uygun olmalidir. Son olarak programin kimler tarafindan
yiriitillecegine  karar  verilmelidir. ~ Satis  egitimini  isletmedeki danigmanlar
yiiriitebilecegi gibi bu egitim profesyonel egitim kurumlar1 tarafindan da verilebilir
(Islamoglu, 2012: 342). Satis giicii egitiminde deginilecek konular ise genel olarak
asagidaki gibi siralanabilir ( Yiikselen, 2008: 119-121):

e Mamul Bilgisi: Bir satig¢inin iyi bir sunum yapabilmesi, satis basarisi elde
etmesi mamulle ilgili her tiirlii bilgiye sahip ve hakim olmasina baglidir.

e Satis Becerileri: Nitelikleri ve deneyimleri hangi diizeyde olursa olsun,
satigcilarin satis becerilerini gelistirmek iizere egitilmeleri gerekir.

o Tlletisim Becerileri: Cesitli miisteri tipleri, 6rnegin kizgm, kararsiz vb.,
satigcinin farkli sekilde iletisim kurmasini gerektirir. Egitim programi bu konuda
satiscilara beceri kazandirmak, becerilerini gelistirmek iizere diizenlenebilir.

e Pazar Bilgisi: Etkin bir satis yapabilmek i¢in satis¢ilar, rakiplerinin her bir
mamul ¢esidi, hizmet vb. itibariyle istiinliiklerini ve zayif yanlarini bilmelidirler. Satig
yonetimi i¢in Onemli olan, rakiplere gore hangi konuda/konularda istiinliige sahip

olundugudur.
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Firmanin egitim konusunda vermek istedigi, “siz miisteri karsisinda firmay1 temsil
ediyorsunuz, sizin basarmiz firmanin basarisidir, size destek verilirse daha basarili
olursunuz, miisteriyi memnun edersiniz, miisteri slirekli sizinle ¢alisir, siz de
kazanirsiniz, firma da kazanir” mesajidir. Satis temsilcisi kendisine verilen bilgileri
calisma yasaminda kullandig1 6l¢iide basariya ulasacaktir (Uslu, 2012: 48).

Ayrica verilen egitimler sayesinde satigcilar iriinlin tiiketicilere saglayacagi
faydalar1, dayanma siiresini, diger mallarla kiyaslandiginda farklari, dagitim kanallarini,
miimkiinse {irliniin tarihi gelisimini de 6grenebileceklerdir (Torlak vd., 2002: 255).

Belirlenen egitim konulari kapsaminda satis egitimi programinin hedefleri ise
asagidaki gibi siralanir (Kotler, 2000: 628):

e Satis temsilcilerinin, sirketi bilmeleri ve belirtmeleri gerekir.

e  Satis temsilcilerinin, sirketin {iriinlerini bilmeleri gerekir.

e  Satis temsilcilerinin, miisterilerin ve rakiplerin 6zelliklerini bilmeleri gerekir.

e  Satis temsilcilerinin, etkili satig takdiminin nasil yapildigin1 bilmeleri gerekir.

Temel egitim sonunda, satiscinin bilgi eksiklikleri ve satis teknigi eksiklikleri
giderilmis, kisisel yetersizlikleri ortadan kaldirilmis ve miisteriye veya tiiketiciye
gonderilecek bu mesajin ¢ok iyi hazirlanmasi gergeklestirilmis olacaktir (Yiikselen,
2008: 124).

Satiscilara satig ve sunum teknikleri, iletisim becerileri konularinda verilecek olan
egitimler; satis isini daha ¢ok sevmelerini saglarken performanslarin1 da olumlu yonde

etkileyecektir.

1.2.4. Satis Temsilcilerinin Motivasyonu

Artan rekabetin yasandigi su giinlerde isletmeler, {iriinlerine yonelik pazarlama
cabalarinda, kaliteli iiriinii ucuz fiyatla satmanin gerektigini, ancak bunun da yeterli
olmadigini fark etmektedir. Sahip olduklar tirinleri satabilmek igin, iyi egitilmis, iyi
motive olmus bir satig giiciine ihtiya¢ oldugunu, bu yiizden isletmelerin belirledikleri
amaclarina ulasabilmesi icin etkin bir satig elemani ag1 olusturulmasi gerekmektedir

(Cabuk, 2012: 169).

Baz1 satis temsilcileri, yonetimin herhangi bir sekilde yardim etmesine gerek

hissettirmeden, ellerinden geleni yapacaklar satis temsilcilerinin  ¢ogunun
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cesaretlendirilmeye ve Ozel tesviklere ihtiyaglari vardir (Kotler, 2000: 631). Bu
kapsamda iyi satis elemanlarini ise almak, motive etmek ve onlari firmada tutmak igin
etkili bir ddiillendirme planmin gelistirilmesi gerekir. Ideal olarak satis temsilcileri
kisisel ilgileri ile firma ¢ikarlari da dikkate alinarak ticretlendirilir. Pek ¢ok firma,
finansal motivasyon iizerinde durmaktadir ancak onlarn takdir edilmesi ve taninmasi ile

satis yarismalart daha iyi satis gayretini yiireklendirmede oldukca etkili olabilir
(Pereaul, 2013: 364-365).

Hem egitilmis hem motive edilmis satis temsilcileri miisterilerin ihtiyaglarini
anlayarak triinlerinin avantajlarin1 ve dezavantajlarint gostererek miisterilerin iiriin ve
hizmetleri satin alinmasina yardimeci olmaktadir. Aliciya bu sekilde yardimeci olunmasi
memnuniyeti artiracak uzun siireli iligkilerin kurulmasini da saglayacaktir. Bu saglam

iliskiler de firmaya rekabet de avantaj saglamaktadir (Pereaul, 2013: 349).

Calisan personelin motivasyonun saglanmasi satis performansina da etki

edeceginden olduk¢a 6nemlidir.

1.2.5. Satis Temsilcilerinin Degerlendirilmesi

Satis temsilcilerinin yonetici agisindan degerlendirilmesi satisgidan beklenenin ne
ol¢iide gerceklestiginin belirlenmesi i¢in yapilan ¢aligmalarin planlanip uygulanmasi
satis temsilcilerinin degerlendirme siirecini olusturmaktadir (Torlak vd.,2002: 262-263).
Satis¢ilarin  performansinin  degerlenmesi, basarmin karsiliginin verilmesine olanak
tanir. Odiillendirme, terfi gibi kararlara temel olusturacag: gibi performans olgiilerinin
degerleri 15181nda 6nlemler almak, satig¢ilar: tesvik etmek gibi kararlara da yol gosterir.
Satiscilarin alacaklar1 prim ve iicret artislarinin olusturmasi ile basarili bir ddiillendirme
programi ortaya ¢ikmaktadir (Yiikselen, 2008: 170-171). Bu kapsamda degerlemenin
satis yonetimine ve satis temsilcilerine yararlari asagidaki gibi siralanabilir (Yiikselen,

2008: 171; Yamamoto, 2001: 87):

e Satiscilar, belirlenen hedefleri gerceklestirmeye odaklanirlar; boylece daha

etkin ve verimli ¢alisirlar.

e Satigcilar, yonetimin kendilerinden ne bekledigini bilirler.
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e Satis yonetimi, eksik yonleri olan satigcilart belirler; eksikligi giderecek

egitim programini hazirlar.

e Diizenli performans degerlemesi, satis¢ilarin daha ¢ok caba gostermelerini ve

olumlu sonuglar almalarini saglayarak onlart motive eder.
e Ucretlendirme programinin objektif temelde gerg¢eklesmesini saglar.

e Performans degerlemesiyle sonuglar ve bunlart doguran faaliyetler, beceriler

vb. hakkinda yoneticinin satis¢iy1 zorlamasini saglar.

e Calisanlarin beklentilerini ve belirlenen kurallarin anlasilmasi igin bir

firsattir.
e  Yoneticinin bir ¢alisanin1 daha yakindan tanimasi igin bir firsattir.
e (alisana davranislarini ve tavirlarini gelistirme ya da degistirme firsat1 verir.
e (alisanlarin gelecegi icin daha iyi bir yon ¢izmenizi saglar.

e Yoneticinin giinliik hayatta géze ¢arpmayan bazi giiclii ve zayif noktalarinin

belirlenmesini saglar.

e Verimsiz olanlarin belirlenmesini ve onlarin yeteneklerine daha uygun islere

yonlendirilmesini saglar.

1.3. Kisisel Satis Siireci

Tiiketiciyle dogrudan iletisim kurarak onlar1 ikna etmeye dayali olan kisisel satis,
basit bir is ya da gorev degildir. Baz1 satislar, satis¢ilarin en fazla birka¢ dakikasini
almakta ve satis gergeklesmektedir. Ancak ozellikle biiylik oOrgiitsel satin almalarda
durum boyle degildir ve satisin gerceklesmesi birkag ay alabilir. Iste bu nedenle satis
elemanlar1 asagidaki siireci dikkatli bir sekilde takip etmelidirler (Ozgen ve Yalgm,
2011: 336).
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Potansiyel R Satisa % Miisteriye R Uriinii Sunus

Miisterileri " Hazirlama "|  Bagvurma " ve Gosteri
Bulma
Sikayetleri R Satig % Miisteriyi
Dinleme | Gergeklestirme " Izleme

Kaynak: (Dogan, 2010: 372)

Sekil 1. Kisisel Satis Siireci Asamalari

Potansiyel (olas1) miisteri bulma: ilk asamada satis personeli satmayi
diisiindiigi tirlinli almak isteyen ve alabilecek glicte olan alicilar1 yani
potansiyel miisterileri arayip bulmaya calisir. Bu asama, 6zellikle orgiitsel

pazarlama (isletmeler, kurumlar) agisindan 6nemlidir.

Satisa hazirlama: Bu asamada olas1 miisterilere iirliniin hazirlanmasi, satis
stratejilerinin ve misteriye yaklasim yonteminin (kisisel ziyaret, telefon etme
ya da mektup yazma) belirlenmesi, miisterilerin satin alma davraniglarini ve

niteliklerini 6grenmek gibi hazirliklar yapilir.

Miisteriye basvurma: Bu f{i¢iincii asamada miisteriye basvuruldugunda
tizerinde olumlu bir etki birakilmasi ve giiveninin kazanilmasi ileride satigin

gerceklestirilebilmesi agisindan son derece dnemlidir.

Uriinii sunus ve gosteri: Uriiniin miisteriye sunuldugu anda satis elemani
irtiniin niteliklerini, Ustiinliiklerini, miisteriye saglayacagi yararlar1 ve nasil

tasarruf saglayacagi gibi noktalar1 agiklamaya caligir.

Miisterilerin sikayetlerini dinleme: Miisteriler, genellikle iirliniin sunus

asamasinda sikayetlerde ve tereddiit icinde bulunurlar.
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e Satis gerceklestirme (tamamlama): Bu asamada satis elemam aliciya
tiriinden kag¢ birim satin alacagini, {iriiniin nasil teslim edilmesi istedigini,

hangi 6deme kosullarin1 6nerecegini ve 6zel bir istegi olup olmadigini sorar.

e  Miisteriyi izleme: Uriiniin satisinin gerceklesmesini izleyen bu son asamada
satig eleman1, miisteriye temas gecerek sattigi malin kendisine teslim edilip
edilmedigini, teslim edilmisse herhangi bir sorun olup olmadigini, satis
sonrasi hizmetlerin sunulup sunulmadigini yakindan izlemelidir. Bu, ayni
tirtiniin s6z konusu miisteri tarafindan tekrar satin alinmasini saglamak i¢in

gereklidir.

1.3.1. ikna Kavram

Satin alma eyleminde; iki tarafi bir anlagsmaya dogru gotiirmek icin kullanilan
yontemdir (Uslu, 2012: 120). Satis temsilciligi ise mali veya hizmeti satin almalar1 igin
insanlar1 etkileyerek satin almasi i¢in ikna etmek ¢abasidir. Bu amagla alict ile karsilikli

konusarak bir sonuca ulagmaktir (Taskin, 2006: 53).

Satis, bir insani, o liriin ya da hizmete ihtiyaci olduguna inanma durumunun igine
cekme kabiliyeti olarak tanmimlamir. fkna tamamen duygusal ve bilingalt1 diizeyde
basladigindan, miisteri ile iletisim kurarak etkileme cabasidir. Boylece miisteriler
iletisimi elestirmeden bir gercek olarak kabul ederler. Miisteri inandig1 ya da diisiince
bi¢imini degistirdigi an yeni bir harekette bulunmaya ya da iirlin veya hizmeti almaya

cekilir (Hogan, 2007: 312).

Ikna etmenin en o6nemli unsuru alict ile konusurken giivenilir oldugunu
misterisine yaptig1 agiklamalar, sorularina verdigi akilli ve tatmin edici cevaplar ile
gosterebilirse, miisteri satis temsilcisinin diislincelerine saygi duyar, onu konunun bir

uzmani olarak goriir ve sonugta onu giivenilir bir kisi olarak tanir (Tagkin, 2006: 58-59).

Miisteriyi ikna etmek amaciyla, sattig1 iirtiniin temel 6zelliginden, faydasindan,
{istiinliigiinden veya sorun ¢ézme 6zelliginden bilingli olarak s6z etmesi gerekir. ikna
konusmasi, kisa ve icten olmalidir. Kisalik ve igtenlik birbirinin ortagidir. Gergegi

yansitmayan konusmalar iirliniin sunulmasini olumsuz etkiler ve miisterinin satin
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almadan vazgegmesine neden olabilir (Taskin, 2006: 198-199). Bu dogrultuda etkin bir
ikna igin satis temsilcisi su durumlari 6nceden degerlendirmeli ve hazirlikli olmalidir

(Uslu, 2012: 120):
e Satis konusunda ortak bir fikir olusturmak,
e Sorulacagi diistiniilen soru Ve itirazlari tahmin etmeye ¢alismak,

e Karsisindaki miisteri davranis tipini belirleyip ona yonelik tutumlar

gelistirmek,
e Degisik teklif ve dneriler hazirlamak.

Satig sunumun da iriintin kalitesi, kullanim kolayliklar1 ve fonksiyonlar1 gibi

cazip ozellikler de belirtilmelidir.

1.3.2. Miisteri Itiraz Kavram ve Karsilanmasi

Miisteriler, takdim sirasinda ve siparis istenmesi sirasinda hemen hemen her
zaman itirazlarda bulunurlar. Bu itirazlari, yerinde cevaplarla gidermek igin satis
gorevlisi olumlu bir yaklasimda bulunur, satin alicinin niye itiraz ettigini agiklamasini
ister. Satin aliciya Oylesine sorular yonetir ki satin alici, kendisinin itirazlarini
cevaplandirmak zorunda kalir yani itirazinin gecerli oldugunu ret eder veya itirazini,
satin alma igin bir sebebe doniistiiriir (Kotler, 2000: 638). Bu nedenle satis temsilcisi,
itirazlar1 cevaplandirirken sakin ve sogukkanli olmali, giiler yiizlii olmay1 unutmamali,
miisterisiyle tartisma yapmamali, miisterinin sayginligini zedelememeli ve saldirgan bir
tutum icinde olmamalidir. Bu dogrultuda itirazlar1 karsilarken genel olarak asagidaki

tavirlar sergilenmelidir (Taskin, 2006: 235):

e Dikkatle dinlemek,

Dinledigini gostermek,

Olumlu ve sakin olmak,

Satin alma nedenlerini diisiinmek,

Acik ve diiriist olarak cevaplandirmaktir.
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Satig goriismesi sirasinda satig temsilcisi, birbirine benzer birgok itiraz ile
karsilagir. Itirazlar kokenine inmek ve nedenlerini ortaya ¢ikartmak gerekir ve itirazlar
olumsuzlugu, olumluya doniistiirmek i¢in kullanilmalidir. Aksi halde bu itirazlar satig
temsilcisinin satis hedeflerine ulagmasina engel olur (Taskin, 2006: 226; Uslu, 2012:
173). Bu nedenle itirazlar asagidaki asamalarla bilingli bir sekilde karsilandiginda satigi
gerceklestirmede basartya ulasilabilir (Taskin, 2006: 236):

e ltirazi dinle,

e Soruya doniistiir,
e Nedenini dgren,
e Anlayisla karsila,

e Diiriist cevaplandir.

Bu sekilde satiglara itirazlar olumlu kapatilabilecek ve siparisler alinabilecektir.
Kisisel satigi, reklam, satis gelistirme ve diger biitiin pazarlama faaliyetlerinden ayiran

temel fark da aslinda budur (Taskin, 2006: 227).

Saticilarin itirazlar1 karsilamaya calisirken, etkin dinleme yapmali ve ¢6ziim

uretebilmelidir.

1.3.3. Kisisel Satista Kapanis Kavramm

Satigc1 siparisi sordugunda ya da onaylandiginda kapanis gergeklesir. Kapanis
stirecinde miisterinize iyi davranilmali, neye ihtiyaglar1 oldugu, ne istedikleri ve ne

beklediklerinin 6grenilmesi gerekir (Uslu, 2012: 201).

Satis temsilcisi, satin alicinin goriismeyi olumlu tamamlamasi igin ona 6zel bir
fiyat, ekstra nicelik veya kiigiik bir hediye gibi baz1 tesvik veya vesileler sunabilir. Satis
tamamlanir tamamlanmaz satis gorevlisi, teslim tarihini, aligveris sartlarin1 ve miisteri
icin dnemli olan diger hususlar1 bir defa daha tekrarlar ve satin alicinin ilave edecegi

bagka hususlarin bulunup bulunmadigint sormalidir (Kotler, 2000: 638).

1.4. Kisisel Satis ve Ahlaki Sorumluluklar

Satig¢1 sattigr triinle ilgili olarak bilgi verir. Alicinin diisiincelerine gore faydali
olabilmeye calisir (Torlak, 2006: 272). Bu siirecte satis temsilcisi aldatici
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davraniglardan kaginmali, sattig1 malin 6zellikleri konusunda dogru bilgiler vermelidir.
Kesinlikle higbir durumda hile yapmamali ve yalan sOylememelidir (Taskin, 2006:
103).

Ayrica satis temsilcisi kendisini, yasalara, yonetmeliklere, kurallara, Tiirk gelenek
ve goreneklerine uymakla yiikiimlii hissetmelidir. Ulkesi, bayragi, isletmesi, arkadaslar,
yoneticileri ve hatta rakipleri aleyhine hicbir sekilde konusmamalidir. Bazi satis
temsilcilerinin bu en temel degerleri lekelemelerine ve iftira atmalarina satis yonetimi

tarafindan izin verilmemelidir (Taskin, 2006: 105).

1.4.1. Satis Temsilcilerinin Firmaya Kars1 Ahlaki Sorumluluklar:

Satis temsilcilerinin firmaya karst ahlaki sorumluluklar1 asagidaki gibi

siralanabilir (Torlak, 2006: 274) :

e  Harcamalariyla ilgili hesaplarin gecici olmasi: satis elemaninin gercekdisi

hesaplarla harcamalarin belgelendirilmesi konusunda ahlaki olmayan 6rneklerdir.

e  Zamanmm ve firmanin kendisine sagladig: her tiirlii kaynag: verimli ve
etkin kullamimi: miisterilerine gergeklestirdigi ziyaretlerde zamani az ya da ¢ok olarak
etkin kullanamamasi, ulasim araglarinin bakimini yaptirmamasi, telefonlar1 gereksiz
yere asirt kullanmasi, belirli miisterilere kisisel iliskiler nedeniyle siirekli liiks

agirlamalarda bulunmasi vb., ahlaki olmayan uygulama 6rnekleri olarak verilebilir.

e  Firmamn tamitiminda kuralsizhik: satis elemanlarmnin {iriin ve hizmetlerle
ilgili gerekli bilgileri kazanmamasi, miisterilere bilerek ya da bilmeyerek yanlis bilgiler
vermesi, abartili tanitimlarda bulunmasi, yerine getirmeyecegi sozler vermesi vb. ise
firmanin yanlis tanitimi1 ve dolayisiyla zor duruma diisebilecegi ahlaki olmayan satis

elemanlar1 uygulamalarina 6rnek olarak verilebilir.

1.4.2. Satis Temsilcilerinin Cevreye Kars1 Ahlaki Sorumluluklar:

Satis temsilcilerinin ¢evreye karst ahlaki sorumluluklar1 asagidaki gibi
siralanabilir (Torlak, 2006: 274-275) :
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e Miisterilere gercek olmayan bilgi verme (satis elemanlar1 miisteriye karsi her
seyden oOnce ahlakli olmak ve gercek bilgiler kullanmak sorumlulugunda
olmalidir ),

e Riisvet verme ya da alma (satis elemanlarin misterilerle iligkilerinde
karsilikl1 olarak riigvet alip verme konular1 ahlaki ag¢idan en sik karsilasilan ve
tartismali konulardandir),

e Hediye ve agirlamalar (bu konular ahlaki bir sorundan ziyade daha ¢ok ahlaki
ikilem olusturabilen, baz1 miisterileri hediyelerde ayricalikli gébrme, miisterileri
aligveris miktarlarina gore agirlama vb. hususlari igerir),

e Rakipleri karalama (yogun rekabet ortaminda satis elemanlarinin
kendiliklerinden veya yoneticilerinin zorlamasiyla kars1 karsiya kalabilecekleri
onemli bir diger ahlaki konu ise, rakipler hakkinda karalama, iftira, yanlis

bilgilendirme vb. davranislardir) .

Genelde yanlis anlamalara ve hatta karalamaya yol agacak degerlendirmelerden
kaginilmal1 ve rakip ya da rakip tirtinlerle yapilacak karsilagtirmalar, objektif, gecerli ve

bilimsel bilgiler ¢cercevesinde olmalidir (Torlak, 2006: 279).

Satis elemanlarinin rakipler veya rakiplerin iirlinleriyle olan iligkilerinde, rakipleri
yok sayma, gormezden gelerek miisterilere bahsetmeme, rakibin sunuslarina
miidahalede bulunma, korii korline rakiplerin rekabetini elestirme ve hafiye gibi
rakiplerin uygulamalarin1 ya da satis elemanlarini izleme, pazarlama ahlaki acisindan

sorun olusturan konulardandir (Torlak, 2006: 279).

1.5. Literatiir incelemesi

Tez konusu ile ilgili olarak incelenen 2002-2015 yillar1 arasinda yapilan

calismalar tablo ve agiklamali olarak sunulmaktadir.
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Attia & Honeycuttb & Attiac (2002), tarafindan yapilan ¢aligmada,
uygulayicilar ve arastirmacilar, satis egitiminin 6nemini kabul etmekle birlikte bu
makale dort temel satis egitimi degerlendirmenin zorlugunu ele almaktadir ( yonetimsel
algilamalar, degerlendirme kisitlamalari, metodolojik sorunlar ve ampirik kanit
eksikligi). Olas1 durumlar incelendikten sonra yoneticilere satis egitimi degerlendirme

problemlerini en aza indirgemek icin uygulanabilecek oneriler sunulmaktadir.

Potansiyel metodolojik problemler oldugunda, dogru planlama yoluyla
azaltilabilecegi ifade edilmektedir. Yoneticiler problemleri belirledikten sonra Egitim

stireciyle ¢oziilebilecegi vurgulanmaktadir.

Gavcar ve Tavsanci (2004), tarafindan yapilan ¢alismada, satis giiciiniin 6nemi

ve etkinliginin anlagilmamas1 halinde, satis elemanlariyla ilgili olarak ortaya cikan

24




sorunlar ve biitiin bunlarin satis elemanlarimin memnuniyeti {izerindeki etkisinin

arastirilmasina yoneliktir.

Isletmeler, satistan en yiiksek verimi elde edebilmeleri igin, satis elemanlarini ise
alirken daha secici davranmalidirlar veya ise yerlestirdikten sonra egitim programi
uygulamasi gerektigini aksi halde hem satis elemanlar1 isinden yeterince memnun
olamaz, hem de isletme satistan ve satis elemanindan istedigi verimin alinmayacagi

vurgulanmistir.

Roman, Ruizand & José Luis Munuera (2005), Yapmis oldugu calismada, satis
gorevlileri i¢in etkin dinlemenin ¢ok 6nemli oldugunu, satis elemaninin basarisizligina
etki eden faktorlerin dnemine iliskin ¢ok az arastirmanin yapildigi vurgulanmastir.
Gelecekteki arastirmacilara etkin dinleme konusunda daha kapsamli arastirmalar
yapilmasi Onerilmistir ayrica gesitli endiistrilerin dahil edilmesi seklinde Oneri de

sunulmustur.

Farland, Challagalla, &Tasaddug (2006), tarafindan yapilan ¢aligmanin amaci
satig gorevlilerinin kullandig satis taktiklerini tanimlamak ve bu taktiklerden hangisinin
daha Onemli oldugunu degerlendirmektir. Satis temsilcileri ikna konusunda etkili
taktiklerin kullanilmast ve satis elemanini incelemek isteyen arastirmacilar igin alici-

satic1 degisimi siireci icerisindeki etkilerinin incelenmesi 6nerilmektedir.

Ceylan ve Ulutiirk (2011), tarafindan yapilan ¢alismada, arastirmanin iki amaci

vardir:

Rol stresinin iki bileseni olarak belirlenen rol belirsizligi ve rol gatismasi ile
caligma performansi arasindaki iliskilerin incelenmesi ve etkilerini ortaya koymaya

yoneliktir.

Rol c¢atigmasii onleyici tedbirlerin alinmasi, is tatmini iizerinden performansi
artirma agisindan, rol belirsizligini giderici tedbirler alinmasi, is tatmini ve performans

tizerindeki etkilerinin azaldigi vurgulanmaktadir.

Aydin  (2007), Satis elemanlarinin, iizerinde yeterince ¢alisilmadigl
diisliniildiiglinden “miister1 bakis acisindan performans degerlendirme 0lgiitlerinin”

belirlenmesi amacina yoneliktir.
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Yapilan inceleme sonrasinda Tiirkiye’deki satis elemanlarinin sayisina iligkin
saglikli bir veriye ulagilamadigr ifade edilmistir. Miisterilerin satis elemanlariin {iriin
bilgisine iliskin degerlendirmeleri incelenmis ve miisterilerin satis elemanlarinin iiriin
bilgisini olduk¢a iyi bulduklari, satis elemanlarinin alternatif iiriin sunabilme
yeteneklerinin iyinin {izerinde bulduklari, miisterilerin satis elemanlarinin sorulara
tatmin edici cevaplar verebilmelerini i1yi ile ¢ok iyi arasinda bulduklari, satis

satig elemanlarinin giyimlerini oldukga iyi bulduklari sonucuna ulagilmistir.

Giizel (2007), yapmis oldugu bu ¢alismanin amaci; insan yasami ig¢in ¢ok 6nemli
yere sahip olan saglik hizmetleri icinde dnemli bir fonksiyon {iistlenen hastanelerde
calisan doktor, hemsire ve satin alma personelinin performansini etkileyen niteliklerin
belirlenmesine yoneliktir. Satis elemanlarinin performanslarin elde edilen veriler
1s181inda degerlendirilerek eksikliklerin belirlenmesi ve giderilmesi yoluna gidilerek

satista etkinligin saglanmas1 onerilmektedir.

Giirbiiz ve Erdogan (2007), bu ¢alisma ile satis ¢abalarinin 6nemine vurgu
yapilmistir. Satis gergeklesmeden isletmelerin nihai hedeflerine ulagmasinin miimkiin

olmadigina vurgu yapilmstir.

Chowdhury (2007), tarafindan yapilan calismada, otoriter ve pozitif basari
motivasyon davranisinin; yoneticilerin satis gorevlilerinin motivasyon ve calisma
performansini gelistirilmesini saglanmaya g¢alisilmistir. Bulgular yoneticilerin pozitif

motivasyon davranislart gosterdiklerinde ¢alisanlarin, motivasyonlar1 artirmaktadir.

Daha ileri arastirmalar i¢in Oneriler; diger endiistrilerde incelemenin
yapilabilecegidir. Gelecekteki arastirmacilara, satis gorevlilerine hedef belirlemenin

performansi artiracak yeni ¢aligmalar yapilabilecegi onerilmektedir.

Miao & Evans & Zou (2007), tarafindan yapilan g¢alismada, satis elemani
motivasyon literatiiriinii, biligsel ve duygusal motivasyon bilesenleri ile aragtirmaktadir.
Teorik yapilar arasindaki nedenselligin  yorumlanmasi amaclanmistir.  Satis
elemanlarinin kendi algilar rapor edilmistir. Bu ¢alisma, gelecek icin bir takim firsatlar

onermektedir. Arastirma biligsel ve duyussal boyutlart motivasyonun {izerinde farkli
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etkileri oldugu gosterilmistir. Satig performansi ile gelecek arastirmalarda motivasyonun

Olcebilecegi ve sonuglarinin karsilastirilabilecegi dnerilmistir.

Karabas (2008) , yapmis oldugu ¢alismanin amact; satis elemanlarinin ¢alistiklar
kurumda etik olan olmayan davranislarinin demografik oOzellikleri ile iliskili olup
olmadigini incelemeye yonelik yapilmistir. Yapilan analizler sonucu satis¢ilarin egitim
diizeyleri ile etik davranislar arasinda iliski bulunmadig ifade edilmistir. Gelir diizeyi
diisiik satiscilarin yiiksek gelir grubunda bulunan satis¢ilardan daha etik davrandigi

sonucuna ulasilmistir.

Efendi (2008), yapilan bu arastirmanin amaci, turistlerin ¢ekim yerinde ekstra
hizmetler satin alirken replerin hangi 6zellikleri ve davranislarindan etkilendiklerinin
belirlenmesine yoneliktir. Yapilan degerlendirme sonucunda, katilimeilarin demografik
Ozellikleriyle repleri degerlendirmeleri arasindaki farkliliklar incelendiginde
katilimeilarin ~ cinsiyetleri ile egitim durumlarinin  degerlendirmelerinde  fark
yaratmadigl, yas, medeni durum, milliyet ve mesleklerine gore farkliliklarin oldugu
ortaya c¢iktigr vurgulanmistir. Demografik ozellikler arasinda en 6nemli farkliliklar
sirastyla; katilimcilarin - milliyetlerinden, medeni durumlarindan, mesleklerinde

kaynaklanan ve yaslarindan kaynaklanan farkliliklar olmak tizere siralanmistir.

Giirbiiz ve Yiiksel (2008), yapilan bu ¢aligmanin amaci, duygusal zeka ile satig
elaman1 performansinin demografik 6zellikler ile olan iliskisini tespit etmeye yoneliktir.
Aragtirmanin bulgularina gore, zekanin is gorenlerin demografik 6zelliklerine gore
anlamli farkliligi mevcut oldugu goézlenmistir. Kadin calisanlarin duygusal zekalari
erkek calisanlara gore daha yiiksek oldugu ve egitim arttik¢a duygusal zekanin da arttig1

sonucuna varilmistir.

Akman (2008), yapilan bu calisma ile kozmetik {irlin satis elemani egitiminin
iilkemizde bir program c¢ercevesinde hazirlanmast ozellikle kozmetik {iiriin satisi
alaninda konu ile ilgili bilgi yoklugunu Onlemede faydali bir ¢alisma olacag:
diisiiniilmektedir. Bulgular sonucu elde edilen sonuglar ise; Kozmetik Uriin Satis
Eleman1 Egitim Programina ihtiya¢ var midir sorusuna, arastirmaya katilan 6rneklem
grubunun ¢ogu Evet diyerek uygun bulunduguna vurgu yapilmistir. Belirlenen ihtiyaca

yonelik hazirlanacak egitim programlar1 6nerilmektedir.
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Seving (2010), yapmis oldugu bu ¢alisma sigortacilik sektoriinde gorev alan satis
temsilcilerinin  bireysel niteliklerinin, satis performans: iizerindeki etkileri
arastirtlmasina yonelik hazirlanmistir. Aragtirma sonucunda; satis ve becerileri ile satis
performansi arasinda anlamli bir iligkinin varligi, satis temsilcilerinin miisterilerinin
beklentilerini anlayip ikna edebilmelerinin satis performanslari iizerindeki etkisinin

varligina vurgu yapilmistir.

Madran ve Akdogan (2010), yapilan bu c¢alisma ile saticilara gorev verilmesi,
motive edilmesi ve performanslarinin degerlendirilmesinde kisilik 6zelliklerini
incelemeye yonelik ¢alisilmistir. Bu ¢alisma sonucunda varilan verilerin magazalarda

uygulanmasi 6nerilmektedir.

Chen & Wey (2011), Bu ¢alisma iliski yatiriminin, hayat sigortasi sektoriinde
miisteri sadakati olusturan iligki kalitesini etkiledigi ve modelin hafifletici etkilerini
arastirdig1 bir iligski pazarlama modelini agiklamaktadir. Bu ¢alisma, moderator etkileri
incelemek i¢in yapisal esitlik modelleme kullanmaktadir ve miisterinin fiyat
yoneliminin ve arasindaki iliskiyi modiile ettigini 6nermektedir. Ampirik bulgular, iliski
pazarlamasi modeli i¢in satis elemaninin iliskiye daha ¢ok kaynak, ¢aba ve zaman
ayirdikca misterilere daha fazla destek sagladigini ortaya koymaktadir. Ayrica,
gelecekteki arastirmalar i¢in yonetsel etkiler ve pazarlar incelenerek karsilagtirmalar

yapilabilecegi 6neri olarak sunulmaktadir.

Cetok (2011), yapmis oldugu arastirmanin amaci, perakende magazalarda c¢alisan
satiscilarin  motivasyon araclarina verdikleri onem diizeylerini ve bu araglardan

duyduklart memnuniyet diizeylerini belirlemeye yoneliktir.

Arastirmanin  bulgularina gore; Katilimcilarin mevcut islerinde motivasyon
araclarindan en az rekabet ortamina 6nem verdikleri, en fazla miisterilerle kurduklar
iligkilerden memnun olduklari, magaza i¢i kararlara katilmada az diizeyde, evli
satiscilarin bekarlara oranla is giivencesinden daha ¢ok memnun olduklari, cinsiyetin
motivasyon araclarina verilen Onemi belirleyici bir etken oldugu goriildigi
belirtilmistir. Katilimcilarin aldiklart {icretten kismen memnun olduklari, mevcut

islerinde motivasyon araglarindan en fazla is giivencesine (devamlilik, sigorta) énem

28



verdikleri, evli satis¢ilarin bekarlara oranla is giivencesinden daha ¢ok memnun

olduklar1 ifade edilmektedir.

Dinger ve Dincer (2011), yapilan bu arastirmanin amaci; satis elemaninin
miusteriler ile iligkileri tizerine kurulu bir bakis agisi ile 4 performans tipi iizerinden bir

performans degerleme yontemi dnermeye yonelik ¢aligiimistir.

Bu uygulama ile satis elemanlarmin gelisimlerini hedefleyen bu yontem ile
firmalarin hizli degisimlere ayak uydurabilmesine ve satis elemanlarinin daha verimli

ve basarili olmasina yarar saglayacagi diisiiniilmektedir.

Tosun (2012), Yapilan bu galisma 6zellikle proaktif kisilik 6zelliklerinin satig
performansina etkisi incelenerek satis yoneticilerine ve isletmelere bir takim 6nerilerde
bulunmak amacina yoneliktir. Uygulama c¢alismasindan elde edilen bulgulara gore
proaktif kisilik 6zelliklerinin satis performansi lizerinde istatistiksel olarak anlamli bir

etkide bulundugu ile ilgili bulgulara ulasildigi ifade edilmistir.

Satis yoneticilerinin ise alim sirasinda proaktif kisilik 6zelliklerine sahip adaylarin
secimi yoniinde tercih kullanmalar1 ve mevcut ¢alisanlari proaktif davranis géstermeleri
icin tesvik etmeleri ve bu dogrultuda elverisli kosullar1 yaratmalari bu arastirmanin
ornekleminden elde edilen bulgulara gore satis performansinin yiikseltilmesine olumlu

bir katki saglayacagi diisiiniilmektedir.

Barutcu ve Seckin (2012), yapilan bu arastirmanin amaci, teorik gergevede
sunulan goriisler test edilerek, motivasyon araclarinin satig temsilcilerinin performansi
tizerindeki etkisinin belirlenmesi ve motivasyonlarini etkileyen faktorlerin ortaya

¢ikarilmasina yoneliktir.

Motivasyon araglar1 degerlendirildiginde; ekonomik, psikososyal ve yonetsel
motivasyon araglarinin, magaza yoneticileri tarafindan yeterli bir sekilde
uygulanmamasindan ve beklentilerini karsilamamasindan kaynaklandigr yoniinde

oldugu belirlenmistir.

Hazrati, Zohdi, Seyedi and Dalvand (2012), Bu arastirma, satis elemaninin
ahlaki davranisinin miisterilerin memnuniyeti, giivenliligi ve satig gorevlisine olan

baglilig1 iizerindeki etkilerini incelemektedir. Pazarlama yonlerinden biri olarak satis,
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herhangi bir isin basarisinin temel tasidir. Satis gorevlisinin etik davranisi satislari
artirabilirse de, satis elemanmin etik davramiglarinin misteriler tizerindeki etkilerini
incelemek icin ¢ok arastirma yapilmadigi vurgulanmaktadir. Arastirma satis elemaninin
etik davraniginin miisterilerin memnuniyeti, gilivenliligi ve satis gorevlisine olan

baglilig izerinde 6nemli etkileri oldugunu gostermektedir.

Hamid (2012), Bu calisma, Takafiil ajanlar1 veya temsilcileri arasinda liderlik

davranigini incelemeyi amaglamaktadir.

Temsilcinin, yliksek iletisim becerisinin olmasi, ne yapacagini anlamasi, miisteri
ihtiyaglarin1 kavrayabilmesi, miisteri taleplerini karsilamas1 vb. davranislar konusunda
arastirma yapilmistir. Sonu¢ olarak bu calisma, liderlik davramislarinin Takaful
performansiyla dnemli bir iliski oldugu saptanmistir. Dolayisiyla, onlarin katkis1 oldugu
diistiniilmektedir. Performansi ve farkindaligi artirabilmek igin daha biiyiik bir 6rneklem

kullanim1 Onerilmektedir.

Armagan ve Kubak (2013), yapilan bu ¢alisma ile ¢alisanlarin stres diizeyinin
performanslarina etkisinin diizeyi belirlenmeye calisilmistir. Arastirma kapsamindaki
calisanlarin yarisina yakini son derece mutlu olduguna vurgu yapilmistir. Arastirma
sonucunda satis elemanlarinin istleriyle ve diger calisanlarla bir anlagma igerisinde

bulunduklar1 belirlenmistir.

Cenal (2013), yapmis oldugu bu g¢alismanin amaci; bankacilik sektorii ele
alinarak calisanlarin ¢apraz satis performansina hangi faktorlerin ne sekilde etki ettigini
incelemek amacia yoneliktir. Arastirma sonucunda Ozendiriciler ile rol acikligi ve
motivasyon ile olumlu bir bag oldugu ancak &zendiriciler ile Oz-yetkinlik arasinda
anlaml bir iliski bulunamadigi, Oz-yetkinlik {izerinde 6zendiricilerden daha ¢ok etkisi
olan bagka bir faktoriin varligindan ya da anket geri doniislerinin kisith olmasindan da

kaynaklaniyor olabilecegi sonucuna varilmistir.

Cakar ve Pehlivan (2013), yapilan bu ¢alisma ile satis personelinin iletisim ve
satig becerisinin miisterinin algiladig1 hizmet kalitesi tizerindeki etkisinin belirlenmesine
yoneliktir. Analiz sonucglarin1 incelediginde, satis personelinin iletisim ve satis
becerisinin, miisterinin algiladigi hizmet kalitesi iizerindeki etkisinin olumlu oldugu

saptanmigtir. bu ¢aligmanin amaci saticilarinin sosyal, yumusak baslilik, uzlagmacilik ve
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kisilik ozelliklerinin, bu satig¢ilarin performanslar1 arasindaki iliskileri belirlemektir.
Boylelikle artan rekabet kosullarinda satis¢ilarin performanslarini belirlemelerine ve
kendilerini gelistirmelerine yoneliktir. Degerlendirmeler sonucunda rekabet¢i piyasada
performanslarini arttiracak hamlelerde bulunulmasi ve iyilestirici ¢aligmalarin yapilmasi

Onerilmektedir.

Oziiyériik, Sirin, Yoksulabakan, vd... (2014), bu ¢alismanin amaci saticilarinin
sosyal, yumusak baslilik, uzlagsmacilik ve kisilik oOzelliklerinin, bu satig¢ilarin
performanslar1 arasindaki iligkileri belirlemektir. Boylelikle artan rekabet kosullarinda
satig¢ilarin performanslarini belirlemelerine ve kendilerini gelistirmelerine yoneliktir.
Degerlendirmeler sonucunda rekabetci piyasada performanslarini arttiracak hamlelerde

bulunulmasi ve iyilestirici calismalarin yapilmasi 6nerilmektedir.

Demirkok (2014), yapmis oldugu bu aragtirmanin amaci, satig temsilcilerinin
performanslarinda duygu-mantik kullanimina bagli olarak farklilik olup olmadiginin
belirlenmesine yoneliktir. Ayrica satis¢ilarin sosyo-demografik 6zelliklerine gore duygu
mantik kullanimlar1 ve satis¢1 performanslarinin farklilasip farklilasmadigini belirlemek
bu arastirmanin alt amaglarin1 olusturmaktadir. Aragtirmaya katilan satis elemanlarinin
yalnizca duygu ya da mantiklarini kullanmak yerine hem duygu hem de mantigini ayni
anda kullandiklarinda daha basarili olduklar1 goriilmektedir. Isletmeler satisgilarmnin
duygu ve mantigmi (beyninin iki yarisini) birlikte kullanabilmesi igin eksik kaldigi
yonlerini belirleyerek ve kendilerini gelistirmelerine katkida bulunarak satis¢ilarinin

performanslarini daha da arttirabilecegi oneri olarak sunulmustur.

Gelibolu ve Tanrikulu(2014), yapilan bu calisma ile satiscilarin cinsiyeti
konusuna dikkat ¢ekerek, sonraki calismalara ve uygulamalara ipuclar1 saglamaya
yoneliktir. Bu ¢alismada, literatlirdeki bulgulara dayanarak onermeler gelistirilmistir.
Bu alanda yapilacak calismalar, nitel ve nicel arastirmalara dayandirilabilecegi gibi
boylamsal caligmalarla da, bireylerde goriilen cinsiyet kimligi degisikliklerine uyumlu
olarak satis¢ilardaki degisimi takip etmek ve anlayabilme bakimindan yararli olacagi

diistiniilmektedir.
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Akalin ve Kog¢ (2014), yapilan bu arastirma ile magazalardaki satis personelinin
i3 performanslarii Olgmede kullanilabilecek performans degerlendirme o6l¢eginin

gelistirilmesi ve gelistirilen 6lgegin 6zelliklerinin incelenmesine yonelik yapilmistir.

Akduman ve Yiiksekbilgili (2015), yapilan bu arastirmada, perakende
sektoriindeki satis personelinin demografik 6zelligi ile personel memnuniyeti arasindaki
iligkiyi faktorlerinin en etkin olanin belirlenmesine c¢aligilmistir. Calismanin sonucunda
evli ve ¢ocuk sahipliginin de memnuniyete bir etkisinin olmadigi memnuniyete etki
eden faktorlerin arasinda anlamli biri iligki olup olmadigini 6l¢limii ve tiim faktdrlerin

aralarindaki iliskilerin pozitif yonde oldugu saptanmistir.

Satisc1 performansi ile ilgili 6nemli miktarda aragtirma yapilmasina ragmen
satig¢ilarin performansina etki eden faktorlerin belirlenmesine yonelik hem demografik
hem de mesleki 6zelliklerini dikkate alan ayrica satis¢ilarin algiladig ¢alisma kosullar
ile isyerine duyulan sadakati de dikkate alma konusunda arastirma yapilmadigi

distiniilmektedir.

Verilerin analizleri sonucu yapilan Onerilerin magaza yoneticilerine katki

saglayacag diistiniilmektedir.
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IKiNCi BOLUM

SATIS ELEMANI PERFORMANSINA ETKI EDEN FAKTORLERIN
ARASTIRILMASINA YONELIK MALATYAPARK ALISVERIS VE YASAM
MERKEZINDE BiR UYGULAMA

2.1. Arastirmanin Onemi ve Kapsami

Satis elemanlarinin performansini etkileyen faktorlerin belirlenmesine yonelik
MalatyaPark Alis Veris ve Yasam Merkezi’nde calisan satisgilara uygulanan bir
aragtirma gergeklestirilmistir. Bu kapsamda MalatyaPark Alisveris merkezinde faaliyet
gosteren magazalarda ¢alisan satis elemanlart arastirmamizin  ana  kiitlesini

olusturmaktadir.

Yonetim ofisiyle yapilan goriigme sonrasinda donemsel olarak degismekle birlikte
1200 civarinda oldugunu, satis elemani olarak calisan sayisinin da yaklasik olarak 450
oldugu bilgisine ulagilmistir. Satig¢ilarin tamamina ulasilmaya yonelik bir arastirma
yapilmistir. Bazi magazalarin genel olarak aragtirmaya katilmak istememeleri goriigiilen
satig¢1 sayisin1 206 olarak sinirlandirmistir. Ulasilan 206 satiser ile birebir goriismeler

yapilmistir.

Anket formu cercevesinde veriler elde edilmistir. Gelistirilen hipotezler test
edilmek tizere olusturulmustur.
2.2.Arastirmanin Yontemi ve Hipotezleri

Aragtirmamizin kapsamini, MalatyaPark Aligveris ve Yasam Merkezi'ndeki

magazalarda calisan satig¢ilar olusturmaktadir.

Aragtirma veri toplama yontemi olarak anket diizenlenmistir. Anket ¢alismasi ile

satig elemanlarinin performansina etki eden faktorler arastirilmaya ¢aligilmistir.

Calismamizin uygulama kisminda ise verilerin elde edilmesinde MalatyaPark Alig
Veris ve Yasam Merkezi’'nde satigg1 olarak calisan 206 kisiye anket yontemi

kullanilmistir.
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Malatya sehir merkezindeki giyim magazalarinda satis elemani olarak calisan
anket uygulamasinin on testi yapilmistir. Diizenlenen anket formunda yer alan sorularin
istenilen sekilde anlasilip anlasilmadigi degerlendirilerek, anket formunda gerekli

degisiklikler yapildiktan sonra uygulamaya hazir hale getirilmistir.

Satis elemanlarinin demografik ve mesleki o6zelliklerinin; satis performansi,
caligma kosullarinin algilanigi ve isyerine duyulan sadakati arasinda farkliliklar olup
olmadigi analiz edilmistir. Ayrica algilanan c¢alisma kosullarinin algilanisi, is yerine
duyulan sadakati arasinda, satis performansinin ¢alisma kosullarinin algilanisi ve is

yerine duyulan sadakati arasinda farkliliklar olup olmadig1 analiz edilmistir.

Anketin birinci boliimiinde bulunan 6 soru satis¢ilarin demografik 6zelliklerini, 4
soru mesleki ozelliklerini belirlemeyi amacglamaktadir. Ikinci boliimde calisma
kosullariin algilanisin1 belirlemeye yonelik 10 ifade, satis performansini belirlemeye
yonelik 9 ifade ve is yerine duyulan sadakati belirleyecegi diistiniilen 4 ifade (5 li likert
Olcegi ile ) yer almaktadir.

Katilimcilardan her bir ifadenin karsisinda ki

1: Hi¢ Katilmiyorum, 2: Katilmiyorum, 3: Kararsizim,4: Katiliyorum, 5:

Kesinlikle Katiliyorum segeneklerinden birini isaretlemeleri istenmistir.

Anket formulO Mart /29 Nisan2018 tarihleri arasinda cevaplamay1 kabul eden

satis elemani olarak ¢alisan kisilere uygulanmistir.

Olusturulan anket formunda, satis performanslarini, ¢galisma kosullarinin algilanisi
ve is yerine olan sadakatleri 6l¢gmeye yonelik ii¢ farkli 6l¢ek kullanilmistir. Bu 6l¢ekler;

Satis performansi 6lgegi ve sadakat dlgegidir.

Arastirmada kullanilan 6l¢ekler asagidaki Tablo 4’deverilmistir.

Tablo 3. Arastirmada Kullanilan Olgekler

Olcek Kaynak
Satig Performansi Olgegi Schmelz ve Sojka (2007)
Satis Performans: Olgegi Weitz ve Kumar(1994)
Sadakat Olgegi Ceylan ve Doganyilmaz(2007)
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Satis Performansi olgeginde yer alan ifadeler: Yonetime bilgi saglamadaki
performans, Yonetimle etkin iletisim kurmadaki performans, Miisteri iligkilerinde Ki
performans, Satis giderlerini kontrol etmedeki performans, Etkili sunum performansi,
Satis aktivitelerini planlama ve zaman ydnetimindeki performans, Uriinlerin teknik
ozellikleri ile ilgili bilgi sahibi olma performansi, Rakiplerin iriinleri ile ilgili bilgi
sahibi olma performansi, Miisteri ihtiyaglar1 hakkinda bilgi sahibi olma performansi,
Yiiksek kar payi olan {iriin satisinda basariliyim, Satis alanimdaki kilit miisterileri
belirleyip, onlara satis yapabilmede basariliyim, Benim igin belirlenen satig hedeflerimi
(kotalari)kolaylikla asarim, Satis alanimda yiiksek tutarli satis yaptirmada basariliyim,
Satis alanimda yiiksek pazar pay: elde ederim, Firmamin yeni iirlinlerinin satigini hizl

bir sekilde gerceklestiririm seklindedir.

Sadakat Olgeginde yer alan ifadeler: Her tiirlii kosulda is yerimi desteklerim,
Isyerime yapilan elestiriyi, kendime yapilmis gibi diisiiniiyorum, Verilen isleri yapmak
icin elimden gelenin en iyisini denerim, Daha iyi bir is bulsam bile bu kurumda

caligmaya devam etmek isterim seklindedir.

Tarafimizdan olusturulan 6lgekler ile demografik ve mesleki 6zelliklere yonelik
olarak sorulan sorular gergevesinde, satis¢ilarin performanslari, ¢alisma kosullarinin
algilanis1 ve is yerine olan sadakatleri ile demografik ve mesleki 6zellikler arasindaki

iligkileri aragtirmaya yonelik alt hipotezleri de bulunan 10 ana hipotez olusturulmustur.

H1: Satis¢ilarin performansi, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.
H1la: Satiscilarin performanst, cinsiyete gore farklilik gostermektedir.
H1b: Satig¢ilarin performansi, askerlik durumuna gore farklilik gostermektedir.
H1c: Satis¢ilarin performansi, satisgilarin yaslarina gore farklilik gostermektedir.
H1d: Satiggilarin performansi, medeni duruma gore farklilik gostermektedir.
H1le: Satig¢ilarin performansi, egitim seviyesine gore farklilik gostermektedir.

H1f: Satiggilarin performansi, gelir seviyesine gore farklilik gostermektedir.
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H2: Satiggilarin galisma kosullarmin algilanisi, demografik 6zelliklere gore farklilik

gostermektedir.

H2a: Satis¢ilarin  ¢alisma kosullarinin  algilanisi, cinsiyete gore farklilik

gostermektedir.

H2b: Satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, askerlik durumuna gore farklilik

gostermektedir.

H2c: Satiscilarin calisma kosullarinin  algilanisi, satisgilarin  yaslarina gore

farklilik gostermektedir.

H2d: Satig¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, medeni duruma gore farklilik

gostermektedir.

H2e: Satiscilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, egitim seviyesine gore farklilik

gostermektedir.

H2f: Satisgilarin galisma kosullarmin algilanisi, gelir seviyesine gore farklilik

gostermektedir.
H3: Satisgilarin  igyerine sadakatleri, demografik oOzelliklere goére farklilik
gostermektedir.

H3a: Satiscilarin igyerine sadakatleri, cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H3b: Satigcilarin  isyerine sadakatleri, askerlik durumuna goére farklilik

gostermektedir.

H3c: Satiscilarin igyerine sadakatleri, satig¢ilarin yaslarina goére farklilik

gostermektedir.

H3d: Satiggilarin  isyerine sadakatleri, medeni duruma goére farklilik

gostermektedir.

H3e: Satiscilarin  isyerine sadakatleri, egitim seviyesine gore farklilik

gostermektedir.
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H3f: Satiscilarin  igyerine sadakatleri, gelir seviyesine gore farklilik

gostermektedir.

H4: Satis¢ilarin performansi, mesleki 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.
H4a: Satiscilarin performansi, is tecriibesine gore farklilik géstermektedir.
H4b: Satiscilarin performanst, sektore gore farklilik gostermektedir.

H4c: Satisgilarin performansi, mesleki egitim alma durumuna gore farklilik

gostermektedir.

H4d: Satig¢ilarin performansi, isin uygunlugu diisiincesine gore farklilik

gostermektedir.

HS5: Satisgilarin calisma kosullarinin algilanisi, mesleki 6zelliklere gore farklilik

gostermektedir.

H5a: Satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, is tecriibesine gore farklilik

gostermektedir.

H5b: Satiggilarin  ¢alisma kosullarmin  algilanisi, sektore gore farklilik

gostermektedir.

H5c: Satiscilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, mesleki e8itim alma durumuna

gore farklilik gostermektedir.

H5d: Satiscilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, isin uygunlugu diisiincesine gore

farklilik gostermektedir.

H6: Satiscilarin isyerine sadakatleri, mesleki 6zelliklere gore farklilik gostermektedir.
H6a: Satiggilarin isyerine sadakatleri, is tecriibesine gore farklilik gostermektedir.
H6b: Satis¢ilarin isyerine sadakatleri, sektore gore farklilik gostermektedir.

H6c: Satisgilarin igyerine Sadakatleri, mesleki egitim alma durumuna gore

farklilik gostermektedir.
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H6d: Satiscilarin isyerine sadakatleri, isin uygunlugu diisiincesine gore farklilik

gostermektedir.

H7: Satiscilarin performansi ile Satisgilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi arasinda

anlaml diizeyde iliski vardir.

H8: Satiscilarin ¢alisma kosullarimin algilanisi ile is yeri sadakati arasinda anlamli

diizeyde iliski vardir.

H9: Satiscilarin performansi ile is yerine sadakat arasinda anlaml diizeyde iliski vardir.

H10: Satiscilarin performansi ve Satiscilarin ¢aligma kosullariin algilanisi ile is yerine

duyulan sadakat arasinda anlamli bir iliski vardir.

Arastirma modelinde demografik ve mesleki 6zelliklerin; ¢alisma kosullarinin

algilanisi, satis performansi ve is yerine duyulan sadakat iizerinde etkisinin olacagi

distiniilmektedir.

Arastirmanin Modeli asagida ki Sekil 2° deki gibidir.

-

Demografik Ozellikler:

-Cinsiyeti
-Askerlik Durumu
-Yas

-Medeni Durumu
-Egitim Durumu
-Gelir Diizeyi

Mesleki Ozellikler:
-Is Tecriibesi
-Mesleki egitim
-Uygun Isi Yapma
-Sektor

\_

~

______________

| Calisma
kosullarinin
algilanist

______________

Sekil 2. Arastirmanin Modeli

fmmmmmmmmm—— - ,[ Satig Performansi }
A
[
I
|

A4

is Yerine Duyulan
Sadakat
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2.3. Verilerin Analizi

Ana kiitle iizerinde uygulanan anket formlarinin verileri SPSS 21 istatistik paket
programina girilmistir. Bu islemden sonra s6z konusu program kullanilarak, frekans
analizi, t testi, tek yonlii varyans analizi, ¢coklu regresyon ve korelasyon analizleri

yapilmak suretiyle sonuglar degerlendirilmistir.

2.3.1. Giivenilirlik Analizi

Giivenilirlik katsayisi, gergek skorlara iligkin varyansin gozlenen skorlara iliskin
varyansa boliinmesi ile bulunur. Bir teste iliskin giivenilirligin hesaplamasinda siklikla
kullanilan giivenilirlik katsayilar1 yaklagimlarindan biride Cronbach alfa katsayisidir.

(Alpar, 2017; 779-780)

Tablo 4. Satiscilarin ¢alisma kosullarinin algilamsi ile ilgili Giivenilirlik Analizi

Giivenilirlik Analizi

Standartlastiritlmis Maddelere (Sorulara) Dayali Cronbach's

Alpha Madde Sayisi

0,776 10

Tablo 4’ de goriildiigi tizere, Satis¢ilarin ¢aligma kosullarinin algilanigi ilgili 10
adet soru bulunmaktadir. Cronbach’s Alpha degerinin 0,776 oldugu goriilmektedir.
Giivenilirlik analizinde 0,77 yeterli bir deger oldugundan, &lgegin giivenilir oldugu

sOylenebilir.

Tablo 5. Performans ile lgili Giivenilirlik Analizi

Giivenilirlik Analizi

Standartlastirilmig Maddelere (Sorulara) Dayali Cronbach's

Alpha Madde Sayisi

0,903 9

39




Tablo 5’ de gorildiigi tizere, performans ilgili 9 adet soru bulunmaktadir.
Cronbach’s Alpha degerinin 0,903 oldugu goriilmektedir. Giivenilirlik analizinde 0,90

yeterli bir deger oldugundan, 6lgegin giivenilir oldugu sdylenebilir.

Tablo 6. Isyerine Duyulan Sadakat ile Ilgili Giivenilirlik Analizi

Giivenilirlik Analizi

Standartlastirilmig Maddelere (Sorulara) Dayali Cronbach's

Alpha Madde Sayist

0,681 4

Tablo 6> da goriildiigii iizere, isyerine duyulan sadakat ile ilgili 4 adet soru
bulunmaktadir. Cronbach’s Alpha degerinin 0,681 oldugu goriilmektedir. Giivenilirlik

analizinde 0,68 yeterli bir deger oldugundan, 6lgegin giivenilir oldugu soylenebilir.

Tablo 7. Besli Likert tipi Olgek Olarak Hazirlanan Biitiin Sorular ile flgili Giivenilirlik
Analizi

Giivenilirlik Analizi

Standartlastiritlmis Maddelere (Sorulara) Dayali Cronbach's

Alpha Madde Sayis1

0,895 23

Tablo 7° da goriildigi iizere, Besli Likert tipi 6l¢ek olarak hazirlanan biitiin
sorular ile ilgili giivenilirlikAnalizinde23 adet soru bulunmaktadir. Cronbach’s Alpha
degerinin 0,895 oldugu goriilmektedir. Giivenilirlik analizinde 0,895 yeterli bir deger

oldugundan, arastirmada kullanilan 6lgeklerin giivenilir oldugu sdylenebilir.

2.4. Bulgular ve Analiz

Bu boéliimde Katilimcilarin demografik ve mesleki 6zellikleriyle ilgili bilgileri
belirlemeye  yonelik  tanimlayici  istatistikler ~ve  arastirma  hipotezlerinin

degerlendirilmesi yer almaktadir.
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2.4.1. Tammlayia1 Istatistikler

Katilimcilarin demografik ve mesleki ozellikleriyle ilgili bilgileri belirlemeye

yonelik sorularin frekans ve yiizde dagilimlari yer almaktadir.

Katilimcilarin cinsiyet, yas, medeni durumu, askerlik durumu, egitim durumu,

gelirleri, mesleki egitimleri, ¢calisma siireleri, kendilerine uygun isi yapma durumu ve

calistiklar sektor agisindan verilerin dagilimi Tablo 4’deki gibidir.

Tablo 8. Tanimlayici Istatistikler

Veri Dagilimi
Frekans Yiizde
L. Kadm 102 % 49,3
CINSIYET

Erkek 104 % 50,2
18-25 84 % 40,8
YAS GRUBU 26-33 91 % 44,2
34 ve Ustii 31 % 15,0

) Yapt 56 % 53

ASKERLIK DURUMU i 50 % 47
KATILIMCILARIN _ Bekar 143 % 69,1
DEMOGRAFIK MEDENI DURUM o 5 —
OZELLIPER] Ilkokul/ Ortaokul 11 % 5,3
Lise 111 % 53,6
EGITIM DURUMU On Lisans 63 % 30,4

Lisans 18 % 8,7

Lisansiistii 3 % 1,4

Asgari Ucretten Az 16 % 7,7
GELIR DUZEY1 Asgari Ucret 141 % 68,1
Asgari Ucretten Fazla 49 % 23,7
0-1 Y1l 44 % 21,4
IS TECRUBESI 1-5 Y1l 96 % 46,6

5 Y1l ve Uzeri 66 % 32
s Evet 116 % 56,0
MESLEKI EGITIM Hayir 90 %435

.. Evet 115 % 55,6

KATILIMCI LARIN UYGUN ISI YAPMA Hayir o1 % 44,0
" MESI.JEKI . Teknoloji 41 % 19,8

OZELLIKLERI

Giyim 99 % 47,8

. Kirtasiye 2 % 1,0

SEKTOR Kozmetik 19 % 9,2

Ev Tekstili 6 % 2,9

Diger 39 % 18,8
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Analizimizde yer alan; katilimcilarin demografik 6zelliklerinden biri olan
cinsiyetiniz sorusuna 102 kisinin kadin olarak cevap verdigini bununda % 49'luk bir
orani temsil ettigini, erkek olarak cevap verenlerin ise 104 kisi oldugunu ve % 50'lik bir
orani temsil ettigini gdrmekteyiz.

Analizimizde yer alan; katilimcilarin demografik 6zelliklerinden biri olan yasiniz
sorusuna 84 kisinin 18-25 yas aralifinda olarak cevap verdigini bununda % 40' lik bir
orani temsil ettigini, 91 kisinin 26- 33 yas araliginda olarak cevap verdigini bununda %
44'Tik bir orani temsil ettigini, 31 kisinin34 yas ve lizerinde ki yas araliginda olarak
cevap verdigini bununda % 15'lik bir orani temsil ettigini gormekteyiz.

Anketimizde yer alan askerlik durumunu sorgulayan soruya 56 kisinin askerligini
tamamladigin1 bununda % 53'liik bir orani temsil ettigini, 50 kisinin askerligini
yapmadigini bununda % 47'lik bir oran1 temsil ettigini gérmekteyiz.

Anketimizde yer alan medeni durumunu sorgulayan soruya 143 kisinin bekar
olarak cevap verdigini bununda % 69'luk bir orani temsil ettigini, 63 kisinin evli
oldugunu belirttigini bununda % 30'luk bir orani temsil ettigini gormekteyiz.

Anketimizde yer alan egitim diizeyini sorgulayan soruya ilkogretim ortaokul
olarak 11 kisinin cevap verdigini bunun % 5 oldugunu, Lise olarak 111 kisinin cevap
verdigini bunun % 53 oldugunu, On lisans olarak 63 kisinin cevap verdigini bunun %30
oldugunu, lisans olarak 18 kisinin cevap verdigini bunun % 8 oldugunu, Lisansiistii
olarak 3 kisinin cevap verdigini bunun yaklasik % 1 oldugunu gérmekteyiz.

Anketimizde yer alan gelir diizeyini sorgulayan soruya asgari iicretten az maas
alanlarin 16 kisi cevap verdigini bunun %7 oldugunu, Gelirini asgari licret olarak
cevaplayanlarin 141 kisi oldugu bunun % 68 oldugunu, asgari iicretten fazla maas
alanlarin 49 kisi oldugu bunun % 23 oldugunu gérmekteyiz.

Analizimizde yer alan; katilimcilarin mesleki 6zelliklerinden biri olan is tecriibesi
sorusuna 44 kisinin 0-1 y1l arasinda ¢alistiZin1 bununda % 21'lik bir orani temsil ettigini,
96 kisinin 1-5 yil arasinda g¢alistigin1 bununda %46'lik bir orani temsil ettigini, 66
kisinin 5 yil ve daha fazla galistigin1 bununda % 32'lik bir orani temsil ettigini
gormekteyiz.

Analizimizde yer alan; katilimcilarin mesleki 6zelliklerinden biri olan ise alim

oncesi mesleki egitim alanlarin 116 kisi oldugu bununda % 56’lik bir orani temsil
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ettigini, 90 kiginin ise alim Oncesi mesleki egitim almadiklarini bununda % 43' liikk bir
orani temsil ettigini gormekteyiz.

Cevaplayanlara yaptiklar1 isin kendileri i¢in uygun bir is olup olmadigim
sordugumuzda 115 kisinin isinden memnun oldugunu bunun % 55'lik bir orani1 temsil
ettigini soyleyebiliriz. Cevaplayanlara yaptiklar igin kendileri i¢in uygun bir is olup
olmadigini sordugumuzda 91 kisinin isinden memnun olmadigini1 bunun % 44' lik bir
orani temsil ettigini s6yleyebiliriz.

Cevaplayanlara hangi sektorde ¢alistiklarinin sordugumuzda %19'luk bir oranla
41 kisinin teknoloji, % 47'lik bir oranla 99 kisinin giyim, % 12'lik bir oranla 2 kisinin
kirtasiye, % 9'luk bir oranla 19 kisinin kozmetik, % 2'lik bir oranla6 kisinin ev tekstili,

% 18'lik bir oranla 39 kisinin de diger sektor grubunda oldugunu sdyleyebiliriz.

2.4.2. Arastirma Hipotezlerin Degerlendirilmesi

Elde edilen veriler gercevesinde olusturulan hipotezlerin test edilmesi amaciyla
bagimsiz 6rneklem t testi, tek yonlii varyans analizi, korelasyon ve ¢oklu regresyon

analizleri gergeklestirilmistir.
e Satiscilarin performansimin, demografik ozelliklere gore dagiliminin
analizi
Satiscilarin  performansinin, cinsiyet durumuna gore dagilimina iliskin olarak

uygulanan t — testi sonuglari tablo 9°da gosterilmistir.

Tablo 9. Satiggilarin Performansinin, Cinsiyete Gore Dagilimma Yonelik Bagimsiz
Orneklem T-Testi Analizi Sonuglar

Levene's Testi T-testi Sonuglari
. Standart
I T
Fark1
Varyanslarin
Esit Oldugu | 0,074 | 0,786 |-0,242| 204 0,809 |-0,02612 | 0,10793
Satiggilarn Varsayimi
Performansi Varyans]arln
Esit Olmadigi -0,242 | 202,228 | 0,809 |-0,02612 | 0,10801
Varsayimi
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Tablo 9 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore
0,809 olan p degeri 0,05’den biiyiik oldugu i¢in satigs¢ilarin performansinin, cinsiyete
gore dagilimmin farklilik gostermedigi belirlenmistir. Bundan dolayr Hia hipotezi
reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda cinsiyetin, satis performansi iizerinde etkisinin

olmadigini sdyleyebiliriz.
Satigcilarin  performansinin, askerlik durumuna gore dagilimina iliskin olarak

uygulanan t — testi sonuglari tablo 10°da gosterilmistir.

Tablo 10. Satiscilarin Performansinin, Askerlik Durumuna Goére Dagilimina Yo6nelik
Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglart

Levene's Testi T-testi Sonuglar1
- Standart
s | [ [ o R
Farki
Varyanslarin
Esit Oldugu | 0,049 | 0,825 | 0,807 | 104 0,422 | 0,12639 | 0,15667
Satig¢ilarin Varsayumi
Performansi Varyanslarin
Esit Olmadig 0,802 | 99740 | 0,424 | 0,12639 | 0,15750
Varsayimi

Tablo 10 incelendiginde bagimsiz 6rneklem t-testi analiz sonuglarina gore; p
degeri 0,422 > 0,05’den oldugu i¢in Satiscilarin performansinin, Askerlik Durumuna
Gore Dagiliminin farklilik gostermedigi anlasilmaktadir. Hip hipotezi reddedilmistir.
Yapilan analiz sonucunda askerlik durumun, satis performansi iizerinde etkisinin

olmadigini sdyleyebiliriz.

Satiscilarin - performansinin, yas gruplarina gore dagilimina iliskin olarak

uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglari tablo 11° da gosterilmistir.
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Tablo 11. Satiscilarin Performansini, Yas Gruplarina Gore Dagilimina Ydnelik
Uygulanan Tek Yonli Varyans Analizi Sonuglari

: 2
Yas Gruplari n % f :‘% 2
S E
18-25 yas 84
Satig¢inin Performansi 26-33 yas 91 0,103 0,171 | 0,843
34 yas ve tistii 31

Tablo 11 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri
0,843 > 0,05’den oldugu i¢in Satiscilarin Performansini, Yas Gruplarina Gore
Dagiliminin farklilik gostermedigi anlasilmaktadir. Hic hipotezi reddedilmistir. Yapilan
analiz sonucunda incelenen yas gruplarinin, satis performansi iizerinde etkisinin

olmadigini soyleyebiliriz.

Satiscilarin  performansinin, medeni durumuna gore dagilimina iligkin olarak

uygulanan t — testi sonuglari tablo 12°da gosterilmistir.

Tablo 12. Satiggilarin Performansini, Medeni Duruma Goére Dagilimma Yonelik
Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglari

Levene's .
Testi T-testi Sonuglart
. Standart
o] o | u [ o]
Farki
Varyanslarin
Esit Oldugu | 2,710 | 0,101 | -954 204 0,341 | -0,11151 | 0,11687
Satis¢ilarin Varsayimi
Performanst Varyanslarin
Esit Olmadig -1,042 | 147183 | 0,299 | -0,11151 | 0,10704
Varsayimi

Tablo 12 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi analiz sonuglarina gore,
0,341 olan p degeri 0,05’den biiyiik oldugu i¢in satig¢ilarin performansinin, medeni

durumuna gore dagiliminin farklihik gostermedigi belirlenmistir. Bundan dolayr Hig
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hipotezi reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda satis¢ilarin evli ya da bekar

olmalarinin, satis performansi iizerinde etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.
Satig¢ilarin  performansinin, egitim durumuna goére dagilimina iliskin olarak

uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi testi sonuglar tablo 13°da gosterilmistir.

Tablo 13. Satigs¢ilarin Performansini, Egitim Durumu Goére Dagilimina Yonelik
uygulanan Tek Yonli Varyans Analizi Sonuglart

Egitim Durumu n Ortalama | f A“la(';)'hhk
[lkokul / Ortaokul 11 35729
Lise 111 38744
Satis¢inin Performansi Onlisans 63 39008 0,620 0,649
Lisans 18 39691
Lisansiistii 3 41852

Tablo 13 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarma gore; p degeri
0,649 > 0,05’den oldugu i¢in Satis¢ilarin Performansini, Egitim Durumu gore
dagilimimin farklilik gostermedigi anlasilmaktadir. Hie hipotezi reddedilmistir. Yapilan
analiz sonucunda egitim durumunun, satis performansi {izerinde etkisinin olmadigini

sOyleyebiliriz.

Satiscilarin  performansinin, gelir seviyesine gore dagilimina iligkin olarak

uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglari tablo 14’da gdsterilmistir.
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Tablo 14. Satisgilarin Performansini, Gelir Seviyesine Gore Dagilimma Yonelik
uygulanan Tek Yonli Varyans Analizi Sonuglart

« <
. S =
lir Durum n < f = =
Gelir Durumu 2 5 2
S E
Asgari {icretten az 16 3,7083
Asgari licret 141 3,7797
Satigcinin Performansi 6,710 | 0,002
Asgari licretten fazla 49 4,221
Toplam 206

Tablo 14 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri
0,002 < 0,05’den oldugu i¢in % 5 anlamlilik derecesinde anlamlidir. Satiggilarin
Performansini, Gelir Durumu goére dagilimimin gosteren Haf hipotezi kabul edilmistir.

Yapilan analiz sonucunda gelir seviyesi arttikga satis performansinin olumlu yonde
etkilendigini soyleyebiliriz.
[ ]

Satiscilarin  ¢alisma kosullarimin algilamsimin, demografik o6zelliklere

dagiliminin analizi

Satis¢ilarin ¢alisma kosullarin algilanisinin, cinsiyete gore dagilimina iligkin

olarak uygulanan t — testi sonuglar1 tablo 15’ da gosterilmistir.

Tablo 15. Satig¢ilarin Calisma Kosullarinin Algilaniginin, Cinsiyete Gére Dagilimina
Yonelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglari

Levene's Testi T-testi Sonuglari
. Standart
. Sig. (2- | Ortala
F Sig. t df '9 ( ma Hata
tailed) Fark
Farki

Varyanslarin
Satis¢ilarin Esit Oldugu | 0,627 | 0,429 |-0,111| 204 0,911 | -0,01145 | 0,10286
calisma Varsayimi

kosullarinin Varyanslarin
algilanigt Esit Olmadig -0,111 | 199198 | 0,912 | -0,01145 | 0,10299
Varsayimi
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Tablo 15 incelendiginde Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,
0,911 olan p degeri 0,05’den biiyiik oldugu i¢in Satisgilarin ¢alisma kosullarinin,
algilaniginin cinsiyete gore dagilimina farklilik gostermedigi belirlenmistir. Bundan
dolayr Haa hipotezi reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda cinsiyetin, satig¢ilarin

calisma kosullariin algilanisi iizerinde etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.
Satisgilarin ¢alisma kosullarinin algilanisinin, askerlik durumuna gére dagilimina

iliskin olarak uygulanan t — testi sonuglari tablo 16’da gdsterilmistir.

Tablo 16. Satis¢ilarin Calisma Kosullarinin Algilanisinin, Askerlik Durumuna Goére
Dagilimina Yonelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglari

Levene's Testi T-testi Sonuglari

. Standart

F Sig. t df St';?lle(dz)- Or't:z:rakma Hata

Farki
Varyanslarin

Satiscilarin Esit Oldugu | 0,455 | 0,502 | 1003 104 0,318 | 0,13988 | 0,13944
calisma Varsayimi
kosullariin Varyanslarm

algilanist | Egit Olmadign 0,997 | 98805 | 0,321 | 0,13988 | 0,14037
Varsayimi

Tablo 16 incelendiginde Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarma gore,
0,318 olan p degeri 0,05’den biiyiikk oldugu igin satiggilarin ¢alisma kosullarinin
algilaniginin, Askerlik Durumuna Gore Dagilimina farklilik gostermedigi belirlenmistir.
Bundan dolayr Ha, hipotezi reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda askerlik
durumunun, satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi iizerinde etkisinin olmadigini

sOyleyebiliriz.

Satiscilarin ¢alisma kosullarimin algilaniginin, yas gruplarina gore dagilimina
iligkin olarak uygulanan Tek YOonlii Varyans Analizi sonuglart tablo 17°da

gosterilmistir.
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Tablo 17. Satis¢ilarin Calisma Kosullarmin Algilanisinin, Yas Gruplarina Gore
Dagilimina Yonelik uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari
o =
Yas Gruplari n ‘_E f E e
S E
18-25 yas 84
Satiggilarin ¢alisma
26-33 yas 91 0,666 1,23 0,294
kosullarin algilanisi
34 yas ve st 31

Tablo 17 incelendiginde tek yoOnlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri
0,294 > 0,05’den oldugu i¢in satis¢ilarin c¢alisma kosullarinin algilaniginin, Yas
Gruplarmna Gore Dagilimmin farklilik gostermedigi anlasilmaktadir. Hac hipotezi
reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda incelenen yas gruplarinin, satis¢ilarin ¢alisma

kosullariin algilanisi tizerinde etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.
Satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilaniginin, medeni durumuna gore dagilimina

iliskin olarak uygulanan t — testi sonuglar1 tablo 18’da gosterilmistir.

Tablo 18. Satiscilarin ¢alisma kosullarmin algilanisinin, Medeni Duruma Gore
Dagilimma Yonelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglart

Levene's Testi T-testi Sonuglari

. Sig. (2- | Ortalama Standart

F Sig. t af tailed) Fark Hata Farki
Varyanslarin

Satiggilarin | Esit Oldugu | 1,861 | 0,174 | -1641 204 0,102 -0,18192 0,11089
calisma Varsayimi
kosullarmin Varyanslarin

algilanist Esit Olmadig: -1735 | 135818 0,085 0,18192 0,10486
Varsayimi

Tablo 18 incelendiginde Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarma gore,
0,102 olan p degeri 0,05’den biiyiikk oldugu icin satig¢ilarin ¢alisma kosullarinin
algilaniginin, Medeni Duruma Gore Dagilimina farklilik gostermedigi belirlenmistir.
Bundan dolay

Hoq hipotezi reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda medeni
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durumunun, satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanigi {izerinde etkisinin olmadigini

sOyleyebiliriz.

Satiscilarin ¢alisma kosullarinin algilaniginin, e8itim durumuna gore dagilimina
iliskin olarak uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglar1 tablo 19°da

gosterilmistir.

Tablo 19. Satisgilarin ¢alisma kosullarinin algilanisginin, Egitim Durumu Gore
Dagilimina Yonelik uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

g =<
‘=
Egitim D n < f = =~
gitim Durumu (_g E&
S E
Ilkokul / Ortaokul 11 30374
Lise 111 29935
Satig¢ilarin ¢alisma —
On lisans 63 31782 1,636 | 0,167
kosullarinin algilanisi
Lisans 18 30617
Lisanstistii 3 39074

Tablo 19 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri
0,167 > 0,05’den oldugu i¢in satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisinin, Egitim
Durumu Gore dagilimmin farklilik gostermedigi anlasilmaktadir. Hze hipotezi
reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda egitim durumunun, satis¢ilarin calisma

kosullariin algilanisi tizerinde etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.

Satiscilarin ¢alisma kosullarinin algilaniginin, gelir seviyesine gore dagilimina
iligkin olarak uygulanan Tek YoOnlii Varyans Analizi sonuglari tablo 20’da

gosterilmistir.
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Tablo 20. Satisgilarin ¢alisma kosullarmin algilanisinin, Gelir Seviyesine Gore
Dagilimina Ydnelik Uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

< <
£ s
Gelir Durumu n ‘—cg f = =
£ =
o Z
Asgari {icretten az 16 3,1375
Asgari licret 141 2,9697
Satig¢ilarin ¢alisma 4928 | 0.008
kosullarinin algilanist Asgari ticretten fazla 49 3,3432 ' ’
Toplam 206 3,1375

Tablo 20 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarmna goére; p degeri
0,008 > 0,05’den oldugu igin, satig¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilaniginin Gelir
Seviyesine Gore Dagiliminin farklilik gostermedigi anlagilmaktadir. Hps hipotezi
reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda gelir seviyesinin, satisgilarin ¢alisma

kosullarinin algilanisi tizerinde etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.

e Satiscilarin  isyerine sadakatlerinin, demografik ozelliklere gore

dagiliminin analizi

Satiscilarin igyerine sadakatlerinin, cinsiyete gore dagilimina iligkin olarak

uygulanan t — testi sonuglari tablo 21°da gosterilmistir.

Tablo 21. Satiscilarm Isyerine Sadakatlerinin, Cinsiyete Gore Dagilimma Yonelik
Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglart

Levene's Testi T-testi Sonuglari
. Standart
F | Sig. t df St;?lle(dz)- Or'tzzlfkma Hata
Farki
Varyanslarin
Esit Oldugu | 2578 | 0,110 | 0,261 | 204 0,794 | 0,03006 | 0,11496
Satigcilarin Varsayim
igyerine
sadakati Varyanslarin
Esit Olmadig 0,261 | 193733 | 0,794 | 0,03006 | 0,11520
Varsayimi
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Tablo 21 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,

0,794 olan p degeri 0,05’den biiyiik oldugu i¢in Satis¢ilarin isyerine sadakatlerinin,

cinsiyete gore dagiliminin farklilik gostermedigi belirlenmistir. Bundan dolayr Hsa

hipotezi reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda cinsiyetin, satis¢ilarin isyerine

duyduklar1 sadakat iizerinde etkisinin olmadigini séyleyebiliriz.

Satigcilarin isyerine sadakatlerinin, askerlik durumuna gore dagilimina iligskin

olarak uygulanan t — testi sonuglar1 tablo 22°da gosterilmistir.

Tablo 22. Satis¢ilarn Isyerine Sadakatlerinin, Askerlik Durumuna Gére Dagilimia
Yonelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglar

Levene's Testi

T-testi Sonuglari

- Standart
e | | w | o
Farki
Varyanslarin
Esit Oldugu | 0,442 | 0,508 | 0,357 104 0,722 0,05077 | 0,14236
Satigcilarin Varsayimi
igyerine
sadakati Varyanslarin
Esit Olmadig 0,359 | 103969 | 0,721 0,05077 | 0,14157
Varsayimi

Tablo 22 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,

0,722 olan p degeri 0,05’den biyiik oldugu icin Satis¢ilarin isyerine sadakatlerinin,

Askerlik Durumuna Goére Dagiliminin farklilik gostermedigi belirlenmistir. Bundan

dolayr Hasp hipotezi reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda cinsiyetin, satis¢ilarin

isyerine duyduklar1 sadakat tizerinde etkisinin olmadigin1 sdyleyebiliriz.

Satiscilarin isyerine sadakatlerinin, yas gruplarina gére dagilimina iliskin olarak

uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi testi sonuglari tablo 23’da gosterilmistir.
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Tablo 23. Satiscilarin Isyerine Sadakatlerinin, Yas Gruplarma Gore Dagilimma Y onelik
Uygulanan Tek Yonli Varyans Analizi Sonuglari

g =~
Yas Grupl n 3 f ==
as Gruplan = g 3
S E
18-25 yas 84
Satiscilarin isyerine
. 26-33 yas 91 0,452 0,665 | 0,515
sadakati
34 yas ve tistii 31

Tablo 23 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri 0,515
> 0,05’den oldugu i¢in Satiscilarin isyerine sadakatlerinin, Yas Gruplarima Gore
Dagiliminin farklilik gostermedigi anlasilmaktadir. Hsc hipotezi reddedilmistir. Yapilan
analiz sonucunda incelenen yas gruplarinin, satis¢ilarin isyerine duyduklar1 sadakat

izerinde etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.
Satis¢ilarin isyerine sadakatlerinin, medeni durumuna gore dagilimima iliskin

olarak uygulanan t — testi sonuglari tablo 24’da gosterilmistir.

Tablo 24. Satiscilarin Isyerine Sadakatlerinin, Medeni Duruma Gére Dagilimina
Yonelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglar

Levene's Testi T-testi Sonuglar
Standart
. ig. (2- |
F Sig. t df Slg ( Ortalama Hata
tailed) Fark
Farki

Varyanslarin

Esit Oldugu | 4,416 | 0,037 | -1,996 | 204 0,047 | -0,24660 | 0,12357
Satis¢ilarin Varsayimi

igyerine

sadakati Varyanslarin
Esit Olmadig -2,232 | 156442 | 0,027 -0,24660 | 0,11047
Varsayimi

Tablo 24 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,
0,027 olan p degeri 0,05’den kii¢iik oldugu igin %5 anlamlilik derecesinde anlamlidir.

Satigcilarin isyerine sadakatlerinin, Medeni Duruma Gore Dagilimini gosteren Hag
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hipotezi kabul edilmistir. Yapilan analiz sonucunda incelenen medeni durumun,

satiscilarin isyerine duyduklari sadakat lizerinde etkisinin oldugunu sdyleyebiliriz.
Satigcilarin isyerine sadakatlerinin, egitim durumuna gore dagilimina iligskin

olarak uygulanan Tek Yonli Varyans Analizi sonuglari tablo 25°da gosterilmistir.

Tablo 25. Satiscilarin Isyerine Sadakatlerinin, Egitim Durumu Goére Dagilimma
Yonelik Uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

s x
Egitim D n 3 f =
gitim Durumu g Eg
S E
flkokul / Ortaokul 11 3.8182
Lise 111 35923
Satiscil i i _
atigeriarin 1syerine On lisans 63 38386 | 1,193 | 0315
sadakati
Lisans 18 3,5000
Lisansiisti 3 3,6667

Tablo 25 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri
0,315 > 0,05’den oldugu i¢in satig¢ilarin isyerine sadakatlerinin, Egitim Durumu Gore
Dagilimina farklilik géstermedigi anlasilmaktadir. Hze hipotezi reddedilmistir. Yapilan
analiz sonucunda incelenen egitim durumun, satiscilarin igyerine duyduklari sadakat

tizerinde etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.

Satis¢ilarin isyerine sadakatlerinin, gelir seviyesine gore dagilimina iligkin olarak

uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglari tablo 26’da gdsterilmistir.
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Tablo 26. Satis¢ilarin Isyerine Sadakatlerinin, Gelir Seviyesine Gére Dagilimima
Yonelik Uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

© =
. = =
lir Durum n < f = ~
Gelir Durumu 5 5 2
S E
Asgari {icretten az 16 3,5313
. . Asgari licret 141 3,5857
Satlsglla:jrnil 1§-yer1ne 4344 | 0014
Sadakall Asgari licretten fazla 49 3,9694
Toplam 206

Tablo 26 incelendiginde, tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; 0,014 olan p
degeri 0,05’den kiigiik oldugu i¢in %5 anlamlilik derecesinde anlamlidir. Satiggilarin
isyerine sadakatlerinin, gelir seviyesine gore dagilimmi gosteren Hss hipotezi kabul
edilmistir. Yapilan analiz sonucunda incelenen gelir durumu artik¢a, satig¢ilarin isyerine

duyduklar1 sadakat lizerinde etkisinin oldugunu sdyleyebiliriz.

e Satis¢ilarin performansinin, mesleki 6zelliklere gore dagiliminin analizi
Satigcilarin  performansinin, 1is tecriibbesine gore dagilimia iliskin olarak

uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglari tablo 27°da gosterilmistir.

Tablo 27. Satiscilarin Performansimi, Is Tecriibesine Gére Dagilimma Yonelik
Uygulanan Tek Yonli Varyans Analizi Sonuglari

< =<
i S =
Is Tecriibesi n < f = =
s Tecriibesi 5 § 2
S E
0-1 y1l 44 3,7146
1-5y1l 96 3,9177
Satig¢inin Performansi 1,279 | 0,281
5 yil ve tizeri 66 3,9328
Toplam 206
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Tablo 27 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri
0,281 > 0,05’den oldugu icin Satiscilarin Performansini, Is Tecriibesine Gére
Dagilimmin farklilik géstermedigi anlasilmaktadir. Haa hipotezi reddedilmistir. Yapilan
analiz sonucunda is tecriibesinin, satis performansi iizerinde etkisinin olmadigin
sOyleyebiliriz.

Satis¢ilarin performansinin, sektore gére dagilimina iliskin olarak uygulanan Tek

Yonlii Varyans tablo 28°da gosterilmistir.

Tablo 28. Satis¢ilarin Performansini, Sektére Gére Dagilimima Yo6nelik Uygulanan Tek
Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

© —
: 2 s
Sektore Gore n = f E N
ju s <
(@) <
Teknoloji 41 4,0298
Giyim 99 3,8465
Kirtasiye 2 4,333
Satig¢inin Performansi Kozmetik 19 4,1806 2,059 | 0,072
Ev Tekstili 6 3,3310
Diger 39 3,7179
Toplam 206

Tablo 28 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri
0,072 > 0,05’den oldugu i¢in Satiggilarin Performansini, sektore Gore Dagiliminin
farklilik gostermedigi anlasilmaktadir. Hap hipotezi reddedilmistir. Yapilan analiz
sonucunda ¢alisilan sektoriin, satis performanst iizerinde etkisinin olmadigin

sOyleyebiliriz.

Satiscilarin  performansinin, mesleki egitim alma durumuna goére dagilimina

iliskin olarak uygulanan t — testi sonuglar1 tablo 29°da gosterilmistir.
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Tablo 29. Satiggilarin Performansini, Mesleki Egitim Alma Duruma Gore Dagilimina

Yénelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglar

Levene's Testi

T-testi Sonuglari

. Standart
F | sig. t df ?;?I.e(dz)- Orlt:ezlrakma Hata
Farki
Varyanslarin
Esit Oldugu | 0,117 | 0,732 | 1528 204 0,128 | 0,16532 | 0,10819
Satig¢ilarin Varsayim
Performansi Varyanslarm
Esit Olmadig 1530 | 192357 | 0,128 | 0,16532 | 0,10806
Varsayim

Tablo 29 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,

0,128 olan p degeri 0,05’den biiyiik oldugu i¢in Satis¢ilarin Performansinin, Mesleki

Egitim Alma Duruma Goére Dagiliminin farklhilik gostermedigi anlagilmaktadir. Hac

hipotezi reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda ise alim 6ncesi mesleki egitim, satis

performansi tizerinde etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.

Satiscilarin performansinin, isin uygunlugu diigiincesine gore dagilimina iliskin

olarak uygulanan t — testi sonuglari tablo 30’da gosterilmistir.

Tablo 30. Satiscilarin Performansini, isin Uygunlugu Diisiincesine Goére Dagilimima

Yénelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglar

Levene's Testi

T-testi Sonuglar1

. Standart
F | Sig. t df St:agillle(dz)- Orltzzzlrakm 1 Hata
Farki
Varyanslarin
Esit Oldugu |1,1201 | 0,001 | 3,369 204 0,001 | 0,35631 | 0,10578
Satigcilarin Varsayimi
Performanst Varyanslarin
Esit Olmadig 3,253 | 160295 | 0,001 | 0,35631 | 0,10954
Varsayimi
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Tablo 30 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,
0,001 olan p degeri 0,05’den kiigiik oldugu i¢in %5 anlamlilik derecesinde anlamlidir.
Satiscilarin Performansini, Isin Uygunlugu Diisiincesine Gére Dagilimini gosteren Hag
hipotezi kabul edilmistir. Yapilan analiz sonucunda satig¢ilarin yaptiklari isin kendileri
icin uygun oldugu diisiincesi, satis performansi iizerinde olumlu yonde etkisinin

oldugunu soyleyebiliriz.

e Satiscilarin ¢alisma Kkosullarimin algilamisinin, mesleki ozelliklere gore

dagiliminin analizi

Satiggilarin ¢alisma kosullarinin algilaniginin, is tecriibesine gore dagilimina
iligkin olarak wuygulanan Tek YOnlii Varyans Analizi sonuglart tablo 31°da

gosterilmistir.

Tablo 31. Satiscilarin ¢alisma kosullarmin algilamisinin, Is Tecriibesine Gore
Dagilimina Yo6nelik Uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglart

g =
. =
Is Tecriibesi n f = =
s Tecriibesi c_§ Eg
S 2
0-1 y1l 44 3,0326
Satiscilarin ¢alisma
3 sty 1-5 yil 96 3,0609 0,176 | 0,839
kosullarinin algilanisinin
5 yil ve lizeri 66 3,1132

Tablo 31 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri
0,839 > 0,05’den oldugu icin satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisinin, is
tecriibesine Gore Dagilimimimn farklilik gostermedigi anlagilmaktadir. Hsa hipotezi
reddedilmistir. Yapilan analiz sonucunda is tecriibesinin, satisgilarin ¢alisma

kosullariin algilanisi tizerinde etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.

Satiggilarin ¢alisgma kosullarinin algilanisinin, sektére gore dagilimina iliskin

olarak uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglari tablo 32 da gosterilmistir.
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Tablo 32. Satisgilarin ¢alisma kosullarinin algilanisinin, Sektére Gore Dagilimina
Yonelik Uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

g =
k . .. f : —
Sektore Gore n TE E a
5 :
Teknoloji 41 3,1973
Giyim 99 3,0095
Satiscilarin calisma Kirtasiye 2 2,8625
0,544 0,743
kosullarinin algilanist Kozmetik 1 31953
Ev Tekstili 6 2,9542
Diger 39 3,0655

Tablo 32 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri

0,743 > 0,05’den oldugu icin satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisinin, sektdre Gore

Dagilimina farklilik géstermedigi anlasilmaktadir. Hsp hipotezi reddedilmistir. Yapilan

analiz sonucunda ¢alisilan sektoriin, satisgilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi tizerinde

etkisinin olmadigin sdyleyebiliriz.

Satiggilarin calisma kosullarinin algilanisinin, mesleki egitim almalarina iliskin

olarak uygulanan t — testi sonuglari tablo 33’da gosterilmistir.

Tablo 33. Satisgilarin ¢alisma kosullarimin algilanisinin Mesleki Egitim Almalarina
Yonelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglar

Levene's Testi

T-testi Sonuglari

. Standart

F Sig. t df St;?lle(dz)- Orgfkma Hata

Farki
Varyanslarin

Satiscilarm Esit Oldugu | 1,832 | 0,177 | 5,188 204 0,000 0,50557 | 0,09746
calisma Varsayimi
kosullarinin Varyanslarin

algilanis: Esit Olmadig 5,290 | 201988 | 0,000 0,50557 | 0,09557
Varsayimi
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Tablo 33 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,
p degeri 0,05’den kii¢iik oldugu icin %5 anlamlilik derecesinde anlamlidir. Satis¢ilarin
calisma kosullarinin algilanisinin, mesleki egitim almalarina gore dagilimini gésteren
Hsc hipotezi kabul edilmistir. Yapilan analiz sonucunda igse alim dncesi mesleki egitim
almanin, satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi tizerinde etkisinin olumlu oldugunu

sOyleyebiliriz.

Satiscilarin calisma kosullarinin algilanisinin, isin uygunlugu diisiincesine gore

dagilimina iliskin olarak uygulanan t — testi sonuglari tablo 34’da gosterilmistir.

Tablo 34. Satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanigiin, Isin Uygunlugu Diisiincesine
Gore Dagilimma Yonelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglart

Levene's Testi T-testi Sonuglar

. Standart

F Sig. t df St;?llegjz)- Orlt:e::}:n % | Hata

Farki
Varyanslarin

Satiscilarin Esit Oldugu | 0,782 | 0,378 | 5,868 204 0,000 0,56214 | 0,09579
calisma Varsayimi
kosullarmin Varyanslarin

algilanist Esit Olmadigi 5,781 | 180,385 | 0,000 0,56214 | 0,09725
Varsayimi

Tablo 34 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,
p degeri 0,05’den kiigiik oldugu igin %5 anlamlilik derecesinde anlamlidir. Satiggilarin
calisma kosullarinin algilanisinin, isin uygunlugu diisiincesine gore dagilimini gosteren
Hsq hipotezi kabul edilmistir. Yapilan analiz sonucunda satiggilarin yaptiklari isin
kendileri i¢in uygun oldugu disiincesi, satigs¢ilarin c¢alisma kosullarinin algilanisi

tizerinde etkisinin olumlu oldugunu sdyleyebiliriz.

e Satiscilarin isyerine sadakatlerinin, mesleki o6zelliklere gore dagiliminin

analizi

Satiscilarin isyerine sadakatlerinin, is tecriibesine gore dagilimina iligkin olarak

uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglari tablo 35°da gosterilmistir.
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Tablo 35. Satiscilarin Isyerine Sadakatlerinin, Is Tecriibesine Goére Dagilimina Y énelik
Uygulanan Tek Yonli Varyans Analizi Sonuglari

g =<
is Tecriibesi n 3 f A =
s Tecriibesi = E 3
@ 2
0-1 y1l 44 3,5398
Satiscil i i
atiyeliatin 1$yer1ne 1-5 yil 96 3,7179 0,742 0,477
sadakati
5 yil ve tizeri 66 3,6957

Tablo 35 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina gore; p degeri
0,477 > 0,05’den oldugu i¢in Satig¢ilarin isyerine sadakatlerinin, is tecriibesine gore
dagiliminin farklilik gostermedigi anlasilmaktadir. Hea hipotezi reddedilmistir. Yapilan

analiz sonucunda is tecriibesinin, satig¢ilarin isyerine duyduklar1 sadakat iizerinde

etkisinin olmadigini sdyleyebiliriz.

Satis¢ilarin  isyerine sadakatlerinin, sektore gore dagilimima iliskin olarak

uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglari tablo 36’da gosterilmistir.

Tablo 36. Satiscilarin Isyerine Sadakatlerinin, Sektére Gore Dagilimina Yonelik
Uygulanan Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglar

o =<
£ =
Sektor n = f E @
S E
Teknoloji 41 3,6524
Giyim 99 3,6776
Satiscilarin isyerine K1rtas1y.e 2 4,3750
sadakati Kozmetik 19 3,9605 1,043 | 0,393
Ev Tekstili 6 3,5000
Diger 39 3,5321

Tablo 36 incelendiginde tek yonlii varyans analizi sonuglarina goére; p degeri
0,393 > 0,05’den oldugu icin satig¢ilarin igyerine sadakatlerinin, sektore gore

dagiliminin farklilik gostermedigi anlasilmaktadir. Hep hipotezi reddedilmistir. Yapilan
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analiz sonucunda galisilan Sektoriin, satig¢ilarin isyerine duyduklari sadakat {izerinde

etkisinin olmadigini soyleyebiliriz.

Satigcilarin  igyerine

dagilimina iliskin olarak uygulanan t — testi sonuglari tablo 37’da gosterilmistir.

sadakatlerinin,

mesleki

egitim alma durumuna gore

Tablo 37. Satiscilarin Isyerinfe Sadakatlerinin, Mesleki Egitim Alma Duruma Goére
Dagilimina Yonelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglari

Levene's Testi

T-testi Sonuglari

. Sig. (2- | Ortalama | Standart
F Sig. t f tailed) Fark Hata Farka
Varyanslarin
Esit Oldugu | 0,000 | 0,988 | 2,979 204 0,003 0,33799 | 0,11346
Satigcilarin Varsayimi
igyerine
sadakati Varyanslarin
Esit Olmadig1 2,956 | 185,546 | 0,004 0,33799 | 0,11434
Varsayimi

Tablo 37 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,

0,003 olan p degeri 0,05’den kii¢iik oldugu igin %5 anlamlilik derecesinde anlamlidir.

Satiscilarin isyerine sadakatlerinin, Mesleki Egitim Alma Duruma gore dagilimini

gosteren Hec hipotezi kabul edilmistir. Yapilan analiz sonucunda ise alim 6ncesi verilen

mesleki egitimin, satiscilarin isyerine duyduklar1 sadakat iizerinde olumlu etkisinin

oldugunu soyleyebiliriz.

Satiscilarin igyerine sadakatlerinin, igin uygunlugu disiincesine gore dagilimina

iligkin olarak uygulanan t — testi sonuglari tablo38’da gosterilmistir.
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Tablo 38. Satiscilarn Isyerine Sadakatlerinin, Isin Uygunlugu Diisiincesine Gore
Dagilimina Yonelik Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi Sonuglari

Levene's Testi T-testi Sonuglari
. Sig. (2- | Ortalama | Standart
FopSie |t df | iled) | Fark | Hata Farki
Varyanslarin Esit
Oldugu 8,396 | 0,004 |6,242| 204 0,000 0,66210 0,10608
Satigcilarin Varsayimi
isyerine
sadakati Varyanslarin Esit
Olmadig 6,004 | 156301 | 0,000 0,66210 0,11027
Varsayimi

Tablo 38 incelendiginde, Bagimsiz Orneklem T-testi testi analiz sonuglarina gore,
p degeri 0,05°den kii¢iik oldugu i¢in % 5 anlamlilik derecesinde anlamlidir. Satiggilarin
isyerine sadakatlerinin, isin uygunlugu diisiincesine Gore Dagilimini gosteren Hed
hipotezi kabul edilmistir. Yapilan analiz sonucunda satig¢ilarin yaptiklari isin kendileri
icin uygun oldugu diisiincesi, is yerine duyulan sadakat iizerinde olumlu yonde etkisinin
oldugunu soyleyebiliriz.

Korelasyon analizi sonucunda, dogrusal iliski olup olmadig1 ve varsa bu iligkinin

R
T

derecesi korelasyon katsayisi ile hesaplanir. Korelasyon katsayisi ile gosterilir ve -1

ile +1 arasinda degerler alir.

e Satiscilarin performans: ile satiscilarin calisma kosullarimin algilanisi

arasindaki dagilimin analizi

H7 hipotezi i¢in Korelasyon katsayis1 r= 0,502 oldugundan satis¢ilarin ¢alisma
kosullarinin algilanisi konusundaki diistinceleri ile satis performans: arasinda pozitif
yonlii anlaml bir iligski vardir. Yapilan korelasyon analizi sonucunda H7 Hipotezi kabul
edilmistir. Satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanis1 konusunda ki olumlu diisiincelerin

artmasinin, satig performansi iizerinde olumlu yonde etki edecegini soyleyebiliriz.
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e Satiscilarin calisma kosullarimin algilanisi ile is yeri sadakati arasindaki

dagilimin analizi

H8 hipotezi i¢in Korelasyon katsayisi r= 0,533 oldugundan satis¢ilarin galisma
kosullarinin algilanis1 konusundaki diistinceleri ile is yerine duyulan sadakat arasinda
pozitif yonlii anlamli bir iliski vardir. Yapilan korelasyon analizi sonucunda Hg Hipotezi
kabul edilmistir. Satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanist konusundaki olumlu
diisiincelerin  artmasinin, is Yyerine duyulan sadakat iizerinde olumlu yo6nde etki

edecegini sdyleyebiliriz.
e Satiscilarin performansi ile is yerine sadakat arasindaki dagihimin analizi

Ho hipotezi i¢in Korelasyon katsayisi r= 0,552 oldugundan satiscilarin
performanslari ile is yerine duyulan sadakatin arasinda pozitif yonlii anlamlt bir iligki
vardir. Yapilan korelasyon analizi sonucunda Ho Hipotezi Kabul edilmistir. Is yerine
duyulan sadakatin artmasinin, satisgilarin performanslarini artmasi yoniinde etki

edecegini sdyleyebiliriz.

e Satiscilarin performansi ve satis¢ilarin ¢calisma kosullarinin algilamisi ile

is yerine duyulan sadakat arasindaki dagilimin analizi

H1o hipotezi i¢in p =0,000 oldugundan 0,05’ten kii¢lik oldugu i¢in % 5 anlamlilik
derecesinde anlamlidir. Ancak goriildiigii gibi satiscilarin performansi, satisgilarin
calisma kosullarmnin algilanisi ile is yerine duyulan sadakat arasinda dogru orantili bir
sekilde iliskilidir. Bulunan R2 degeri 0,637°dir. % 63’lik kismini agiklanabilmektedir.
Yapilan ¢oklu regresyon analizi sonucunda Hio Hipotezi kabul edilmistir. Satis¢ilarin
calisma kosullarinin algilanist konusundaki olumlu diisiincelerin artmasinin, satis
performansi iizerinde olumlu yonde etki edecegini ve is yerine duyulan sadakati de

olumlu yonde etkileyecegini sdyleyebiliriz.
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Tablo 39. Arastirmanin Analiz Sonucunda Kabul ve Red Edilen Hipotezleri

Arastirma Hipotezleri Sonug

H1: Satig¢ilarin performansi, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir Red
H1la: Satiscilarin performansi, cinsiyete gore farklilik gostermektedir. Red
H1b: Satis¢ilarin performansi, askerlik durumuna gore farklilik gstermektedir. Red
H1c: Satiscilarin performansi, satiscilarin yaslarina gore farklilik géstermektedir. Red
H1d: Satig¢ilarin performansi, medeni duruma gore farklilik gostermektedir. Red
Hle: Satiscilarin performansi, egitim seviyesine gore farklilik gostermektedir. Red
H1f: Satig¢ilarin performansi, gelir seviyesine gore farklilik gostermektedir. Kabul

H2:Satis¢ilarin ¢aligma kosullariin algilanigi, demografik ozelliklere gore farklilik gostermektedir. Red
H2a: Satiscilarin galigma kosullarinin algilanisi, cinsiyete gore farklilik gostermektedir. Red
H2b: Satig¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, askerlik durumuna gore farklilik gostermektedir. Red
H2c:Satisgilarin ¢aligma kosullarinin algilanisi, satiscilarin yaglaria gore farklilik géstermektedir. Red
H2d: Satig¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, medeni duruma gore farklilik gostermektedir. Red
H2e:Satiggilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, egitim seviyesine gore farklilik gostermektedir. Red
H2f: Satig¢ilarin calisma kosullarinin algilanigi, gelir seviyesine gore farklilik gostermektedir. Red

H3: Satig¢ilarin igyerine sadakatleri, demografik 6zelliklere gore farklilik gostermektedir. Red
H3a: Satigcilarin igyerine sadakatleri, cinsiyete gore farklilik gostermektedir. Red
H3b: Satis¢ilarn igyerine sadakatleri, askerlik durumuna gére farklilik gostermektedir. Red
H3c: Satiscilarin isyerine sadakatleri, satig¢ilarin yaslarina gore farklilik géstermektedir. Red
H3d: Satiggilarin isyerine sadakatleri, medeni duruma gore farklilik gostermektedir. Kabul
H3e: Satiscilarin isyerine sadakatleri, egitim seviyesine gore farklilik gostermektedir. Red
H3f: Satig¢ilarin isyerine sadakatleri, gelir seviyesine gére farklilik géstermektedir. Kabul

H4: Satiggilarin performansi, mesleki 6zelliklere gore farklilik gdstermektedir. Red
H4a: Satiscilarin performansi, is tecriibesine gore farklilik gostermektedir. Red
H4b: Satig¢ilarin performansi, sektore gore farklilik gostermektedir. Red
H4c: Satigilarin performansi, mesleki egitim alma durumuna gore farklilik gostermektedir. Red
H4d: Satigcilann performans, isin uygunlugu diisiincesine gére farklilik gdstermektedir. Kabul

H5: Satig¢ilarin ¢alisma kosullariin algilanisi, mesleki 6zelliklere gore farklilik gostermektedir. Kabul
Hb5a: Satis¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, is tecriibesine gore farkhilik gostermektedir. Red
H5b: Satig¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanigi, sektore gore farklilik géstermektedir. Red
H5c: Satiscilarin calisma kosullarinin algilanisi, mesleki egitim alma durumuna gore farklilik Kabul
gostermektedir.

H5d: Satig¢ilarin ¢alisma kosullarinin algilanisi, isin uygunlugu diisiincesine gore farklilik Kabul
gostermektedir.

H6: Satis¢ilarin igyerine sadakatleri, mesleki 6zelliklere gore farklilik gostermektedir. Kabul
H6a: Satiscilarin isyerine sadakatleri, ig tecriibesine gore farklilik gostermektedir. Red
H6b: Satis¢ilarin igyerine sadakatleri, sektore gore farklilik gostermektedir. Red
H6c: Satiscilarin isyerine sadakatleri, mesleki egitim alma durumuna gore farklilik gostermektedir. Kabul
H6d: Satis¢ilarin igyerine sadakatleri, igin uygunlugu diisiincesine gore farklilik gostermektedir. Kabul

H7: Satisgilarin performansi ile Satis¢ilarin ¢aligma kosullarinin algilanisi arasinda anlamh diizeyde iligki Kabul

vardr.

H8: Satis¢ilarin ¢aligma kosullarinin algilanisi ile is yeri sadakati arasinda anlamli diizeyde iligki vardir. Kabul

H9: Satigeilarin performansi ile is yerine sadakat arasinda anlamli diizeyde iligki vardir. Kabul

H10: Satig¢ilarin performansi ve Satis¢ilarin ¢aligma kosullarinin algilanisi ile is yerine duyulan sadakat | Kabul

arasinda anlamli bir iligki vardir.
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Arastirmanin Sonu¢ Modeli asagida ki Sekil 3” deki gibidir.

Satig Performansi ]

A

/ Demografik \
Ozellikler

-Gelir Durumu

-Medeni Durum Algilanisi

( Calisma Kosullarinin

Mesleki Ozellikler:

-Mesleki egitim

-Uygun Isi Yapma

Is Yerine Duyulan
k / Sadakat

Sekil 3. Arastirmanin Sonu¢ Modeli

Yapilan analiz ve degerlendirme sonucunda demografik 6zelliklerden sadece
gelir ve medeni durumunun, mesleki o6zelliklerden ise alim Oncesi alinan mesleki
egitimin ve kendilerine uygun isi yapma diisiincesinin; satig performansi, Satiscilarin
calisma kosullarinin algilanis1 ve is yerine duyulan sadakat iizerinde etkisinin oldugu

gorilmektedir.
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SONUC

Pazarlama faaliyetlerinden biri olan satis, satis elemani ile tiiketiciyi bir araya
getirmektedir. Tiiketicinin ihtiyaclarim1 satin almaya doniistiiren kisi oldugundan

gosterecekleri performans isletmenin basarisint dogrudan etkilemektedir.

Uzun vadede isletmenin ayakta kalabilmesi ve basarisi ¢aligtirdiklar: satig¢ilarin
performansina baglidir. Bu yiizden de satiggilarin performanslarina etki eden faktorlerin
belirlenmesi olduk¢a 6nemlidir. Satis elemanlarinin performansini etkileyen faktorlerin
belirlenmesine yonelik MalatyaPark Alis veris ve Yasam Merkezi’nde calisan

satig¢ilara uygulanan bir arastirma gergeklestirilmistir.

Satis elemanlarmin demografik o6zelliklerinin; satis performansi, ¢alisma
kosullarinin algilanis1 ve isyerine duyulan sadakati arasinda farkliliklar olup olmadig:
analiz edilmistir. Ayrica satis elemanlarinin mesleki 6zelliklerinin; satis performansi,
caligma kosullarinin algilanigi ve isyerine duyulan sadakati arasinda farkliliklar olup

olmadig1 analiz edilmistir.

Analizimizde yer alan; katiimcilarin demografik 6zelliklerini degerlendirdigimizde;
yaklasik olarak katilimcilarin yarisinin erkek diger yarisiin da kadin oldugunu, yas
araliginda ki yogunlugun 18- 33 yas arasinda oldugunu, yine katilimcilarin yarisinin
askerligini tamamladigin1 gérmekteyiz. Cogunlukla ¢alisanlarin; bekér oldugunu, lise
mezunu olarak ¢alistigini, asgari ticret aldigini, 1-5 yil arasinda ¢alisanlarin oldugunu,
giyim sektoriinde gorev aldiklarini, ise alim 6ncesi mesleki egitim aldiklarini, kendileri

i¢in uygun bir iste ¢alistiklarini diisiindiiklerini ifade etmek miimkiindiir.

Satiscilarin;  performansinin, c¢alisma kosullarinin algilanist  ve isyerine
duyduklar1 sadakatlerin yapilan analizler sonucunda demografik o6zelliklerine gore
farklilik gostermedigi belirlenmistir. Demografik 6zelliklerin etkisinin olmadigi
anlagilmistir. Bununla birlikte demografik 6zellikler icerisinde sadece gelir ve medeni

durumunun farklilik gosterdigi belirlenmistir.

Satigcilarin; performansinin,  ¢alisma kosullarinin algilanist ve isyerine
duyduklar1 sadakatlerin yapilan analizler sonucunda mesleki 6zelliklerine gore farklilik
gosterdigi belirlenmistir. Mesleki 6zelliklerden; ise alim 6ncesi mesleki egitim alanlarin
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ve yaptiklart igin kendileri i¢in uygun is oldugunu diislinenlerin, satis performansi

tizerinde olumlu yonde etkisinin oldugu anlasilmistir.

Satigcilarin  performanst ile calisma kosullarinin algilanis1 arasinda yapilan
korelasyon analizi sonucunda pozitif yonlii anlamli diizeyde iliski vardir. Calisma
kosullariin algilanisi konusunda ki olumlu diisiinceler artik¢a satis performansinin da

olumlu yonde etkilenecegi goriilmiistiir.

Calisma kosullarinin algilanisi ile is yeri sadakati arasinda yapilan korelasyon
analizi sonucunda pozitif yonlii anlamli diizeyde iliski vardir. Calisma kosullarinin
algilanis1 konusunda ki olumlu diisilinceler artikca is yerine duyulan sadakatin de olumlu

yonde etkilenecegi goriilmiistiir.

Satiscilarin performanst ile i yerine sadakat arasinda yapilan korelasyon analizi
sonucunda pozitif yonlii anlamli diizeyde iliski vardir. Is yerine duyulan sadakatin
olumlu yonde gelismesi durumunda satis performansinin da olumlu yonde

etkilenecegini soylemek miimkiindiir.

Satig¢ilarin performanst ve calisma kosullarinin algilanist ile is yerine duyulan
sadakat arasinda, yapilan coklu regresyon analizi sonucunda pozitif yonli anlamli

diizeyde iliski tespit edilmistir.

Sonug¢ olarak, miisterilerin ihtiyaglarina cevap veren ve ¢oziim iireten satis
personelleri, isletmeleri rakiplerinin Oniine gegirecektir. Satig¢ilarin performanslari
olumlu yonde degistireceginden, Satis performansina dayali prim sisteminin kurulmasi
son derece Onemlidir. Yoneticilerin, c¢alisanlarin fikirlerini dinlemesi, sikayetlerin
dikkate alinip ¢oziim lretilmesi, satis performansinin dikkate alinip terfi, 6diil olarak
yansitilmasi is yerine duyulan sadakati olumlu yonde etkileyecegini ifade etmek
miimkiindiir. Aksi halde stirekli alternatif isler arayan, sadik olmayan calisanlarin
olacagi tahmin edilmektedir. Belirli araliklarla diizenli mesleki egitim verilmesi,
bilgilerin giincellenmesine, satis becerilerinin gelismesine ve hem satig¢cinin hem de

isletmenin performansina olumlu yonde etki edecektir.
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EKLER

Degerli Magaza Calisam,

Bu anket Inonii Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Ana Bilim DaliPazarlama Béliimii Yiiksek Lisans Tezi"Satig
Elemam Performansma etks eden faktorlenn belirlenmesine” yonelik olarak hazirlanmmstir Arastirmasahas: olarak Malatya Park
Aligvenis ve Yagam Merkezi'nde ko magazalar segilmis olup, veriler sadece bilimsel amaglarla kullamlacaktyr. Sorular igtenlikle
vanttlamamz, sonuglarm  giivenirlifini artwracaktir Asagidaki ifadelerdensizin icin dogru oldugunu disiindiigiiniiz cevaby

isaretleyiniz.
e
| 1. Cinsiyetiniz: ( ) Kadm ( )JErkek 7. Kac¢ vildir satis elemani olarakcalisivorsunuz?
2 Askerlik durumu: () Yaptt () Yapmad: () 0-1y1l () 15yl ()5 vl ve tizeri
3. Dogum Tarihiniz: ... 8.Cahstizimz sektir?
4. Medeni haliniz: { ) Bekar ( YEvh () Guda () Teknolopr () Giyum
5. Egitim durumunuz: () Kurtastye () Kozmetik () Ev Tekstil
( ) Ilkokul /Ortackul ( )Lise ( )On lisans () Diger belirtimiz ...
{ ) Lisans () Yiiksek Lisans/Doktora 9.Gireve baslamadan énce (satis teknikleri, iiriin
6. Geliriniz nedir? bilgisivh konularda) egitim aldimz mm?
{ )Asgari ficretten az { ) Evet ( JHayir
{ )Asgan iicret 10.-Kendinize uygun isi yaptisimz diisiiniiyormusunuz?
. { )Asgan iicretten fazla { ) Evet ( JHayir
hN

Asaguda verilen ifadelere, sizin icin uvgun olan katilin derecenizi belirtiniz. (X)

1:Hi¢ Katilnuyorum, 2:Katilmiyvorum, 3:Kararsizsm 4:Katilivorum, 5:Kesinlikle Katiliyorum
SORUNLAR 1|2 3[4]5
Calisma saatlerim fazla degil.

15 yerine ulasinumda sorun bulunmamaktadr.

Goreve baglamadan énce yeterli egitim aldun.

Satis elemam olarak ¢aligmay: kalic1 gorityvorum.

Magazanuzi temsil eden finiformayi giymek beni rahatsiz etmryor.
Satis hedefinin belirsiz olmas: bir sorun degil.

Net olarak belirlennus reyonumun olmayis: sorun degildr.
Yaptigim satislardan prim alamamam sorun degl.

Yeni iiriin ve giincellenen fiyatlar hakkinda yeterl bilgs aliyorum
Performansim yeterli sekilde degerlendiriliyor.

SATIS PERFORMANSI FAKTORU 1|2 (3]|4]5
Uriin bilgisi ve teknik dzellikleri hakkinda veterli bilgiye sahibim.
Miisten: thtryaglarim belirleyip, ihtiyaclan olan tirting sunabiliyorum.
Miister1 iliskilerinde basariliyim.

Uriinle 1lgili etkili sunum yapabiliyorum.

Firmanun yem tiriinlerimin satisim hizh bir sekilde gerceklestirmyorum.
Benim 1¢in belirlenen satis hedeflerinu (kotalar1) kolaylikla asryorum.
Yonetimle etkin iletisim kurabiliyorum.

Yiiksek kar payi olan {irtin satisinda bagariliyim.

Satis alanumda vitksek tutarh satis yaptirmada basarliyum.

ISYERINE SADAKAT FAKTORU 12345
Her tiirlii kosulda 15 yerinu desteklerim.

Isyerime yapilan elestiriyi, kendime yapilnus gibi diisiiniiyorum.
Verilen islen1 yapmak 1¢in elimden gelenin en 1y1sim denerim.

Daha 1yi bir 15 bulsam bile bu kurumda ¢alismaya devam etmek isterim.
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