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Ozet: Satis performans degerlendirmesi, satis
yoneticilerinin kisisel satig ¢abalarmin
degerlemesinde kullanilabilecegi onemli bir aragtir.
Satis performans degerlemesi, baslangicta ortaya
konulan amaglarin ne diizeyde gergeklestiginin
Ol¢iilmesine yardim eder. Ayrica hangi konularda ve
nasil bir gelistirme yapilmasi gerektigi konusunda da
6nemli ipucglari saglar. Buradan yola c¢ikarak bu
calismanin  amaci, satig  temsilcilerini  satig
performanst itibariyle gruplandirabilmek ve satig
performansi diisiik, orta ve yiliksek diizeyde olan satig
temsilcilerinin farkliliklarint irdelemektir. Bu amagla
ilk olarak konu ile ilgili literatiir taramasi yapilmis ve
daha sonra anket formu gelistirilmistir. Veriler
yiizylize goriisme yontemi ile toplanmistir. Anket
formu 250 satis temsilcisine dagitilmistir. Sonucta
eksik ve hatali doldurulan anketlerin elenmesiyle
analize  elverigli anket sayis1 200 olarak
gerceklesmistir. Aragtirmanin temel amaci ve modeli
dogrultusunda gelistirilen aragtirma hipotezlerini test
edebilmek amaciyla kiimeleme analizi ve varyans
analizinden faydalanilmstir.

Anahtar Kelimeler: Satis performansi, satis
temsilcisi, kilmeleme analizi ve varyans analizi.

sales representatives having low, medium and high
sales performances. Through that, first of all a
literature review was done and the questionnaire was
formed. The data was collected by face-to-face
interviews. The questionnaire was distributed to 250
sales representatives and 200 useable questionnaires
were got after the evaluations and eliminations. In
order to test the research hypothesis developed in
relation with the research objectives and the research
model, cluster analysis and ANOVA were used.

Keywords: Sales performance, sales representative,
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A Pilot Research Regarding To The Performances
Of The Sales Representatives

Abstract:Sales performance evaluation is an
important tool that sales managers can use for the
assessment of the sales efforts. Sales performance
evaluation helps to measure to what degree the sales
objectives are realized. Besides, it provides
considerable cues about which issues should be
developed and how these issues should be developed.
In that scope, the main objective of this study is to
classify the sales representatives regarding their sales
performance and to determine the differences among
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GIRIiS

Satis  temsilcilerinin  performansi,  pazarlama
akademisyenlerinin  ve  uygulamacilarin  uzun
yillardan beri ilgisini ¢eken bir konu olmustur. Satis
performansina etki eden faktorlerin belirlenmesi, her
satig yoneticisinin iginin Onemli bir parcasidir
(Muczky ve Gable, 1987; Hunter ve Perreault, 2006;
Sallee ve Flaherty, 2003). Bununla birlikte, satig
temsilcilerinin performansimnin olusmasina etki eden
faktorler, firmanin basarisi ve faaliyetlerinin devami
icin de bilinmesi gereken konulardandir.

Literatiirde satis performansi, farkli metodlar
kullanilarak tanimlanmig ve ol¢lilmiistir (Amyx ve
Alford, 2005). Krishnan, Netemeyer ve Boles’e
(2002) gore satis performansi; satis miktari,
misterilerle  kurulan iliskinin  kalitesi, satis
temsilcilerinin firmanin {iriinleri, rakipleri ve tiiketici
ihtiyaglar1 hakkinda sahip oldugu bilgi diizeyidir.
Dalrymple ve digerlerine (2001) gore satis
performans: degerlendirilirken objektif ve subjektif
kriterler  kullanilmaktadir. Satis  performansinin
degerlendirilmesi i¢in kullanilan objektif kriterler,
girdi faktorlerinin sonucunda olusmaktadir ve bunlar
sonugtan ¢ok sebebi kapsamaktadir. Bunun iki
6nemli nedeni bulunmaktadir. Birincisi, kontrol
edilebilir sonugtan ¢ok istenilen davranislardir. Satig
¢abalarmin sonuglarinin nedenleri, girdi faktorlerinin
bir sonucudur. Ikinci olarak, satislarin sonuglar1 bir
donem sonra ortaya ¢ikabilir. Bu yilin basarisi gecen
yilin cabalaridan kaynaklanabilir. Satig
ziyaretlerinin sayisi, planlanan ziyaret sayisi, ¢aligilan
giin sayisi, gline diisen ziyaret sayisi, satig icin ve
satts dist harcanan zaman, toplam harcamalar,
harcamalarin  tiirleri ve satis dis1 aktiviteler
(mektuplar, telefon goriismeleri) girdi faktorleri
olarak tamimlanmaktadir. Cikti faktorleri ise, satig
istatistiklerine dayali onceden belirlenmis amaglara
ulagilip ulasilmadigina iliskin  degerlendirmeleri
icermektedir. Siparis sayisi, sipariglerin ortalama
biiytikliigi, iptal edilen siparis sayisi, aktif miisteri
sayisi, yeni miisterilerin sayisi, kaybedilen miisteri
sayisi, potansiyel ya da muhtemel miisteri sayisi ¢ikti
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faktorleri olarak tanimlanmaktadir (Dalrymple ve
digerleri, 2001).

Satig yonetimi bakimindan performans
degerlendirmenin 6nemi kuskusuzdur. Bu nedenle
calismamizda, satig temsilcilerinin  performans
degerlemesi  lizerinde durulmustur. Ancak bu
caligmada, satis  yoneticilerinin  degil, satig
temsilcilerinin kendi performansini nasil algiladig:
konusu ele alinmistir. Bu baglamda dncelikli olarak
satis temsilcileri satis performanslart itibariyle
gruplandirilmis ve daha sonra satig performansi
diisiik, orta ve yiiksek diizeyde olan satig
temsilcilerinin farkliliklari irdelenmistir.

I. ARASTIRMANIN KONUSU

1960’1 yillardan beri satig performansi ve satig
performansinin belirleyicileri arasindaki iliskileri test
etmeye yonelik ¢alismalar yapilmaktadir (Giacobbe
vd, 2006). Bu arastirmalardan bir kismi, 6grenme
yonlillik ve amac¢ yonliiligiin satis performansi
iizerinde etkisini test etmeye doniiktir (Kohli,
Shervani ve Challagalla, 1998; Sujan, Weitz ve
Kumar, 1994). Omegin Sujan, Weitz ve Kumar
(1994)  c¢aligmalarinda, satis  giiciiniin  satig
yoneticilerinden aldiklari pozitif geribildirimin amag
yonliliikleri {izerinde dnemli Slgiide etkisi oldugunu
tespit etmistir. Kohli, Shervani ve Challagalla (1998)
caligmalarinda ise satis temsilcilerinin  amag
yonliiligiiniin satig yoneticisinin yonetim stiline gore
farklilastig1 ortaya konmusgtur.

Varinli, Yaras ve Basalp (2009) tarafindan yapilan
calismada, duygusal zeka, miisteri odaklilik ve satig
performansi arasindaki iliskiler yapisal esitlik modeli
uygulamasi ile irdelenmistir. Arastirma sonucunda,
duygusal zekanin, miisteri odaklilik tizerinde 6nemli
bir etkisi oldugu tespit edilmistir. Konuyla ilgili
gelistirilen aragtirma modelinin, yapisal esitlik modeli
araciligtyla  test  sonuglarina  dayali  olarak
kullanilanilabilir bir model oldugu tespit edilmistir.
Bu c¢alisma sonucunda elde edilen bir diger 6nemli
sonug ise, duygusal zeka skorunun arttikca satig
performansininda artmasidir. Benzer sekilde miisteri
odaklilik ve satig performansi iliskisinde de miisteri
odaklilik arttikca satis performansi da artmaktadir.

Satis yonetimi ve satis performansi ile ilgili literatiir
incelendiginde satig temsilcilerinin performansini
etkileyen bireysel ve cevresel faktorler arastirildigi
dikkat ¢ekmektedir (Aggarwal ve digerleri, 2005:
17). Bu faktorler asagida ayrintilari ile ele alinmistir.

Planlama: Planlama, kisisel satista  6nemli
konulardan biridir. Planlama, satis temsilcilerinin
amaglarin1 baslangigta ortaya koymasini, stratejik
diisinmesini sagladig1 gibi gerek ¢alisanlar gerekse
yoneticiler i¢in bir denetim araci niteligindedir.
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Planlama, satis oncesinde satig temsilcilerinin iglerini
daha etkili ve verimli bir sekilde yapmalarin
saglayacak niteliktedir. Bu baglamda, satig
temsilcileri neyi basarmak istediklerine, miisteriler
hakkinda hangi bilgilere ihtiya¢ duyduklarina ve bu
bilgileri nereden bulacaklarma ydnelik planlar
yapmalidirlar. Satis dncesi siirece iliskin bahsedilen
konulara yonelik planlar yapildiktan sonra, satis
siirecine ve sonrasma iligkin planlar yapilmasi
gerektigi unutulmamahdir. Ozellikle, satisa nasil
baglanacagi, satiy sunumunun nasil yapilacagi,
sunumda ne tiir faydalarn 6n plana ¢ikarilacagi
hakkinda fikirlere sahip olabilmek i¢in planlama
yapilmalidir. Ayrica satig ziyaretine gidildiginde,
satts temsilcisinin  kendisini miisterinin  yerine
koymasi1 faydali olabilecektir. Miisterilerin neleri
merak ettigi disiinilir ve tahmin edilebilirse,
miisterilerin sorularina cevap vermekte
kolaylasacaktir (Dalrymple ve digerleri, 2001).

Ogrenme yonliilik: Ogrenme yonliilik, satis
temsilcilerinin  cesaretini  artirarak daha  fazla
O0grenmenin ve sinerjinin ortaya g¢ikmasini saglar.
Ogrenme yonlii olma aym zamanda daha yeni ve
derin bilginin yaratilmasmi, paylasilmasii ve
kullanilmasin tesvik eden orgiitsel 6grenme siirecini
savunur. Bu baglamda, satis temsilcilerinin yiiksek
bir performans sergileyebilmesi bakimindan §grenme
yonlii olmalart bir gerekliliktir. Ciinkd, tiiketicilerin
sosyo-demografik ozelliklerinde, bilgi ve biling
diizeylerinde bir degisim yasanmaktadir. Bununla
birlikte, tiiketicilerin ve endiistriyel miisterilerin
alternatifleri artmaktadir. Bu nedenlerden o6tiirii, satig
temsilcileri yeni satis teknikleri, miisteriler ve
isletmenin mamiil ve hizmetleri hakkinda tam bir
bilgiye sahip olmalidir.

Miisteri iliskileri: Yogun ve dinamik rekabet
ortaminda isletmelerin varliklarini siirdiirebilmesi ve
rekabet istiinligii saglayabilmesi, miisteri
memnuniyeti ile miimkiindiir. Satis temsilcilerinin
miisterileri ile olan iliskilerinde kisa vadeli satisa
odaklanmalar1  yerine miisteri memnuniyetine
odaklanmalart gereklidir.

icsel rol performansi: igsel rol performansi, satis
temsilcilerinin  isletmenin  biinyesine  sagladig1
katkilar olarak tamimlanmaktadir. Bunlar arasinda,
satig  temsilcisinin  yardima ihtiyact olan is
arkadaglarina  yardimci  olmasi, kendi isinin
gereklerini en iyi bicimde yerine getirmesi,
isletmenin faaliyetlerinde siireci 1iyilestirecek ve
gelistirecek adimlar atmasi igsel rol performansi
olarak degerlendirilmektedir (Hunter ve Perreault,
2006).

Performans  yonliiliik:  Satis  temsilcilerinin
performans yonlii olmalari, satis temsilcilerinin
amacglarma veya kotalarina ulasabilmek igin ¢aba



sarfetmeleri, performanslarini siirekli bagkalariyla
kiyaslamalari ile ilgilidir.

is tatmini: insanlar belirli bir yastan itibaren giinliik
yagantilarmmmm ~ 6nemli  bir  bolimiind  iste
gegirmektedirler. Bu baglamda yalnizca ekonomik
durumunu degil, psikolojik durumunu da yakindan
etkileyen isinden beklentilerini elde eden insan mutlu
olabilmektedir. Dolayisiyla is tatmini, insan
yagaminda hem ekonomik hem de psikolojik acidan
onemli bir role sahiptir (Bakan ve Biiyiikbese, 2004).
Is tatmini, caligma sartlarinin (isin kendisi, yonetimin
tutumu vb.) veya isten elde edilen sonuglarin (licret,
is giivenligi) kisisel bir degerlendirmesi olarak
tanimlanabilir (Schneider ve Snyder, 1975). Satis
temsilcilerinin iyi bir performans sergilemesi, is
tatmini ile yakindan iliskilidir.

II. ARASTIRMANIN AMACI, KAPSAMI VE
KISITLARI

Isletme  performansma  dogrudan etki etme
potansiyeline sahip olan satig performansinin
belirleyicilerinin ortaya konmasi; satis temsilcilerinin
islerini daha iyi anlamasi, satig temsilcilerinin
motivasyonunun saglanmasi, satig glictiniin
organizasyonu ve isletmenin gelecege doniik
planlanmast bakimindan 6nemlidir. Buradan yola
¢ikarak bu ¢aligmanin temel amaci, satig performansi
diisik, orta ve yiiksek diizeyde olan satig
temsilcilerinin sosyo-demografik ozellikler,
planlama, 6grenme yonliiliikk, miisteri iliskileri, igsel
rol performansi, performans yonlillik ve is tatmini
bakimindan farkly olup olmadiklarini
belirleyebilmektir. Bir bagka deyisle, bu ¢alismanin
temel amaci, satis temsilcilerinin satig performans
diizeyinin  farklilasmasim1  saglayan  faktorleri
belirleyebilmektir.

Satis temsilcilerinin performansmin farklilagmasini
saglayan degiskenlerin belirlenmesine yonelik olan
bu arastirmanin ¢esitli smrliliklar1  vardir. Bu
kisitlardan biri, sadece ilag sektoriinde faaliyet
gosteren satig temsilcilerinin arastirma kapsamina

dahil edilmesidir. Arastirmanin bir diger kisiti ise,
sadece Erzincan ilindeki eczanelere kisisel satig
amactyla giden satig temsilcileri ile siirli olmasidir.
Bu nedenle ¢aligmanin Tiirkiye ¢apinda genellenmesi
gibi bir durum s6z konusu degildir. Biitiin bu
kisitlarma ragmen satis performansinin
belirleyicilerini  tespit etmeye yonelik olarak
gergeklestirilen bu  aragtirmanin;  kisisel satigt
kullanan firmalara, satig temsilcilerine ve daha sonra
bu konuda g¢alisma yapacak olan akademisyenlere
faydali olacag1 ve katki saglayacag: diigiiniilmektedir.

III. ARASTIRMANIN METODOLOJISi

Calismanin  bu bolimiinde; o6rnekleme  siireci,
aragtirmanin temel amaci dogrultusunda gelistirilen
arastirma modeli ve hipotezleri ile veri ve bilgilerin
analizinde kullanilan istatistiksel analizlere yer
verilmistir.

3.1. Ornekleme Siireci

Satis temsilcilerinin performans diizeyine gore
farkliliklarini belirlemeye yonelik gerceklestirilen bu
aragtirmada veri ve bilgiler, literatiir taramasi
sonucunda olusturulan bir anket formu aracilig1 ile
toplanmistir. Anket formuna son sekli verilmeden
once sorularmn acikligi, anlagilir olup olmadigi ve
cevaplama siiresi gibi hususlart tespit edebilmek
amacityla 20 kisiye On anket uygulamasi
gerceklestirilmistir. On anket uygulamas1 sonucunda
anket formuna son sekli verilmistir. Anket formu 250
satig temsilcine uygulanmis ve sonugta eksik ve hatali
doldurulan anketlerin elenmesiyle 200 anket analize
tabi tutulmustur.

3.2. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Satis performansi diisiik, orta ve yiiksek diizeyde olan
satig temsilcilerinin planlama, 6grenme yonliiliik,
miisteri iliskileri, igsel rol performansi, performans
yonlilliik, is tatmini ve sosyo-demografik 6zellikleri
bakimindan farkli olup olmadigin1 belirlemeye
yonelik bu aragtirmanin modeli, Sekil 1°de
goriildiigl gibidir.
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Satis temsilcilerinin
sosyo-demografik
Ozellikleri
Satis Performansi
-Diisiik
-Orta - Planlama
-Yiiksek - Ogrenme yonliiliik
- Miisteri iligkileri
- Igsel rol performansi
- Performans yonliiliik
- Is tatmini
Sekil 1: Arastirmamn Modeli
Arastirma modelinde  goriilecegi  gibi, satis O0grenme yonlilliik, miisteri

performansi diisiik, orta ve yiiksek diizeyde olan satis
temsilcilerinin sosyo-demografik ozellikler,
planlama, dgrenme yonliiliik, misteri iliskileri, igsel
rol performansi, performans yonlilik ve is tatmini
bakimindan farklilasacagi diisiiniilmektedir. Anket

performansi, performans yonlilik ve is tatminini
Olcebilmek amaciyla besli likert 6lgegi kullanilmistir.
Arastrma modelinde yer alan ve likert oOlcegi
seklinde  hazirlanmig  ifadeler  olusturulurken
kullanilan kaynaklar ve degisken sayis1 Tablo 1’de

formunda yer alan ve satis performansinin
farklilagmasma sebep oldugu diisiiniilen; planlama,

goriilmektedir.

Tablo 1: Arastirmanin Degiskenleri ve Yararlanilan Kaynaklar

Degisken Yararlamlan Kaynaklar
Sayisi
Planlama Dort Degisken  Hunter ve Perreault, 2006
Ogrenme yonliilik Ucg Degisken  Silver, Dwyer ve Alford, 2006
Miisteri iligkileri Dort Degisken  Hunter ve Perreault, 2006
I¢sel rol Dort Degisken  Hunter ve Perreault, 2006
performanst
Performans Dort degisken  Silver, Dwyer ve Alford, 2006
yénliiliik
Is tatmini Ug degisken  Jaramillo, Mulki ve Solomon,
2006
Satig Performans: ~ Ug Degisken Krishnan, Netemeyer ve Boles,

2002

Arastirmanin temel amaci ve Sekil 1’de goriilen
arastirma modeli dogrultusunda gelistirilen aragtirma
hipotezleri asagidaki gibidir;

H;: Satis temsilcileri satig performanslar itibariyle
o= 0,05 anlamlilik diizeyinde farkli gruplardan
olusmaktadir.
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H,: Satig performansi diisiik, orta ve yiiksek diizeyde
olan satig temsilcileri planlama, 6grenme yonliilik,
miisteri iliskileri, igsel rol performansi, performans
yonliiliik, is tatmini ve sosyo-demografik ozellikler
bakimindan o= 0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki
bakimdan birbirinden farklidir.



3.3. Veri ve Bilgilerin Analizi

Yiiz yiize goriisme yoluyla yapilan anket formlar
araciligiyla elde edilen veriler, arastirmanin amag ve
kapsami dogrultusunda analizlere tabi tutulmustur.
Bilindigi iizere herhangi bir ¢cok degiskenli istatistik
analize baglamadan Once verilerin giivenilirlik ve
gegerlilik agisindan degerlendirilmesi gerekmektedir
(Albayrak, 2003: 202). Bu nedenle, arastirma
hipotezleri test edilmeden oOnce giivenlilirlik ve
gegerlilik analizleri yapilmustir. Aragtirma
kapsaminda kullanilan dlgeklerin giivenilirlikleri Alfa
Katsayis1 yontemi ile belirlenmistir. Genellikle Alfa
katsayisinin alt limiti 0,70 olarak kabul edilmektedir.
(Hair, Anderson, Tatham ve Black 1998: 118).
Arastirma  kapsaminda  kullanilan  Slgeklere
giivenilirlik analizi uygulandiktan sonra gegerlilik
analizi agamasina geg¢ilmistir. Bu ¢alismada faktor
agirhiklar1  dikkate alinarak Olgeklerin - gegerlilik
analizleri yapilmistir. Toplam agiklanan varyansin
%50’sinin agiklanabilmesi i¢in faktor yiikiiniin 0,70’
gegmesi gerekmektedir (Hair, Anderson, Tatham ve
Black 1998: 111).

Satis performans1 farkli diizeylerde olan satig
temsilcilerinin farkliliklarini belirlemeye yonelik olan
bu c¢alismada, arastirmanin modeli ve amaglari
dogrultusunda gelistirilen arastirma hipotezlerini test
edebilmek amaciyla kiimeleme analizi ve varyans
analizinden (ANOVA) faydalanilmstir.

Bu arastirma kapsaminda kullanilan ¢ok degiskenli
istatistiksel analiz tekniklerinden biri olan kiimeleme
analizinin Oncelikli amaci, birey ya da nesnelerin
temel  Ozelliklerini dikkate  alarak  onlan
gruplandirmaktir. Diger bir deyisle kiimeleme analizi,
gruplanmamig verileri benzerliklerine gore
gruplandirarak arastirmaciya ozet bilgiler
sunmaktadir. Kiimeleme analizi, onceden belirlenen
se¢cme kriterine gore birbirine ¢ok benzeyen birey ya
da nesneleri aym1 kiime iginde siniflandirir. Analizin
sonucunda olusan kiimelerin  kendi igindeki
homojenlik ve kiimeler arasindaki heterojenlik ¢ok
yiiksektir. Yani, bir kiimeyi olusturan
bireyler/nesneler  birbiriyle  benzesirken, diger
kiimelerin bireyleriyle/nesneleriyle
benzesmeyecektir. Sonugta siniflandirma basariliysa
kime igindeki nesneler, geometrik  olarak
isaretlendiginde birbirlerine olduk¢a yakin, farkli
kiimeler ise birbirlerinden olduk¢a uzak olacaklardir
(Kalayci, 2006).

Kiime sayist hakkinda ©n bilgi varsa ya da
arastirmact anlamli olacak kiime sayisina karar
vermis ise, uygulamasi c¢ok uzun zaman alan
hiyerarsik yontemler yerine hiyerarsik olmayan

kiimeleme yontemleri tercih edilmektedir. Ayrica, bu
yontemlerin kuramsal dayanaklarinin daha giiclii
olmasi da, bir diger tercih nedenidir. Hiyerarsik
olmayan kiimeleme analizinde, kiimeler i¢i kareler
toplam1 en kiiglik olacak bigimde K kiimeye
boliinmektedir (Tathdil, 1996). Hiyerarsik olmayan
kiimeleme analizinde kiime sayisi Onceden
belirlenmektedir ve belirleme arastirmanin  6n
bilgisine ve tecriibesine dayanarak yapilmaktadir
(Nakip 2006). Belirtilen bu nedenlerden, arastirma
kapsamma  dahil edilen satiy temsilcilerini
gruplandirabilmek amaciyla hiyerarsik olmayan
kiimeleme analizinden faydalanilmigtir.

Aragtirma kapsamina dahil edilen satig temsilcilerini
performanslart  itibariyle  hiyerarsik  olmayan
kiimeleme analizi ile gruplandirdiktan sonra,
performans diizeyleri farkli olan satis temsilcilerinin
farkliliklarint ~ belirleyebilmek amaciyla varyans
analizi uygulanmistir. Ug ya da daha fazla grubun
ortalamasi arasindaki farkin 6nemini test edebilmek
amaciyla varyans analizi kullanilmaktadir (Spiegel ve
Stephens, 1999). Varyans analizi, bagimsiz iki
orneklem t testinin genellestirilmis halidir (Bayram,
2004; Kartal, 1998). Ancak varyans analizi sonuglari,
sadece karsilastirma yapilan gruplar arasinda
herhangi bir farkliligin olup olmadigini gostermekle
beraber, bu farkliliga sebep olan grubun hangi grup
ya da gruplardan kaynaklandigi konusunda herhangi
bir bilgi vermemektedir (Altunigik ve digerleri, 2004;
Bryman ve Cramer, 1997). Bu nedenle, Fisher
tarafindan Onerilen en kiigiikk anlamli fark analizi,
gruplar arasindaki farkliligin = gecerliligini  test
edilebilmek i¢in kullanilmistir.

IV. ARASTIRMANIN SONUCLARI

4.1. Arastirma Orneginin Tammlayic1 istatistiki
Bilgileri

Aragtirma kapsamina dahil edilen satig temsilcilerinin
aile biiylkliigli, medeni durumu, cinsiyeti, aylik
ortalama net geliri, yast ve 6grenim durumuna iliskin
tanimlayic1 istatistiki bilgilere Tablo 2’de yer
verilmistir. Ayrica, arastirma kapsamina dahil edilen
satis temsilcilerinin kag yildir satig temsilcisi olarak
calistig1 Tablo 2’de goriilebilir.
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Tablo 2: Arastirma Ornegine Ilisgkin Tanimlayici Istatistiki Bilgiler

Satis Temsilci1 Olarak

Yas n o Calisilan Y1l n %
20-24 5 2,5 1-5 116 58,0
25-29 81 40,5 6-10 40 20,0
30-34 85 42,5 11-15 16 8,0
35-39 20 10,0 16-20 20 10,0
40-44 5 2,5 21 ve tizeri 8 4,0
45-49 2 1,0 Toplam 200 100,0
50 ve lizeri 2 1,0

Toplam 200 100,0

(Ag’;‘llli)Ortalama Gelir Diizeyi Aile Biiyiikliigii

1.000 ve alt1 17 8,5 2kisi 20 10,0
1.001-2.000 91 455 3 Kkisi 52 26,0
2.001-3.000 40 20,0 4kisi 61 30,5
3.001-4.000 38 19,0 5 kisi 31 15,5
4.001-5.000 10 5,0 6 kisi ve lizeri 36 18,0
5.001 ve tizeri 4 2,0 Toplam 200 100,0
Toplam 200 100,0

Ogrenim Durumu Cinsiyet

Lise ve Oncesi 58 29,0 Kadin 58 29,0
Fakiilte/Yiiksekokul 130 65,0 Erkek 142 71,0
Yiiksek Lisans/Doktora 12 6,0 Toplam 200 100,0
Toplam 200 100,0

Tablo 2°de goriilecegi lizere, arastirma Orneginde yer
alan satis temsilcilerinin %40,5’1 25-29 yasinda,
%42,5°’1 30-34 yagindaki satis temsilcilerinden
olusmaktadir. Bu rakamlardan anlagilacag: {izere,
aragtirma Orneginin ¢ofu gen¢ yastaki satig
temsilcilerinden olugmaktadir. Arastirma kapsaminda
yer alan satig temsilcilerinin ¢aligtiklart y1l sayisina
bakildiginda, arastirma Orneginin %581 1-5 yildir
calistiklari, %20’sinin ise 6-10 yildan beri ¢alistiklar
anlagilmaktadir.

Arastirma Ornegini olusturan satig temsilcileri aylik
ortalama net gelirleri itibariyle degerlendirildiginde,

cevaplayicilarin =~ %45,5’inin ~ 1.001-2.000 YTL
araliginda  gelir  diizeyine sahip oldugu
anlasilmaktadir. Tablo 2’den goriilecegi gibi,

cevaplayicilarin %20’si 2.001-3.000 YTL, %19’u
3.001-4.000 araliginda gelir diizeyine sahiptir. Bu
rakamlardan anlasilacagi gibi, satis temsilcileri orta
ve Ustli gelir diizeyine sahiptir. Tablo 2’den
anlagilacagi gibi, arastirma kapsaminda yer alan
cevaplayicilarin gogunlugu (%65) yiiksek okul ya da
fakiilte mezunu iken %6’s1 lisans istii 6grenim
diizeyine sahiptir. Arastirma &rneginin %29’u lise ve
oncesi 6grenim diizeyine sahiptir.
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Aragtirma kapsaminda yer alan satig temsilcilerinin
%71°1 erkek, %29’u kadmlardan olugmaktadir.
Ayrica, arastirma kapsaminda yer alan satig
temsilcilerinin %64,5’1 evli, geri kalan %35,5°1 ise
bekardir. Cevaplayicilarin  %30,5’inin  dort  kisilik
ailelerden olustugu tespit edilmistir. Arastirma
orneginin sosyo-demografik 6zelliklerinin goriildiigii
Tablo 2’den anlasilacagi gibi, farkli sosyo-
demografik ozelliklere sahip olan satis temsilcileri
arastirma kapsamina dahil edilmistir.

4.2. Arastirma Kapsaminda Kullanilan Olgeklere
Uygulanan Giivenilirlik ve Gegerlilik Analizi
Sonuclar:

Arasgtirma hipotezleri test edilmeden Once, aragtirma
kapsaminda kullanilan 6lgeklere iligskin uygulanan
giivenlilirlik ve gecerlilik analizi sonuglart Tablo 3’te
gorildiigi gibidir.



Tablo 3: Giivenilirlik ve Gegerlilik Analizi Sonuclar:

Faktor
Yiikleri
PLANLAMA
(Aciklanan Varyans: 0,506) (Alfa Katsayisi: 0,732)
Islerimi 6ncelik sirasma gore yapmaya 6zen gosteriyorum. 0,687
Her bir miisterim igin siirekli kayit tutuyorum. 0,731
Yapmam gerekenlerle ilgili olarak her hafta planlama yaparim. 0,675
Bir miisteriye siparis teslim etmek igin planlama yapmaya ihtiya¢ duyarim. 0,751
OGRENME YONLULUK
(Aciklanan Varyans: 0,622) (Alfa Katsayisi: 0,754)
Firmamn tiriinlerinin _faydalar: ve ozellikleri hakkinda bilgi sahibiyim. 0,696
Satis hakkinda 6grenecek pek ¢ok yeni sey oldugunu diisiiniiyorum. 0,850
Yeni satis tekniklerini 6grenmek zaman harcamaya deger. 0,810
MUSTERI ILISKIiLERI
(Aciklanan Varyans: 0,51) (Alfa Katsayisi: 0,741)
Problemlerini ve endiselerini anladigim konusunda miisterilerimi ikna edebiliyorum. 0,740
Miisterilerimin itirazlarina kolaylikla ¢dziim bulabiliyorum. 0,787
Sirketin yeni ¢ikan {irlinlerinin satig1 benim i¢in kolaydir. 0,759
Miisterilerimin endiselerini anlamak i¢in onlart dikkatli bir sekilde dinliyorum. 0,697
ICSEL ROL PERFORMANSI
(Aciklanan Varyans: 0,690) (Alfa Katsayisi: 0,701)
Yardima ihtiyaci olan arkadaslarimmn ilk bagvurduklar: kisilerden biriyimdir. 0,705
Satis siirecinde yapmam gereken dogru seyleri biliyorum 0,721
Sats isinde ¢ok yetenekli oldugumu diisiiniiyorum. 0,695
Bu igi bagaril bir sekilde yerine getirmek igin gerekli yeteneklere sahibim. 0,765
PERFORMANS YONLULUK
(Ac¢iklanan Varyans: 0,554) (Alfa Katsayisi: 0,722)
Performansimi siirekli baskalariyla karsilastiririm. 0,715
“Ya isimde ¢ok kétii olsaydim ne olacakt1?” diye sik sik diisiiniiriim. 0,851
Amaglarima veya kotalarima ulasamama olasiligi beni endiselendiriyor. 0,792
Kegske isim performansima gore degerlendirilmese. 0,808
iS TATMINI
(Aciklanan Varyans: 0,537) (Alfa Katsayisi: 0,795)
Bu isi birakmayr stk stk diistiniiyorum. 0,854
Satis temsilcisi olmanin gerektirdigi seylerle basa ¢ikmak zordur. 0,808
Genellikle isimden memnun oldugumu sdyleyebilirim. 0,723
SATIS PERFORMANSI
(Aciklanan Varyans: 0,802) (Alfa Katsayisi: 0,788)
Basardiginiz satis miktaria gore kendinizi nasil degerlendiriyoruz? 0,756
Miisteri iligkilerinde performansinizin kalitesini nasil degerlendiriliyorsunuz? 0, 760
Uriin, sirket, rakiplerin {iriinleri ve miisteri ihtiyaglar1 konusunda bilginizle alakali olarak performansiizin 0.730

kalitesini nasil degerlendiriyorsunuz?

*[talik ile yazilan ifadeler, Varyans Analizi sonucunda farklihiga sebep olan degiskenlerdir.
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Tablo 3’te goriilecegi lizere arastirma kapsaminda
kullanilan  6lgekler giivenilirlik ve  gecerlilik
analizlerinde belirlenmis alt limitlerin iizerindedir.
Bir basgka deyisle, daha once ifade edildigi gibi bir
Olgegin giivenilir olarak kabul edilmesi i¢in gerekli
alt smir 0,70’dir. Tablo 3’te gorildiigi gibi, bu
calismada kullanilan alt1 6lgegin Alfa katsayist 0,70
degerinin iizerindedir. Ayrica, bir Olgegin gegerli
olarak kabul edilebilmesi igin toplam agiklanan
varyans degerinin en azmdan 0,50 olmasi
gerekmektedir. Arastirma kapsaminda kullanilan
Oleekler bu deger ile karsilastirildiginda, toplam
aciklanan varyans degerlerinin 0,50’nin {iizerinde
oldugu tespit edilmistir.

4.3. Satis Temsilcilerinin Performansi itibariyle
Kiimeler Halinde incelenmesi

Satig temsilcilerini
gruplandirabilmek

performanslarina gore
amactyla hiyerarsik olmayan

kiimeleme analizi kullanilmistir. Daha o6nce ifade
edildigi gibi hiyerarsik kiimeleme analizinde kiime
say1st aragtirmaci tarafindan belirlenmektedir. Kiime
say1st konusunda yanilgiya diismemek ve sistematik
hatadan arindirmak i¢in ikili, tg¢li ve dortli
kiimeleme yapilmistir. Farkli kiime sayilar igin
uygulanan kiimeleme analizi sonuglari; kiimelerin
kendi igindeki homojenligi, diger kiimelerle olan
farkliliklart  ve anlamlilik  diizeyi bakimindan
incelenmis ve Uglii kiimelemenin daha anlaml
olacagina karar verilmistir.

Satis temsilcilerinin satis performansina goére farkli
gruplar olusturup olusturmadiklarint belirleyebilmek
amaciyla, yapilan kiimeleme analizi sonucunda elde
edilen kiime biiytikliikleri, Tablo 4’te
goriilebilmektedir. Kiimeleme analizinde gruplara
ayirmada satis temsilcilerinin performansina iligkin
i¢ degisken kullanilmistir.

Tablo 4: Kiimelerdeki Cevaplayici Sayisi ve Biiyiikliigii

Kiimeler

1
2
3

Toplam

Tablo 4’de goriilecegi gibi, birinci kiimede toplam 95
cevaplayict yer almaktadir. Bu kiimenin biiyiikligii
%47,5°tir. Biiyiikliigii bakimindan ikinci sirada yer
alan tciincii kiimede yer alan cevaplayicilarin sayisi
69, biiyiikligi ise %34,5 olarak gerceklesmistir.

Tablo 5: Varyans Analizi Sonuglari

Birey Biiyiikliigii
Sayilari (%)
95 47,5
36 18,0
69 34,5
200 100
Aragtirmanin ~ birinci  hipotezi  olan, satig

temsilcilerinin performanslar1 bakimindan homojen
gruplar olusturup olusturmadiklarini gérebilmek igin
nihai kiime merkezleri ve varyans analizi sonuglarina
bakilmasi gerekmektedir. Nihai kiime merkezleri ve
varyans analizi sonuglari, Tablo 5 ve Tablo 6’da
goriilebilir.

Kiimeler Hata

. |g2.] 82 c

=2 |gE|z28)|8¢8 E

<SS = 9 LG = v <

T X 58| EX |53 c

O = A | OCO=|lnA = <
Bavsardlglr‘n.z satis miktarina gore kendinizi nasil 9.309 2 242 197 38.414| 000
degerlendiriyorsunuz?
Mlvl$ter1 111.s}<11ermde performansinizin kalitesini nasil 7.741 5 190 197 40,782 000
degerlendiriyorsunuz?
Uriin, sirket, rakiplerin {iriinleri ve miisteri ihtiyaclar1
konusunda bilginizle alakali olarak performansinizin 6,865 2 212 197 32,318 ,000
kalitesini nasil degerlendiriyorsunuz?
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Tablo 5’te goriilecegi iizere, arastirma kapsamina
dahil edilen satis temsilcileri performanslari
bakimindan kendi i¢cinde homojen, birbirleri arasinda
heterojen olan ii¢ farkli gruptan olusturmaktadir.
Varyans analizi sonuglari, {i¢ kiimenin satis
performanslarina iliskin degiskenlerin ortalamalarinin
farkli oldugunu gostermektedir. Bagka bir ifadeyle,

Tablo 6: Nihai Kiime Merkezleri

“satis temsilcileri satig performanslart itibariyle o=
0,05 anlamlhilik diizeyinde farkli  gruplardan
olusmaktadir” seklinde belirlenmis olan Dbirinci
aragtirma hipotezi kabul edilmistir.

Farkli gruplardan olusan satis temsilcilerine iliskin
nihai kiime merkezleri Tablo 6’da goriildiigii gibidir.

1. 2. 3.
Kiime | Kiime | Kiime
Basardiginiz satig miktarina gore kendinizi nasil degerlendiriyorsunuz? 3,84 4,06 4,52
Miisteri iligkilerinde performansinizin kalitesini nasil degerlendiriyorsunuz? 3,96 4,25 4,58

Uriin, sirket, rakiplerin {irlinleri ve miisteri ihtiyaclar1 konusunda bilginizle alakali
olarak performansinizin kalitesini nasil degerlendiriyorsunuz?

3,86 4,11 4,45

Tablo 6°da goriilecegi lizere, satis temsilcilerinin
performans: dort degisken ile Ol¢lilmiistiir. Tablo
6’dan anlasilacag gibi, ii¢iincli kiimede yer alan satig
temsilcileri performanslart en yiliksek olan grubu
olusturmaktadir.  Ikinci kiimede yer alan satis
temsilcileri performansi orta diizeyde olan gruptur.
Diger iki kiimeye gore satig performans: goreceli
olarak en diisiik olan ise, birinci kiimedir.

Caligmanin bu boliimiine kadar, satig temsilcilerinin
satis performansina gore farkli ii¢ grup olusturdugu
hiyerarsik olmayan kiimeleme analizi ile tespit
edilmistir. Calismanin bundan sonraki boliimiinde
satig performansi diisiikk, orta ve yiiksek olan satig
temsilcilerinin ~ farkli  olup olmadigin1 tespit
edebilmek amaciyla varyans analiz uygulanmistir.

Tablo 7: ANOVA

4.4. Satis Performansi1 Diisiik, Orta ve Yiiksek
Olan Satis Temsilcilerinin  Farkhhiklarim
Belirlemeye Yonelik Uygulanan Varyans Analizi
Sonuclari

Satis performansi diisiik, orta ve yiiksek diizeyde olan
satis temsilcilerinin  farkli  olup olmadiklarim
belirleyebilmek amaciyla tek yonlii varyans analizi
uygulanmigtir. Bu tiir bir analiz, tek faktoriin (tek bir
bagimsiz degiskenin) gesitli diizeylerinin belirli bir
bagimli degisken iizerindeki etkilerinin 6lglimiinde
kullanilir (Nakip, 2006).

Satis performansi diisiik, orta ve yiiksek diizeyde olan
satis temsilcilerinin farkliliklarin1  belirleyebilmek
amaciyla uygulanan varyans analizi sonuglari, Tablo
7°de gorildigi gibidir.

« B

ar
el
F

EHeolxA/

Her bir miisterim i¢in siirekli kayit tutuyorum.

Gruplar

6,719 213,360]3,921],021
arast

Gruplarigi |168,781]197| ,857

Toplam 175,500 199

Miisterilerimin endiselerini anlamak i¢in onlar1 dikkatli bir sekilde

dinliyorum.

Gruplar

3,852 2]1,926]3,746],025
arast

Gruplarigi |101,268]197| ,514

Toplam 105,120 199

Yardima ihtiyaci olan arkadaslarimin ilk bagvurduklar kisilerden

biriyimdir.

Gruplar

4,872 212,436]3,595],029
arast

Gruplarigi |133,508]197| ,678

Toplam 138,380 199
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Gruplar

5288 202,644]4,226],016
Firmamun iiriinlerinin faydalari ve 6zellikleri hakkinda bilgi arast
sahibiyim. Gruplari¢i |123,267]197] ,626
Toplam 128,555 199
Gruplar 6,582 2]3,291]3,114],047
arasi
Performansimu siirekli bagkalariyla karsilastiririm. —
Gruplar igi  |208,198]197] 1,057
Toplam 214,780] 199
Gruplar 12,196 2]6,098]3,294].039
"Ya isimde ¢ok kotii olsaydim ne olacakti?" diye sik sik arast
diistintirim. Gruplarici |364,684|197]1,851
Toplam 376,880] 199
Gruplar 17.357|  2|8.679|6.217|.002
arasi
Amaglarima veya kotalarima ulagsamama olasilig1 endiselendiriyor. —
Gruplarigi [274,998]197] 1,396
Toplam 292,355 199
Gruplar 11,798| 2|5.899]3,448].,034
arasi
Keske isim satig performansima gore degerlendirilmese. .
Gruplarigi |336,982]197| 1,711
Toplam 348,780 199
Gruplar 6,798 | 2]3,399]5,764],004
Satisg hakkinda 6grenecek pek ¢ok yeni sey oldugunu arast
dislintiyorum.. Gruplarici |116,157]197| ,590
Toplam 122,955] 199
Gruplar 17,169 2]8,584]5,346],005
arasi
Satis temsilcisi olmanin gerektirdigi seylerle basa ¢ikmak zordur. —
Gruplarigi |316,351]197] 1,606
Toplam 333,520 199
Gruplar 16,580 2]8.2904,005].020
arasl
Bu isi birakmayz sik sik diistiniiyorum. —
Gruplar igi  |407,800]197]2,070
Toplam 424,380 199
Gruplar 5406 2]2.703]3,418)].035
arasi
Satis siirecinde yapmam gereken dogru seyleri biliyorum. Gruplar ici | 155.789 | 197] 791
Toplam 161,1951199
Gruplar 8,805| 2]4,403]9,776],000
arasl
Satis isinde ¢ok yetenekli oldugumu diistiniiyorum.
3 1sinde oy ugu dusuniyoru Gruplarici | 88,715]197| 450
Toplam 97,5201 199
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Bu isi basarili bir gekilde yerine getirmek i¢in gerekli yeteneklere

sahibim.

Gruplar

5,448 212,724]5.,472],005
arasl

Gruplar igi 98,072 1197 ,498
Toplam 103,520 199

Primler dahil aylik ortalama geliriniz

Gruplar
arast

Gruplar igi [220,267]197 1,118
Toplam 227,875 199

7,608 2]3,804]3,402],035

En son bitirdiginiz okul

Gruplar 2,154 2| 1,077]3,704] 026
arasi

Gruplar igi 57,2661197| ,291

Toplam 59,4201 199

Tablo 7°de goriilecegi iizere, satis performanst diisiik,
orta ve yiiksek diizeyde olan satis temsilcilerini
birbirinden farkli olmasini saglayan toplam 16
degisken bulunmaktadir. Varyans analizi sonucundan
hareketle “satig performansi diisiik, orta ve yiiksek
diizeyde olan satis temsilcileri planlama, &grenme
yonliilik, miigteri iligkileri, igsel rol performansi,
performans yonliiliik, is tatmini ve sosyo-demografik
ozellikler bakimmdan a= 0,05 anlamlilik diizeyinde
birbirinden farklidir” seklinde belirlenmis olan ikinci
arastirma hipotezi kabul edilmistir.

Tablo 8: Sheffe Testi Sonuclar1

Varyans analizinde kullanilan F testi herhangi iki
grup arasinda bir fark ¢ikarsa onu kabul eder ve
gruplar arasi bir farkin varligi i¢in bunu yeterli gortir.
Ancak bu sonug, farkin hangi iki grup arasinda
oldugunu gostermez. Bunun igin Fisher tarafindan
onerilen en kiiciik anlamli fark analizi testi
kullanilarak gruplar arasi farkliliklarin gegerliligi test
edilebilir (Nakip, 2006). Bu ¢alismada da ii¢ grupta
(satig performansi diisiik, orta ve yiiksek) gozlem
sayist esit olmadigindan Sheffe testi yapilmustir.
Sheffe testi sonuglari, Tablo 8’de goriildiigii gibidir.

Kriter Degisken Kiime No | Kiime No ‘E g E "f; E E ‘3 T: i
CEEr - nT T |<€E x
1 2 -,50556(%) ,181161 ,006
3 -,17101 ,14641 ,244
Her bir miisterim igin siirekli kayit tutuyorum. 2 ! ,30556() 18116} 006
3 ,33454 ,19030] ,080
3 1 ,17101 ,14641 ,244
2 -,33454 ,190301 ,080
1 2 -,38246(*) ,140321 ,007
3 -,07811 ,11341 ,492
Miisterilerimin endiselerini anlamak igin onlar1 1 ,38246(*) ,14032 ,007
dikkatli bir sekilde dinliyorum. 2 3 30435(*) 14741 040
3 1 ,07811 ,11341 ,492
2 -,30435(%) ,14741 ,040
Yardima ihtiyaci olan arkadaglarimin ilk 2 -,42719(*) ,16112 ,009
basvurduklari kisilerden biriyimdir. 1 3 06850 13021 599
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1 ,42719(%) ,16112 ,009
3 ,35870(*) ,16925 ,035
1 ,06850 ,13021 ,599
2 -,35870(*) ,16925 ,035
2 387139 15481 013
3 -,28085(*) ,12512 ,026
Firmamuin {iriinlerinin faydalar1 ve ozellikleri 1 ,38713(*) ,15481 ,013
hakkinda bilgi sahibiyim. 3 10628 16263 514
1 ,28085(*) ,12512 ,026
2 -,10628 ,16263 514
2 -,48918(*) ,20120 ,016
3 -,04836 ,16261 ,766
Performansimu siirekli baskalariyla karsilagtiririm. ! AS918C) ,20120 016
3 ,44082(*) ,21136 ,038
1 ,04836 ,16261 ,766
2 -,44082(*) ,21136 ,038
2 ,02632 ,26629 921
3 ,52632(*) ,21521 ,015
"Ya isimde ¢ok kétii olsaydim ne olacakt1?" diye 1 -,02632 ,266291 921
sik sik diigiiniiriim. 3 50000 27973 075
1 526320 21521 015
2 -,50000 27973 ,075
2 -,09561 ,23124 ,680
3 ,58917(*) ,18688 ,002
Amaglarima veya kotalarima ulasamama olasiligi 1 ,09561 23124 ,680
beni endiseleniyor. 3 68478(*) 24291 005
1 -,58917(*) ,18688 ,002
2 -,68478(*) ,24291 ,005
2 -,31550 ,25597 219
3 ,36445 ,20687 ,080
Keske isim satig performansima gore 1 ,31550 ,255971  ,219
degerlendirilmese. 3 67995(%) 26890] 012
1 -,36445 ,20687 ,080
2 -,67995(*) ,26890 ,012
Satis hakkinda dgrenecek pek ¢ok yeni sey 2 - 47135(%) ,15028 ,002
oldugunu diigiinityorum. 3 “27811(%) 12146 023
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1 LA7135(%) ,15028 ,002
3 ,19324 ,15787 ,222
1 27811(%) ,12146 ,023
2 -,19324 , 15787 ,222
2 ,19006 ,24801 ,444
3 ,65141(*) ,20044 ,001
Satis temsilcisi olmanin gerektirdigi seylerle basa 1 -,19006 ;248011 444
gikmak zordur. 3 46135| 26054 078
1 -,65141(*) ,20044 ,001
2 -,46135 ,26054 ,078
2 6897709 28159 015
3 ,49291(%) ,227758 ,032
Bu isi birakmay sik sik diisiiniiyorum. ! ~68977C9 28159) 019
3 -,19686 ,29581 ,507
1 -,49291(*) ,22758 ,032
2 ,19686 ,29581 ,507
2 -,06988 ,17404 ,688
3 -,36095(*) ,14066 ,011
Satis siirecinde yapmam gereken dogru seyleri 1 ,06988 174041 ,688
biliyorum. 3 -,29106 182831 113
1 36005¢)| 14066 011
2 ,29106 ,18283 ,113
2 - 11111 ,13134 ,399
3 -,46377(*) ,10615 ,000
Satis isinde gok yetenekli oldugumu 1 11111 131341 ,399
diigtiniiyorum. 3 352660 | ,13797| 011
1 ,46377(%) ,10615 ,000
2 ,35266(*) ,13797 ,011
2 -,29708(*) ,13809 ,033
3 -345399| 1160|002
Bu isi basaril bir sekilde yerine getirmek i¢in 1 ,29708(*) ,13809| 1,033
gerekli yeteneklere sahibim. 3 -.04831 14506 739
1 ,34539(*) ,11160 ,002
2 ,04831 ,14506 ,739
Primler dahil aylik ortalama geliriniz 2 ,15380 ,20695 ,458
3 -,35103(*) ,16725 ,037
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X 1 -,15380 20695| 458

3 -,50483(*) 21740| 021

3 1 35103(*) 16725 037

2 ,50483(*) 217401 021

. 2 12573 10552 235

3 -,16171 08528 059

Orenim duramu X 1 -12573 10552 235
3 - 28744(*%) ,11085] 010

3 1 16171 08528 059

2 28744(%)  ,11085| 010

*0,05 anlamhlik diizeyinde kiimeler arasinda farkhihg ifade etmektedir.

Tablo 8’de goriilecegi lizere, “her bir miisterim i¢in
siirekli kayit tutuyorum” yargist agisindan yalnizca
birinci kiime ile ikinci kiime arasinda o=0,05
anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan anlaml
farklilik vardir. “Miisterilerimin endiselerini anlamak
icin onlart dikkatli bir sekilde dinliyorum” ve
“Yardima  ihtiyact olan  arkadaslarimin  ilk
basvurduklart  kisilerden  biriyimdir”  yargilart
bakimindan birinci kiime ile ikinci kiime ve ikinci
kiime ile tglincii kiime arasinda o=0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli farklilik
vardir. “Firmamin iriinlerinin faydalar1 ve 6zellikleri
hakkinda bilgi sahibiyimdir” yargis1 bakimindan
birinci kiime ile ikinci kiime ve birinci kiime ile
lclinci  kiime arasinda  anlamli  farkliliklar
bulunmaktadir. “Performansimu siirekli baskalariyla
karsilastiririm” yargis1 bakimindan birinci kiime ve
ikinci kiime ile ikinci kiime ve tiglincii kiime arasinda
a=0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiksel bakimdan
anlamli farkliliklar vardir. “Ya isimde ¢ok koti
olsaydim ne olacakti? diye sik sik diisliniirim”
yargisi bakimmdan yalnizca birinci kiime ile {iglincii
kiime arasinda 0a=0,05 anlamlilik diizeyinde
istatistiksel bakimdan anlamli farkliliklar vardir.
“Amaglarima veya kotalarima ulasamama olasilig1
beni endiselendiriyor” yargist bakimindan birinci
kiime ve lgilinci kiime ile ikinci kiime ve lgiincii
kiime arasinda 0=0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki
bakimdan anlamli farkliliklar vardir. “Keske isim
performansima gore degerlendirilmese”  yargisi
bakimindan yalnizca ikinci kiime ile iglincii kiime
arasinda 0=0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki
bakimdan anlamli farkliliklar vardir. “Daha iyi bir
satis temsilcisinin nasil olmasi gerektigini 6grenmek
benim igin O6nemlidir” yargis1 bakimindan birinci
kiime ve ikinci kiime ile birinci kiime ve lglincii
kiime arasinda 0=0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki
bakimdan anlamli farkliliklar vardir. “Satig temsilcisi
olmanin gerektirdigi seylerle basa ¢ikmak zordur”
yargist bakimmdan sadece birinci kiime ile {igiincii
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kiime arasinda 0=0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki
bakimdan anlamli farkliliklar bulunmaktadir. “Bu isi
birakmay1 sik sik diistiniiyorum” yargis1 bakimindan
birinci kiime ve ikinci kiime ile birinci kiime ve
iiciincii kilme arasinda 0=0,05 anlamlilik diizeyinde
istatistiki bakimdan anlamli farkliliklar vardir. “Satis
siirecinde yapmam gereken dogru seyleri biliyorum”
yargist bakimindan yalnizca birinci kiime ile ligiincii
kiime arasinda farklilik vardir. “Satis isinde ¢ok
yetenekli  oldugumu  diisiiniiyorum”  yargisi
bakimindan birinci kiime ve {glincii kiime ile ikinci
kiime ve tliglincii kilme arasinda a=0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli farkliliklar
vardir. “Bu isi basarili bir sekilde yerine getirmek
icin gerekli yeteneklere sahibim” yargis1 bakimindan
birinci kiime ve ikinci kiime ile birinci kiime ve
ticlincli kiime arasinda istatistiki bakimdan anlamli
farkliliklar vardir. Satis temsilcilerinin primler dahil
ortalama aylik gelir diizeyleri bakimindan ise birinci
kiime ve igiincli kiime ile ikinci kiime ve iigiincii
kiime arasinda 0=0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki
bakimdan  anlamli  farkliliklar ~ bulunmaktadir.
Ogrenim durumu bakimindan ise yalmzca ikinci
kiime ve Uglincii kiime arasinda a=0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli farkliliklar
vardir.

SONUC VE ONERILER

Bu c¢alismada oncelikli olarak, satis temsilcilerinin
performanslari itibariyle homojen gruplar olusturup
olusturmadiklart tespit edilmeye c¢alisilmigtir. Satig
temsilcilerinin satig performansi bakimindan homojen
gruplar olusturup olusturmadigini belirleyebilmek
amaciyla, hiyerarsik olmayan kiimeleme analizi
yapilmis ve sonugta, satis performansi diisiik, orta ve
yiiksek diizeyde olan {i¢ farkli grubun oldugu tespit
edilmistir. Ugiincii kiime, satis performans: diger iki
kiimeye gore yiiksek olan satis temsilcilerinden
olusmaktadir. ikinci kiime satis performansi orta




diizeyde, birinci kiime ise, satig performansi diisiik
olan satis temsilcilerinden olugmaktadir.

Bu arastirma sonucunda, Sujan, Weitz ve Kumar’in
(1994) caligmasinda oldugu gibi planlamanin
performanst etkiledigi sonucuna ulagilmistir. “Her bir
miisterim igin siirekli kayit tutuyorum” degiskeni
planlamay1 6lgmek amactyla kullanilmistir. Bu
aragtirma sonucunda, satis performansi diisiik olan
satis temsilcilerinin planlamaya daha az 6nem verdigi
tespit edilmistir. Bir baska deyisle, satis performansi
orta diizeyde olan satig temsilcilerinden olusan ikinci
kiimenin her bir miisteri i¢in kayit tuttugu
anlagilmaktadir. Bilindigi {izere satigin basariyla
sonuclanmasmni saglayan bir ilke de, dikkatli bir
planlama ve 6n hazirligin yapilmasidir. Planlama
faaliyeti kapsaminda satis temsilcisinin siirekli gittigi
miisterilere ait veri tabanmi olusturmasi satis siirecini
olumlu  yonde  etkileyebilmektedir. ~ Ayrica,
miigterilere yapilan Onceki ziyaret raporlarinin
incelenmesi, tahsilat veya isiyle ilgili bagka
sorunlarmin sirketin ilgili boélimlerinden veya
piyasadan Ogrenilmesi yararli olabilecektir (Taskin,
2000: 119). Miisterilerle ilgili ihtiya¢ duyulan
bilgilerin toplanmas: kadar, bunlarin kayit altina
alinmasi satig temsilcilerinin performansina etki
edebilmektedir.

Satis temsilcilerinin bazi davranig hatalarinin nedeni,
miisteriyi yeterinde dinlememelerinden
kaynaklanmaktadir. fyi dinlememe sonucunda yanlis,
gereksiz veya miisterinin istemedigi bazi seyler
yapilabilmekte ve bu da satist olumsuz sonuglara
gotlirebilmektedir  (Uslu,  2005).  Miisterilerle
iliskilerin ~ performansim1 ~ dlgebilmek  amaciyla
“miigterilerimin endiselerini anlamak i¢in onlari
dikkatli bir sekilde dinliyorum” yargisi kullanilmustir.
Miisteri iligkileri ve migteri memnuniyetinin bir
pargast olan miisterinin dinlenmesi bakimindan en
yiiksek ortalamaya {iglincii kiime sahiptir. Satig
stirecinin olumlu kapatilmasi ve satis performansinin
artirtlabilmesi i¢in miisteriyi dinlemenin ¢ok &nemli
oldugu unutulmamalidir.

Arastirma sonucunda ikinci kiimede yer alan ve satig
performansi orta diizeyde olan satig temsilcilerinin,
“yardima  ihtiyact olan  arkadaslarnmin  ilk
bagvurduklari kisilerden biriyimdir” yargist bakimdan
en yiiksek ortalamaya sahip oldugu anlasilmaktadir.
Aragtirmadan elde edilen bir diger sonuca gore,
l¢iincli kiimede yer alan satig temsilcileri “firmamin
tiriinlerinin faydalar1 ve Ozellikleri hakkinda bilgi
sahibiyim” yargis1 bakimindan en yiiksek ortalamaya
sahiptir. Bilindigi lizere satig temsilcisinin firmanin
iriinleri ve sundugu hizmet hakkindaki bilgi diizeyi,
miisteriyi ikna etme ve satig siirecinin olumlu
kapatilmasint  olumlu yonde etkilemektedir. Bu
nedenle satis temsilcileri tiriin ve hizmet hakkinda

bilgi diizeyini siirekli olarak artirmaya ¢aba
gostermelidir.

Arastirma sonucunda elde edilen bir diger sonuca
gore, satis performansi yiiksek olan (ikinci kiime ve
iciincli kiime) satis temsilcilerinin performans ve
ogrenme odakli olduklart tespit edilmistir. Bu
nedenle satis yoneticileri, satis temsilcilerinin
performans ve Ogrenme odakli olma diizeylerini
yiikseltmeye ~ doniik ~ motivasyon  ¢abalarina
girismelidir.

Calismadan elde edilen bir diger sonuca gore, satig
performans: yiiksek olan satig temsilcilerinin is
tatmininin de yiliksek oldugudur. Spector (1997) is
tatminini  ¢aliganlarin  igini  sevmeleri ya da
sevmemelerini yansitan tutum olarak tanimlamustir. Is
tatmini, ¢alisanlarin isinden duyduklart memnuniyeti
genel olarak algilamasi ile 6lgiilebilmektedir (Mulki
ve digerleri, 2006; Jaramillo ve digerleri, 2006). Is
tatmini, satig performansini dogrudan etkileyen bir
faktor oldugundan, isletme yoOneticileri ve satig
yoneticileri satig temsilcilerinin is tatmin diizeyini
yiikseltebilecek uygulamalara gitmelidir.

Bu aragtirmadan elde edilen bir diger sonug ise, satis
performanst yiiksek olan satig temsilcilerinin primler
dahil aylik ortalama gelir diizeyinin ve Ogrenim
durumunun yiiksek oldugudur.

Satig performansi diisiik, orta ve yiiksek diizeyde olan
satis temsilcilerinin farkliliklarini belirlemeye yonelik
olan bu arastirmanin ¢esitli kisitlar1 vardir. Gelecekte
yapilacak olan caligmalarda ulusal ve uluslararasi
firmalarda c¢alisan satis temsilcileri ve farkl
sektorlerden satis  temsilcileri  de aragtirma
kapsamina dahil edilebilir.
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