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Ozet: Saty performans dgerlendirmesi, sagiyoneticilerinin
kisisel saty cabalarinin dgerlemesinde kullanilabilege
onemli bir aractir. Satiperformans dgrlemesi, bglangicta
ortaya konulan amaglarin ne dizeyde gergtkiain
Olctilmesine yardim eder. Ayrica hangi konulardaasil bir
gelistirme yapilmasi gerelgi konusunda da 6nemli ipuglari
sglar. Buradan yola ¢ikarak bu gahanin amaci, sati
temsilcilerini say performansi itibariyle gruplandirabilmek
ve saty performansi d§iik, orta ve yuksek diizeyde olan sati
temsilcilerinin farkliliklarini irdelemektir. Bu amba ilk
olarak konu ile ilgili literatlir taramasi yapilgnre daha sonra
anket formu geiitirilmistir. Veriler ylzylze go6r§me
yontemi ile toplanmtir. Anket formu 250 satitemsilcisine
dagitilmigtir. Sonugta eksik ve hatali doldurulan anketlerin
elenmesiyle analize elveli anket sayisi 200 olarak
gerceklemistir.  Arastirmanin temel amaci ve modeli
dogrultusunda gedtirilen argtirma hipotezlerini  test
edebilmek amaciyla kimeleme analizi ve varyansiznden
faydalaniimgtir.

Anahtar Kelimeler: Sats performansi, satl temsilcisi,
kiimeleme analizi ve varyans analizi.
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Abstract: Sales performance evaluation is an important tool
that sales managers can use for the assessmem shles
efforts. Sales performance evaluation helps to oreaso
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GIRis

Sats temsilcilerinin performansi, pazarlama
akademisyenlerinin ve uygulamacilarin uzun yillardzeri
ilgisini ¢eken bir konu olmgtur. Sats performansina etki
eden faktorlerin belirlenmesi, her sayneticisinin §inin
o6nemli bir parcasidir (Muczky ve Gable, 1987; Hunte
Perreault, 2006; Sallee ve Flaherty, 2003). Buniiikte,
satg temsilcilerinin performansinin almasina etki eden
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faktorler, firmanin bgarisi ve faaliyetlerinin devami icin de
bilinmesi gereken konulardandir.

Literatirde sa$i performansi, farkli metodlar kullanilarak
tanimlanmg ve olculmigtir (Amyx ve Alford, 2005).
Krishnan, Netemeyer ve Boles’e (2002) gore ssati
performansi; safi miktarl, misterilerle kurulan ilgkinin
kalitesi, sa temsilcilerinin firmanin Urdnleri, rakipleri ve
tuketici ihtiyaclari hakkinda sahip olgu bilgi duzeyidir.
Dalrymple ve dierlerine (2001) gore satiperformansi
degerlendirilirken  objektif ~ve  subjektif  kriterler
kullaniimaktadir. Sagiperformansinin derlendirilmesi igin
kullanilan objektif kriterler, girdi faktorlerininsonucunda
olusmaktadir ve bunlar sonugtan ¢ok sebebi kapsamaktadi
Bunun iki 6nemli nedeni bulunmaktadir. Birincisi, kool
edilebilir sonugtan c¢ok istenilen davrglardir. Saty
¢abalarinin sonuglarinin nedenleri, girdi faktérigr bir
sonucudurikinci olarak, saglarin sonuglari bir dsnem sonra
ortaya cikabilir. Bu yilin bgarisi gegen yilin ¢abalarindan
kaynaklanabilir. Sagiziyaretlerinin sayisi, planlanan ziyaret
sayisi, cakilan gin sayisi, gline ggn ziyaret sayisi, sati
icin ve saty digi harcanan zaman, toplam harcamalar,
harcamalarin tirleri ve satidisi aktiviteler (mektuplar,
telefon gorigmeleri) girdi faktorleri olarak tanimlanmaktadir.
Cikti faktorleri ise, safl istatistiklerine dayali 6nceden
belilenms amaclara ulahp ulasilmadgina iliskin
degerlendirmeleri icermektedir. Siparisayisi, sipaglerin
ortalama buyukigi, iptal edilen sipasgi sayisi, aktif miteri
sayisi, yeni mgterilerin sayisi, kaybedilen rgiigri sayisi,
potansiyel ya da muhtemel wtéri sayisi cikti faktorleri
olarak tanimlanmaktadir (Dalrymple vezdileri, 2001).

Satg yonetimi bakimindan performans ggelendirmenin
onemi kykusuzdur. Bu nedenle c¢ghamizda, sal
temsilcilerinin performans gerlemesi tGizerinde durulngiwr.
Ancak bu calmada, saf yoneticilerinin dgil, sats
temsilcilerinin kendi performansini nasil algigdkonusu
ele alinmgtir. Bu ba&lamda 6ncelikli olarak sattemsilcileri
satg performanslari itibariyle gruplandirii;jmve daha sonra
satg performansi dfilk, orta ve yiksek diizeyde olan sati
temsilcilerinin farkhliklari irdelenngir.

I. ARASTIRMANIN KONUSU

1960'h  yillardan beri sagi performansi ve sat
performansinin belirleyicileri arasindakisKileri test etmeye
yonelik calsmalar yapilmaktadir (Giacobbe vd, 2006). Bu
argtirmalardan bir kismi, genme yonlulik ve amag
yonluliglin saty performansi lzerinde etkisini test etmeye
donuktir (Kohli, Shervani ve Challagalla, 1998; Sujd/eitz
ve Kumar, 1994). Ormgn Sujan, Weitz ve Kumar (1994)
calismalarinda, sagigicinin sagiyoneticilerinden aldiklari
pozitif geribildirimin amag¢ yonluliukleri Gzerinde némli
Olclide etkisi oldgunu tespit etmstir. Kohli, Shervani ve
Challagalla (1998) caimalarinda ise satitemsilcilerinin
amagc yonlulgunin sat yoneticisinin yonetim stiline goére
farklilastigl ortaya konmgtur.

Varinli, Yaras ve Baalp (2009) tarafindan yapilan gahada,
duygusal zeka, mgteri odakllik ve safi performansi
arasindaki ikkiler yapisal gitlik modeli uygulamasi ile
irdelenmitir.  Arastirma  sonucunda, duygusal zekanin,
misteri odaklilik Uzerinde dnemli bir etkisi olgu tespit
edilmistir. Konuyla ilgili gelistirilen aratirma modelinin,
yapisal eitik modeli aracilgiyla test sonuglarina dayal
olarak kullanilanilabilir bir model oldiu tespit edilmitir. Bu
calisma sonucunda elde edilen birgeli énemli sonug ise,
duygusal zeka skorunun arttikca saperformansininda
artmasidir. Benzersekilde migteri odaklihk ve satl
performansi ikkisinde de miteri odakhlik arttikga sagi
performansi da artmaktadir.



Satg yOnetimi ve safl performansi ile ilgili literatiir
incelendginde saty temsilcilerinin performansini etkileyen
bireysel ve ¢evresel faktorler atauldigi dikkat cekmektedir
(Aggarwal ve dierleri, 2005: 17). Bu faktorler sagida
ayrintilari ile ele alinnstir.

Planlama: Planlama, kisel satsta O6nemli konulardan
biridir. Planlama, sagitemsilcilerinin amaclarini B&angicta
ortaya koymasini, stratejik gitnmesini sgladigi gibi gerek
calsanlar gerekse yoneticiler icin bir denetim araci
niteligindedir. Planlama, satbncesinde satitemsilcilerinin
islerini daha etkili ve verimli bir sekilde yapmalarini
saglayacak niteliktedir. Bu hdamda, sa temsilcileri neyi
basarmak istediklerine, miieriler hakkinda hangi bilgilere
ihtiyac duyduklarina ve bu bilgileri nereden buldeana
yonelik planlar yapmalidirlar. Satidncesi sirece #kin
bahsedilen konulara y6nelik planlar yapildiktan ragrsaty
surecine ve sonrasina skin planlar yapilmasi geregii
unutulmamalidir. Ozellikle, saa nasil bglanaca, sats
sunumunun nasil yapilagia sunumda ne tur faydalarin 6n
plana cikarilaga hakkinda fikirlere sahip olabilmek igin
planlama yapiimaldir. Ayrica sgtriyaretine gidildginde,
satg temsilcisinin  kendisini mglerinin yerine koymasi
faydali olabilecektir. Mgterilerin  neleri merak et
disin0lur ve tahmin edilebilirse, mgi@rilerin sorularina
cevap vermekte kolayacaktir (Dalrymple ve derleri,
2001).

Ogrenme yonliiliik: Ogrenme yonliliik, satitemsilcilerinin
cesaretini artirarak daha fazlgrénmenin ve sinerjinin ortaya
cikmasini sglar. Osrenme yonlii olma ayni zamanda daha
yeni ve derin bilginin yaratiimasini, paylemasini ve
kullaniimasini tgvik eden drgitsel genme sirecini savunur.
Bu balamda, saf temsilcilerinin yuksek bir performans
sergileyebilmesi bakimindangi@nme yonli olmalar bir
gerekliliktir. ~ Cunkd,  tuketicilerin  sosyo-demografik
Ozelliklerinde, bilgi ve biling dizeylerinde bir gigim
yasanmaktadir. Bununla birlikte, tiketicilerin ve enttijyel
misterilerin alternatifleri artmaktadir. Bu nedenlerdéttirdi,
satg temsilcileri yeni sagiteknikleri, migteriler ve gletmenin
mamil ve hizmetleri hakkinda tam bir bilgiye sahip
olmalidir.

Musteri ili skileri:  Yogun ve dinamik rekabet ortaminda
sazlayabilmesi, miteri memnuniyeti ile mimkundir. Sati

temsilcilerinin migterileri ile olan ilgkilerinde kisa vadeli

satsa odaklanmalari yerine rmgtiéri  memnuniyetine

odaklanmalari gereklidir.

icsel rol performansi: igsel rol performansi, sati
temsilcilerinin sletmenin biinyesine gldigl katkilar olarak
tanimlanmaktadir. Bunlar arasinda, sattemsilcisinin
yardima ihtiyaci olangiarkadalarina yardimci olmasi, kendi
isinin gereklerini en iyi bicimde yerine getirmesjletmenin
faaliyetlerinde sireci iyildirecek ve geltirecek adimlar
atmasi ic¢sel rol performansi olarak gddendiriimektedir
(Hunter ve Perreault, 2006).

Performans yonliluk: Satg temsilcilerinin performans
yonlii  olmalari, sa$l temsilcilerinin  amaglarina veya

kotalarina ulgabilmek icin caba sarfetmeleri,
performanslarini  sirekli  kkalariyla kiyaslamalar ile
ilgilidir.

is tatmini: Insanlar belirli bir ystan itibaren giinlik

yasantilarinin 6nemli bir bélimunite gecirmektedirler. Bu
baglamda yalnizca ekonomik durumunu gde psikolojik

durumunu da yakindan etkileyeginden beklentilerini elde
eden insan mutlu olabilmektedir. Dolayisiyaatmini, insan

yasaminda hem ekonomik hem de psikolojik acidan 6énemli
bir role sahiptir (Bakan ve Biiyiikie 2004). Is tatmini,
calismasartlarinin (§in kendisi, yonetimin tutumu vb.) veya
isten elde edilen sonuclarin (lcreg, givenlgi) kisisel bir
degerlendirmesi olarak tanimlanabilir (Schneider vayder,
1975). Sat temsilcilerinin iyi bir performans sergilemes, i
tatmini ile yakindan ikkilidir.

II.  ARASTIRMANIN KAPSAMI  VE

KISITLARI

AMACI,

Isletme performansina gwmdan etki etme potansiyeline
sahip olan sai performansinin belirleyicilerinin ortaya
konmasi; sagitemsilcilerinin glerini daha iyi anlamasi, sati
temsilcilerinin motivasyonunun ganmasi, sagi gicunin
organizasyonu vesletmenin gelecge donuk planlanmasi
bakimindan 6énemlidir. Buradan yola cikarak bu sganin
temel amaci, satperformansi dguik, orta ve yuksek dizeyde
olan saty temsilcilerinin sosyo-demografik 6zellikler,
planlama, @renme yonluluk, mgteri iliskileri, icsel rol
performansi, performans yonlilik ve tatmini bakimindan
farkli olup olmadiklarini belirleyebilmektir. Bir klka
deyisle, bu ¢algmanin temel amaci, sgtiemsilcilerinin sat
performans duzeyinin farklgamasini sglayan faktorleri
belirleyebilmektir.

Sats temsilcilerinin performansinin farklgmasini sglayan
degiskenlerin belirlenmesine yonelik olan bu gtramanin
¢esitli sinirhhiklart vardir. Bu kisitlardan biri, sade ilag
sektériinde faaliyet gosteren satemsilcilerinin argtirma
kapsamina dahil edilmesidir. Atemanin bir dger kisiti ise,
sadece Erzincan ilindeki eczanelergidél saty amaciyla
giden say temsilcileri ile sinirh olmasidir. Bu nedenle
calsmanin Turkiye capinda genellenmesi gibi bir duruin s
konusu dgildir. Bitin bu kisitlarina gmen  say
performansinin belirleyicilerini tespit etmeye ybkeolarak
gerceklgtirilen bu aratirmanin; kiisel satyi  kullanan
firmalara, say temsilcilerine ve daha sonra bu konuda
calsma yapacak olan akademisyenlere faydali @acee
katki sa@layaca disuinilmektedir.

1. ARA STIRMANIN METODOLOJ isi

Calismanin bu boélimunde; 6rnekleme sireci,sanaanin
temel amaci dgrultusunda gedtirilen argtirma modeli ve
hipotezleri ile veri ve bilgilerin analizinde kuiidan
istatistiksel analizlere yer verilgtir.

3.1. Ornekleme Siireci

Sats temsilcilerinin performans diizeyine gore farkldukni

belirlemeye yonelik gerceldgrilen bu aratirmada veri ve
bilgiler, literatlir taramasi sonucunda gilirulan bir anket
formu aracilgl ile toplanmgtir. Anket formuna sornsekli

verilmeden 6nce sorularin acgkl anlgilir olup olmadgi ve

cevaplama siresi gibi hususlari tespit edebilme&cayta 20
kisiye on anket uygulamasi gerceitiglmistir. On anket
uygulamasi sonucunda anket formuna sekli verilmistir.

Anket formu 250 sai temsilcine uygulanngi ve sonugta
eksik ve hatali doldurulan anketlerin elenmesiyd® 2nket
analize tabi tutulmgtur.

3.2. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Sati performansi dgilk, orta ve yiiksek dizeyde olan sati
temsilcilerinin  planlama, genme yonluluk, mgieri
iliskileri, i¢csel rol performansi, performans yonlulilg
tatmini ve sosyo-demografik &zellikleri bakimind#arkli
olup olmadgini belirlemeye ydnelik bu aggrmanin modeli,
Sekil 1'de gorildigu gibidir.



Sats temsilcilerinin
sosyo-demografik

ozellikleri
Sats Performansi
-Distik
-Orta - Planlama
-YUksek - Ogrenme yonlalik

- Musteri iliskileri

- icsel rol performansi
- Performans yonlaltk
- {5 tatmini

Sekil 1: Arastirmanin Modeli

Arastirma modelinde gorilege gibi, sats performansi
disuik, orta ve yuksek duzeyde olan satemsilcilerinin
sosyo-demografik 6zellikler, planlamagrénme yonlulik,
musteri iligkileri, i¢sel rol performansi, performans yonliliuk
ve is tatmini bakimindan farklikacas distinulmektedir.
Anket formunda yer alan ve sati performansinin

farklilasmasina sebep olgu distindlen; planlama, @ienme
yonluluk, miteri iliskileri, i¢csel rol performansi, performans
yonlalik ve § tatminini Olcebilmek amaciyla Bé likert
Olgegi kullaniimistir. Arastirma modelinde yer alan ve likert
Olgegi seklinde hazirlanngiifadeler olgturulurken kullanilan
kaynaklar ve dgisken sayisi Tablo 1'de gorilmektedir.

Tablo 1: Arastirmanin Degiskenleri ve Yararlanilan Kaynaklar

Degisken Sayisi

Yararlanilan Kaynaklar

Planlama Dort Dgisken

Ogrenme yonliliik Uc D#sken

Musteri iligkileri Dort Degisken

Icsel rol performansi  Dort @esken

Performans yonlulik  Dort gesken
Is tatmini Uc dgisken

Satg Performansi Uc DOgsken

Hunter ve Perreault, 2006

Silver, Dwyer ve Alford, 2006

Hunter ve Perreault, 2006

Hunter ve Perreault, 2006

Silver, Dwyer ve Alford, 2006
Jaramillo, Mulki ve Solomon, 2006

Krishnan, Netemeyer ve Boles, 2002

Arastirmanin temel amaci v8ekil 1'de gorilen ardirma
modeli dg@rultusunda gedtirilen aratirma hipotezleri
asagidaki gibidir;

H,: Sats temsilcileri say performanslari itibariylex= 0,05
anlamlihk diizeyinde farkli gruplardan einaktadir.

H,: Sats performansi dflik, orta ve yilksek diizeyde olan
satg temsilcileri planlama, genme yonlulik, mgteri
iligkileri, icsel rol performansi, performans yonlilikg
tatmini ve sosyo-demografik ézellikler bakimindan 0,05
anlamhihk diuzeyinde istatistiki bakimdan birbirgmd
farkhdir.

3.3. Veri ve Bilgilerin Analizi

Yuz yiize goérigme yoluyla yapilan anket formlari aragiyila
elde edilen veriler, agarmanin ama¢ ve kapsami
dogrultusunda analizlere tabi tutulgtur. Bilindigi Uzere
herhangi bir cok déskenli istatistik analize bdamadan 6nce
verilerin guvenilirlik ve gecerlilik agisindan gerlendiriimesi
gerekmektedir (Albayrak, 2003: 202). Bu nedenlestaraa
hipotezleri test edilmeden o6nce glvenlilirlik vecggilik
analizleri yapilmgtir. Arastirma kapsaminda kullanilan

Olceklerin glvenilirlikleri Alfa Katsayisi  yontemiile
belirlenmistir. Genellikle Alfa katsayisinin alt limiti 0,70
olarak kabul edilmektedir. (Hair, Anderson, TatheeBlack
1998: 118). Arstirma kapsaminda kullanilan 6lceklere
guvenilirlik analizi uygulandiktan sonra gegerlili&nalizi
asamasina gegcilngiir. Bu calsmada faktor girliklari dikkate
alinarak olceklerin gegerlilik analizleri yapilshr. Toplam
acliklanan varyansin %50'sinin aciklanabilmesi ifaktor
yukunin 0,70'i gecmesi gerekmektedir (Hair, Anderso
Tatham ve Black 1998: 111).

Sati performansi farkli diizeylerde olan saemsilcilerinin
farkliliklarini  belirlemeye yonelik olan bu cginada,
argtirmanin modeli ve amagclari galtusunda gedtirilen
argtirma hipotezlerini test edebilmek amaciyla kimalem
analizi ve varyans analizinden (ANOVA) faydalangtm

Bu aratirma kapsaminda kullanilan c¢ok gikkenli
istatistiksel analiz tekniklerinden biri olan kiresie
analizinin 6ncelikli amaci, birey ya da nesneletamel
Ozelliklerini dikkate alarak onlari gruplandirmaktDiger bir
deyisle kimeleme analizi, gruplanmami verileri
benzerliklerine goére gruplandirarak gramaciya Ozet



bilgiler sunmaktadir. Kiimeleme analizi, dncedenrlaglen
se¢me kriterine goére birbirine ¢cok benzeyen birey da
nesneleri ayni kiime icinde siniflandirir. Analizsonucunda
olusan kiimelerin kendi icindeki homojenlik ve kimeler
arasindaki heterojenlik ¢ok ylksektir. Yani, bir nk@yi
olusturan bireyler/nesneler birbiriyle benir&en, dier
kimelerin bireyleriyle/nesneleriyle benpeeyecektir.
Sonucta siniflandirma kariliysa kiime icindeki nesneler,
geometrik olaraksaretlendginde birbirlerine olduk¢a yakin,
farkli kiimeler ise birbirlerinden oldukga uzak datardir
(Kalaycl, 2006).

Kime sayisi hakkinda on bilgi varsa ya dastamaci
anlamli olacak kiime sayisina karar varisie, uygulamasi
¢ok uzun zaman alan hiyegée yontemler yerine hiyeragik
olmayan kimeleme yontemleri tercih edilmektedir.ridg,
bu yontemlerin kuramsal dayanaklarinin daha gudhias
da, bir dger tercih nedenidir. Hiyergik olmayan kiimeleme
analizinde, kiumeler ici kareler toplami en kiculkaoak
bicimde K kiimeye bélinmektedir (Tathdil, 1996) yeiagik
olmayan kimeleme analizinde kiime sayisi ©6nceden
belirlenmektedir ve belirleme atamanin 6n bilgisine ve
tecriibesine dayanarak yapilmaktadir (Nakip 2006lrtiBen
bu nedenlerden, atarma kapsamina dahil edilen sati
temsilcilerini gruplandirabilmek amaciyla hiyefiirolmayan
kiimeleme analizinden faydalanilr.

Arastirma  kapsamina dahil edilen satitemsilcilerini
performanslari itibariyle hiyergik olmayan kimeleme
analizi ile gruplandirdiktan sonra, performans giere farkli
olan say temsilcilerinin farkliliklarini  belirleyebilmek
amaclyla varyans analizi uygularstm. Ug ya da daha fazla
grubun ortalamasi arasindaki farkin 6nemini testbéohek
amaclyla varyans analizi kullaniimaktadir (Spieged
Stephens, 1999). Varyans analizi,gimasiz iki drneklem t
testinin genellgirilmi s halidir (Bayram, 2004; Kartal, 1998).
Ancak varyans analizi sonuclari, sadeceikagtirma yapilan
gruplar arasinda herhangi bir farkhhh olup olmadgini
gostermekle beraber, bu fark@d sebep olan grubun hangi
grup ya da gruplardan kaynaklagdkonusunda herhangi bir
bilgi vermemektedir (Altursik ve digerleri, 2004; Bryman ve
Cramer, 1997). Bu nedenle, Fisher tarafindan 6neglen
kiguk anlamh fark analizi, gruplar arasindaki fdrgin
gecerliligini test edilebilmek icin kullanilingtir.

IV. ARA STIRMANIN SONUCLARI
4.1. Arastirma Orneginin Tanimlayici istatistiki Bilgileri

Arastirma kapsamina dahil edilen satemsilcilerinin aile
blyukligt, medeni durumu, cinsiyeti, aylik ortalama net
geliri, yasi ve grenim durumuna igkin tanimlayici istatistiki
bilgilere Tablo 2'de yer verilngtir. Ayrica, aratirma
kapsamina dahil edilen satiemsilcilerinin ka¢ yildir sa
temsilcisi olarak ¢ajtigi Tablo 2'de gorilebilir.

Tablo 2: Arastirma Ornegine fliskin Tanimlayic Istatistiki Bilgiler

Satis Temsilcil Olarak

Yas n % Calisilan Yil n %
20-24 5 25 15 116 58,0
25-29 81 40,5 6-10 40 20,0
30-34 85 425 11-15 16 8,0
35-39 20 10,0 16-20 20 10,0
40-44 5 2,5 21 ve lzeri 8 4,0
45-49 2 1,0 Toplam 200 100,0
50 ve Uzeri 2 1,0

Toplam 200 100,0

Aylik Ortalama Gelir Diizeyi (YTL) Aile Blyukli gu

1.000 ve alti 17 8,5 2Kisi 20 10,0
1.001-2.000 91 455 3Kisi 52 26,0
2.001-3.000 40 20,0 4 Kisi 61 305
3.001-4.000 38 19,0 5Kkisi 31 155
4.001-5.000 10 5,0 6 Kisi ve Uzeri 36 18,0
5.001 ve Uzeri 4 2,0 Toplam 200 100,0
Toplam 200 100,0

Ogrenim Durumu Cinsiyet

Lise ve dncesi 58 29,0 Kadin 58 29,0
Fakulte/Yuksekokul 130 65,0 Erkek 142 71,0
Yiiksek Lisans/Doktora 12 6,0 Toplam 200 100,0
Toplam 200 100,0

Tablo 2'de gorilecgé Uzere, argtirma Ornginde yer alan
satg temsilcilerinin %40,5'i 25-29 yanda, %42,5'i 30-34
yasindaki saty  temsilcilerinden  olgmaktadir. Bu
rakamlardan anialacasl Uzere, argirma ornginin c¢ogu
genc yataki saty temsilcilerinden olgmaktadir. Aratirma
kapsaminda yer alan sattemsilcilerinin caktiklari yil
sayisina bakilganda, argtirma 6rnginin %58'i 1-5 yildir
calstiklari, %20'sinin ise 6-10 yildan beri cglklari
anlalimaktadir.

Arastirma drngini olusturan sayy temsilcileri aylik ortalama
net gelirleri itibariyle dgerlendirildiginde, cevaplayicilarin
%45,5'inin 1.001-2.000 YTL aradinda gelir diizeyine sahip
oldugu anlaglimaktadir. Tablo 2'den gorilege gibi,
cevaplayicilarin %20'si 2.001-3.000 YTL, %19'u 3160
4.000 aralginda gelir diizeyine sahiptir. Bu rakamlardan
anlasilacasl gibi, sats temsilcileri orta ve Ustl gelir dizeyine
sahiptir. Tablo 2'den an§dacas gibi, aratirma kapsaminda
yer alan cevaplayicilarin gonlugu (%65) yuksek okul ya da
fakulte mezunu iken %6’s1 lisans Ustirénim dizeyine



sahiptir. Argtirma 6rnginin %29’'u lise ve dncesigienim sahip olan sat temsilcileri argtirma kapsamina dabhil

diizeyine sahiptir. edilmitir.
Aragtirma kapsaminda yer alan satemsilcilerinin %71'i 4.2. Arastirma Kapsaminda Kullanilan Olgeklere
erkek, %29'u kadinlardan ajmaktadir. Ayrica, agirma Uygulanan Givenilirlik ve Gegerlilik Analizi Sonuclari

kapsaminda yer alan satemsilcilerinin %64,5'i evli, geri
kalan %35,5'i ise bekardir. Cevaplayicilarin %3®&idort
kisilik ailelerden olgtugu tespit edilmjtir. Arastirma
orneginin sosyo-demografik ©zelliklerinin goruldi Tablo
2'den anlallacasl gibi, farkli sosyo-demografik 6zelliklere

Arastirma  hipotezleri test edilmeden ©nce, starma
kapsaminda kullanilan  odlgeklere skin  uygulanan
guvenlilirlik ve gecerlilik analizi sonuglari Tabld3'te
goruldisu gibidir.

Tablo 3: Guvenilirlik ve Gegerlilik Analizi Sonuglar1

Faktor
Yikleri
PLANLAMA
(Aciklanan Varyans: 0,506) (Alfa Katsayisi: 0,732)
Islerimi 6ncelik sirasina gére yapmaya 6zen gosteuiyo 0,687
Her bir misterim icin surekli kayit tutuyorum. 0,731
Yapmam gerekenlerle ilgili olarak her hafta plandayaparim. 0,675

Bir misteriye sipan teslim etmek i¢in planlama yapmaya ihtiya¢ duyarim 0,751

OGRENME YONLULUK
(Aciklanan Varyans: 0,622) (Alfa Katsayisi: 0,754)

Firmamin dUrtnlerinin faydalan ve 6zellikleri hakida bilgi sahibiyim. 0,696
Saty hakkinda grenecek pek ¢ok yegey oldgunu ditintyorum. 0,850
Yeni satg tekniklerini Grenmek zaman harcamayasde 0,810
MUSTERI ILISKILERI

(Aciklanan Varyans: 0,51) (Alfa Katsayisi: 0,741)
Problemlerini ve engelerini anladgim konusunda miferilerimi ikna

Y 0,740

edebiliyorum.
Musterilerimin itirazlarina kolaylikla ¢6ziim bulabitbyum. 0,787
Sirketin yeni ¢ikan driinlerinin satibenim igin kolaydir. 0,759
Musterilerimin endjelerini anlamak i¢in onlari dikkatli bigekilde 0.697
dinliyorum. '
ICSEL ROL PERFORMANSI
(Aciklanan Varyans: 0,690) (Alfa Katsayisi: 0,701)
Yardima ihtiyaci olan arkagéarimin ilk basvurduklari kiilerden

S 0,705
biriyimdir.
Saty surecinde yapmam gerekengdo seyleri biliyorum 0,721
Saty isinde ¢ok yetenekli olgumu digiiniyorum. 0,695
Bu isi basarili bir sekilde yerine getirmek igin gerekli yeteneklereilgia. 0,765
PERFORMANS YONLULUK

(Aciklanan Varyans: 0,554) (Alfa Katsayisi: 0,722)
Performansimi surekli B&alariyla kagilastiririm. 0,715
“Ya isimde ¢ok kotu olsaydim ne olacakti?” diye sik sgddirim. 0, 851
Amagclarima veya kotalarima ylmama olasiffi beni endielendiriyor. 0, 792
Keske isim performansima gore derlendiriimese. 0,808
iS TATM iNi
(Aciklanan Varyans: 0,537) (Alfa Katsayisi: 0,795)
Bu isi birakmayi sik sik diintyorum. 0,854
Saty temsilcisi olmanin gerektirgli seylerle baa ¢cikmak zordur. 0,808
Genellikle simden memnun oldiumu séyleyebilirim. 0, 723

SATIS PERFORMANSI
(Aciklanan Varyans: 0,802) (Alfa Katsayisi: 0,788)

Basardginiz saty miktarina gore kendinizi nasil gerlendiriyoruz? 0,756




Musteri iliskilerinde performansinizin kalitesini nasil

. b 0, 760
degerlendiriliyorsunuz?
Uriin, sirket, rakiplerin triinleri ve midieri ihtiyaclari konusunda bilginizle 0.730
alakali olarak performansinizin kalitesini nasgetéendiriyorsunuz? '
*talik ile yazilan ifadeler, Varyans Analizi sonudan Sati temsilcilerini performanslarina gére gruplandihaeik
farkliliga sebep olan gekenlerdir. amaciyla hiyeraik olmayan kiimeleme analizi kullanilgtr.

Daha 6nce ifade edilgii gibi hiyeragik kiimeleme analizinde
kiime sayisi agirmaci tarafindan belirlenmektedir. Kiime
sayisl konusunda yanilgiyagtiiemek ve sistematik hatadan
arindirmak icin ikili, G¢li ve dortli kimeleme yhpistir.
Farkh kime sayilari igin uygulanan kiumeleme amaliz
sonuglari; kimelerin kendi icindeki homojedili diger
kiimelerle olan farkhliklar ve anlamlihk dizeyakimindan
incelenmi ve Ucll kiimelemenin daha anlaml olaoa
karar verilmitir.

Tablo 3'te gorilec@ Uzere argtirma kapsaminda kullanilan
Olgekler givenilirlik ve gecerlilik analizlerindesbrlenmis alt
limitlerin Uzerindedir. Bir bgka deyile, daha 6nce ifade
edildigi gibi bir dl¢ezin guvenilir olarak kabul edilmesi igin
gerekli alt sinir 0,70'dir. Tablo 3'te gorulgia gibi, bu
calismada kullanilan alti 6lgén Alfa katsayisi 0,70 derinin
Uzerindedir. Ayrica, bir 0&lggn gecerli olarak kabul
edilebilmesi icin toplam agiklanan varyansgeénin en
azindan 0,50 olmasi gerekmektedir. ghrana kapsaminda

kullanilan 6lcekler bu deer ile kasilastirildiginda, toplam Sats temsilcilerinin say performansina goére farkl gruplar
aciklanan varyans derlerinin 0,50'nin Uzerinde oldw olusturup olgturmadiklarini  belirleyebilmek amaciyla,
tespit edilmstir. yapilan kiimeleme analizi sonucunda elde edilen kime

blyuklukleri, Tablo 4'te gorilebilmektedir. Kimelem
analizinde gruplara ayirmada sati temsilcilerinin
performansina i$kin U¢ degisken kullaniimstir.

4.3. Saty Temsilcilerinin Performansi itibariyle Kiimeler
Halinde Incelenmesi

Tablo 4: Kimelerdeki Cevaplayici Sayisi ve BuyukIg

Kameler Birey Sayilar Buayuklugl (%)
1 95 47,5
2 36 18,0
3 69 34,5
Toplam 200 100
Tablo 4'de gorulegé gibi, birinci kimede toplam 95 Arastirmanin birinci hipotezi olan, satitemsilcilerinin
cevaplayici yer almaktadir. Bu kimenin bUy@lu performanslari  bakimindan homojen gruplar stltup
%47,5'tir. Buyukligi bakimindan ikinci sirada yer alan olusturmadiklarini gérebilmek i¢in nihai kiime merkekhes
iicinct kimede yer alan cevaplayicilarin sayisi 69, varyans analizi sonuclarina bakilmasi gerekmektéeiinai
blyukligt ise %34,5 olarak gerceklaistir. kiime merkezleri ve varyans analizi sonugclari, Tablee

Tablo 6'da gorulebilir.

Tablo 5: Varyans Analizi Sonuglari

Kumeler Hata
= =
< X~ < i~ ~
IS = .— @ = .- =
E._ 28| £E-1%8 =
<D L O <D o QO £
g O 29 s |22 <
j=a] o O j=ari [CRE] c
Ox¥ nAa oOx¥Y | wmA TR <
Bafsardgln_l_z saty miktarina gore kendinizi nasil 9.309 2 242 197 38.414 000
degerlendiriyorsunuz?
lesterl |I|_s|_<|ler|nde performansinizin kalitesini nasil 7741 2 190 197 40,782 000
degerlendiriyorsunuz?
Uriin, sirket, rakiplerin Griinleri ve miieri ihtiyaglari
konusunda bilginizle alakall olarak performansmigzalitesini 6,865 2 ,212 197 32,318 ,000
nasil dgerlendiriyorsunuz?

Tablo 5'te gorulecg lUzere, argtirma kapsamina dahil edilen temsilcileri saty performanslari itibariylei= 0,05 anlamlilik
satg temsilcileri performanslari bakimindan kendi ignd dizeyinde farkli gruplardan aimaktadir” seklinde
homojen, birbirleri arasinda heterojen olan ig Ifagkuptan belirlenmis olan birinci argtirma hipotezi kabul edilngiir.
olusturmaktadir. Varyans analizi sonuglari, U¢ kiimesaitg

performanslarina gkin desiskenlerin ortalamalarinin farkli Farkh gruplardan olkan saty temsilcilerine ilgkin nihai

oldugunu goOstermektedir. Bka bir ifadeyle, “sat kiime merkezleri Tablo 6’da gorilgii gibidir.



Tablo 6: Nihai Kiime Merkezleri

1. Kime | 2. Kime| 3. Kime
Basardginiz saty miktarina gore kendinizi nasil gerlendiriyorsunuz? 3.3 4,06 4,52
Musteri iligkilerinde performansinizin kalitesini nasiiggeendiriyorsunuz? 3,9 4,25 4,58
Uriin, sirket, rakiplerin triinleri ve midieri ihtiyaclari konusunda bilginizle alakali ol&ara
L ~ L 3,86 4,11 4,45
performansinizin kalitesini nasil@&lendiriyorsunuz?

Tablo 6'da gorllecg Uizere, sagitemsilcilerinin performansi
dort desisken ile dlgilmigtir. Tablo 6’dan ankalacasl gibi,
Uclncu kimede yer alan satemsilcileri performanslari en
yiiksek olan grubu olturmaktadir. ikinci kiimede yer alan
satg temsilcileri performansi orta diizeyde olan gruptur
Diger iki kimeye gore satiperformansi goreceli olarak en
diUsUk olan ise, birinci kimedir.

Farkliliklarini

Belirlemeye

olup olmadiklarini

4.4, Saty Performansi Dislk, Orta ve Yiiksek Olan Satg
Temsilcilerinin
Uygulanan Varyans Analizi Sonuclari

Yonelik

Sats performansi dgiik, orta ve yiiksek diizeyde olan sati
temsilcilerinin  farkl

belirlepdmek

amaciyla tek yonll varyans analizi uygulagtmni Bu tur bir

analiz, tek faktoriin (tek bir Gemsiz dgiskenin) caitli

Calismanin bu bdélimune kadar, satemsilcilerinin sat
performansina gore farkli U¢ grup sturdusu hiyerasgik
olmayan kiimeleme analizi ile tespit edigthni Calismanin
bundan sonraki bélimiinde saperformansi diik, orta ve
yuksek olan sagitemsilcilerinin farkli olup olmagini tespit
edebilmek amaciyla varyans analiz uygulagmi

gibidir.

Tablo 7: ANOVA

dizeylerinin
etkilerinin élctiminde kullanihr (Nakip, 2006).

temsilcilerinin

belirli

bir

farkhiliklarini

baimh

degisken

Uzerindeki

Sats performansi dgiik, orta ve yiiksek diizeyde olan sati
belirleyebilmek
uygulanan varyans analizi sonugclari, Tablo 7’delfgtigi

antgyla

=T EEE
2 [EgE ] 5
SR EY u | <
Gruplar aragy 6,719 2]3,360] 3,921},021
Her bir migterim icin surekli kayit tutuyorum. Gruplar ici 168,781197| ,857
Toplam 175,500199
Gruplar aragy 3,852 2]1,926]3,746|,025
Misterilerimin endgelerini anlamak icin onlari dikkatli biekilde dinliyorumJ Gruplar igi 101,2615197 514
Toplam 105,12199
Gruplar aragy 4,872 2]2,436| 3,595,029
Yardima ihtiyaci olan arkagiarimin ilk bavurduklar kiilerden biriyimdir. | Gruplar ici 133,5o§197 678
Toplam 138,38199
Gruplar aragy 5,288 2]2,644]4,226],016
Firmamin drtnlerinin faydalari ve 6zellikleri hakklia bilgi sahibiyim. Gruplarici | 123,267197| ,626
Toplam 128,55$199
Gruplar aragy 6,582 2]3,291)3,114},047
Performansimi surekli blalariyla kagilastiririm. Gruplar ici 208,1915197 1,057
Toplam 214,780199
Gruplar arag) 12,19 2]6,098] 3,294,039
"Ya isimde ¢ok kot olsaydim ne olacakti?" diye sk digunurim. Gruplarici | 364,684197] 1,851
Toplam 376,88(0199
Gruplar aragy 17,3571 2]8,679]6,217(,002
Amaglarima veya kotalarima yeamama olasifi endgelendiriyor. Gruplarici | 274,998197] 1,396
Toplam 292,35%199




Gruplar aragy 11,799 2]5,899] 3,448|,034
Keske isim satg performansima gore gerlendiriimese. Gruplarici | 336,98%2197|1,711

Toplam 348,78(0199

Gruplar arag 6,798 2]3,3995,764],004
Sati hakkinda @renecek pek ¢ok yegey olduysunu digtindyorum.. Gruplarici | 116,157197| ,590

Toplam 122,95%199

Gruplar aragy 17,169 2]8,584] 5,346|,005
Satg temsilcisi olmanin gerektirg seylerle baa ¢ikmak zordur. Gruplarici | 316,351197] 1,606

Toplam 333,520199

Gruplar arag 16,580 2]8,290] 4,005|,020
Bu isi birakmayi sik sik djiinilyorum. Gruplar ici 407,80(|)197 2,070

Toplam 424,380199

Gruplar aragy 5,406 2]2,703]3,418|,035
Satg slirecinde yapmam gerekengdoseyleri biliyorum. Gruplarici | 155,789197| ,791

Toplam 161,19%199

Gruplar aragy 8,805 2]4,403]9,776|,000
Satg isinde ¢ok yetenekli oldtumu diginiyorum. Gruplar ici 88,7134197| ,450

Toplam 97,52(0199

Gruplar arag 5,448] 2]|2,724] 5,472,005
Bu isi basarili bir sekilde yerine getirmek icin gerekli yeteneklereibah. Gruplar igi 98,072197| ,498

Toplam 103,52¢199

Gruplar aragy 7,608 2]3,804] 3,402,035
Primler dahil aylik ortalama geliriniz Gruplarici | 220,267197] 1,118

Toplam 227,87%199

Gruplar aragy 2,154 2]1,077] 3,704,026
En son bitirdginiz okul Gruplarici | 57,264197| ,291

Toplam 59,42('199

Tablo 7'de gorilecg Uzere, safl performansi dgiik, orta ve
yiksek dlizeyde olan sgttemsilcilerini birbirinden farkli

Varyans analizinde kullanilan F testi herhangi diup
arasinda bir fark ¢ikarsa onu kabul eder ve gruptasi bir

olmasini sglayan toplam 16 d#sken bulunmaktadir.
Varyans analizi sonucundan hareketle “sgterformansi
disiik, orta ve yuksek diizeyde olan satemsilcileri
planlama, @renme yonluluk, mgteri iliskileri, i¢sel rol
performansi, performans yoénliliks itatmini ve sosyo-
demografik 6zellikler bakimindano= 0,05 anlamlilik
diizeyinde birbirinden farklidir'seklinde belirlenmi olan
ikinci arggtirma hipotezi kabul edilrgiir.

Tablo 8: Sheffe Testi Sonuclari

farkin varlgi icin bunu yeterli gériir. Ancak bu sonug, farkin
hangi iki grup arasinda ol@unu gdstermez. Bunun igin
Fisher tarafindan onerilen en kiguk anlamh farkliantesti
kullanilarak gruplar arasi farkhliklarin gecedili test
edilebilir (Nakip, 2006). Bu cajmada da (¢ grupta (sati
performansi dgilk, orta ve yiksek) gozlem sayissite
olmadgindan Sheffe testi yapilgir. Sheffe testi sonuclari,
Tablo 8'de goruldgu gibidir.

c 8
= 5
Kriter De gisken Kume No | Kiime No 3 T x
IS 5 =
< _ ° IS
8 X S 8
o 7 <
Her bir miterim igin surekli kayit tutuyorum. 1 2 -,50556(*) , 18116 ,006
3 -,17101 ,14641 ,244




5 1 ,50556(*) , 18116 ,006

3 ,33454 ,19030 ,080

3 1 , 17101 , 14641 ,244

2 -,33454 ,19030 ,080

1 2 -,38246(*) , 14032 ,007

3 -,07811 , 11341 ,492

Msterilerimin endjelerini anlamak icin onlari dikkatli |, 1 ,38246(*) ,14032 007
bir sekilde dinliyorum. 3 :30435(%) 14741 040
3 1 ,07811 , 11341 ,492

2 -,30435(*) , 14741 ,040

1 2 -,42719(%) , 16112 ,009

3 -,06850 ,13021] ,599

Yardima ihtiyaci olan arkaglarimin ilk bavurduklar |, 1 ,42719(%) ,161121 009
kisilerden biriyimdir. 3 35870(%) 16925 035
3 1 ,06850 ,13021 ,599

2 -,35870(*) , 16925 ,035

1 2 -,38713(%) , 15481 ,013

3 -,28085(*) , 12512 ,026

Firmamin drinlerinin faydalar ve 6zellikleri hakida |, 1 ,38713(%) ,154813 013
bilgi sahibiyim. 3 ,10628 16263 514
3 1 ,28085(*) , 12512 ,026

2 -,10628] , 16263 ,514

1 2 -,48918(*) ,20120 ,016

3 -,04836) , 16261 , 766

Performansimi siirekli bkalariyla kagilastiririm. 2 ! 48918(") 20129 016
3 ,44082(*) ,21136 ,038

3 1 ,04836 ,16261] , 766

2 -,44082(*) ,21136 ,038

1 2 ,02632 ,26629 921

3 ,52632(*) ,21521 ,015

"\(aﬂisi.m.qle cok kotii olsaydim ne olacakti?" diye sik sik, 1 -,02632 ,26629 ,921
disundram. 3 5000 27979 075
3 1 -,52632(*) ,21521 ,015

2 -,50000 ,27973 ,075

1 2 -,09561 ,23124 ,680

3 ,58917(*) ,18688 ,002

Amaglarima veya kotalarima gimama olasg beni 2 1 ,09561 23124 ,680
endkeleniyor. 3 ,68478(*) 24291 005
3 1 -,58917(*) ,18688 ,002

2 -,68478(*) ,24291 ,005

Keske isim sats performansima gore gerlendiriimese. 1 2 -,31550 ,25597 ,219
3 ,36445 ,20687 ,080

5 1 ,31550 ,25597 ,219

3 ,67995(*) ,26890 ,012




1 -,36445 ,20687 ,080
2 -,67995(%) ,26890 ,012
2 -,47135(%) ,15028 ,002
3 -,27811(%) , 12146 ,023
Saty hakkinda grenecek pek cok yesey olduysunu 1 AT135(%) ,15028  ,002
distindyorum. 3 10324 15787 222
1 ,27811(%) , 12146 ,023
2 -,19324 , 15787 ,222
2 , 19006 ,24801] 444
3 ,65141(*) ,20044 ,001
Sats temsilcisi olmanin gerektirgi seylerle baa ¢tkmak 1 -,19006 ;24801 444
zordur. 3 46135 26054 078
1 -,65141(%) ,20044 ,001
2 -,46135 ,26054 ,078
2 ,68977(*) ,28159 ,015
3 ,49291(%) ,22758 ,032
Bu isi birakmay: sik sik giiniiyorum. ! ~68977() 28159 015
3 -,19686 ,29581] ,507
1 -,49291(%) ,22758 ,032
2 ,19686 ,29581] ,507
2 -,06988 , 17404 ,688
3 -,36095(*) ,14066 ,011
Sats siirecinde yapmam gerekengdoseyleri biliyorum. ! 06988 17404 688
3 -,29106) ,18283 ,113
1 ,36095(*) ,14066 ,011
2 ,29106 ,18283 ,113
2 -,11111 , 13134 ,399
3 -, 46377(%) ,10615 ,000
Sats isinde ¢ok yetenekli oldtumu digtiniiyorum. ! 11114 13134 399
3 -,35266(*) , 13797 ,011
1 JA6377(%) , 10615 ,000
2 ,35266(*) , 13797 ,011
2 -,29708(*) ,13809 ,033
3 -,34539(%) , 11160 ,002
Bu isi basarili bir sekilde yerine getirmek icin gerekli 1 ,29708(*) ,13809 ,033
yeteneklere sahibim. 3 04831 14508 739
1 ,34539(*) , 11160 ,002
2 ,048314 , 14506 , 739
2 ,15380 ,20695 ,458
3 -,35103(*) , 16725 ,037
Primler dahil aylik ortalama geliriniz ! 15389 20699 458
3 -,50483(*) ,21740 ,021
1 ,35103(*) ,16725 ,037
2 ,50483(*) ,21740 ,021




1 2 ,12573 , 10552 ,235
3 -,16171 ,08528 ,059
.l 1 -,12573 ,10552 ,235
Ogrenim durumu 2
3 -,28744(%) ,11085 ,010
. 1 ,16171 ,08528 ,059
2 ,28744(%) ,11085 ,010
*0,05 anlamlilik diizeyinde kiimeler arasinda farkligi ifade etmektedir.
Tablo 8'de gorulecg Uzere, “her bir mgterim icin surekli
kayit tutuyorum” yargisi acisindan yalnizca birikéime ile Bu calgmada Oncelikli olarak, sati temsilcilerinin
ikinci kime arasinda=0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki performanslar itibariyle homojen gruplar gturup
bakimdan anlamli farkliik vardir. “Mterilerimin olusturmadiklari  tespit edilmeye calmistir.  Satg
endielerini anlamak igin onlari dikkatli bir sekilde temsilcilerinin say performansi bakimindan homojen gruplar

dinliyorum” ve “Yardima ihtiyaci olan arkaglarimin ilk
basvurduklari Kkiilerden biriyimdir” yargilari bakimindan
birinci kiime ile ikinci kiime ve ikinci kiime ile tgcl kiime
arasindaa=0,05 anlamlilk dizeyinde istatistiki bakimdan
anlamli farkhilik vardir. “Firmamin drinlerinin faglar ve
Ozellikleri hakkinda bilgi sahibiyimdir” yargisi kanindan
birinci kiime ile ikinci kime ve birinci kiime ile Ggcl kiime
arasinda anlamh farkhliklar bulunmaktadir. “Perfansimi
surekli bakalarnyla kagilastirinm” yargisi bakimindan
arasindan=0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiksel bakimdan
anlamli farkliliklar vardir. “Yagimde cok kot olsaydim ne
olacakti? diye sik sik dinurim” yargisi bakimindan
yalnizca birinci kiime ile Gg¢lnci kime arasinda=0,05
anlamlihk  dizeyinde istatistiksel bakimdan anlaml
farkliliklar vardir. “Amaglarima veya kotalarimaaggamama
olasilgl beni endjelendiriyor” yargisi bakimindan birinci
kime ve uguncl kime ile ikinci kime ve Uglncu kime
arasindaa=0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki bakimdan
anlamli farkhliklar vardir. “Kgke isim performansima gére
degerlendiriimese” yargisi bakimindan yalnizca ikikéime
ile dclncu kime arasinda=0,05 anlamlilik dlzeyinde
istatistiki bakimdan anlamli farkliliklar vardirDaha iyi bir
satg temsilcisinin nasil olmasi gerekini dgrenmek benim
icin 6énemlidir” yargisi bakimindan birinci kiime vkinci
kiime ile birinci kiime ve Ucglncl kiime arasingz0,05
anlamlihk dizeyinde istatistiki bakimdan anlanariiiliklar
vardir. “Saty temsilcisi olmanin gerektirgi seylerle baa
¢tkmak zordur” yargisi bakimindan sadece birinainkuile
tciinct kime arasindes0,05 anlamlilik diizeyinde istatistiki
bakimdan anlamli farkliiklar bulunmaktadir. “Busi i
birakmayi sik sik ddiiniyorum” yargisi bakimindan birinci
kiime ve ikinci kiime ile birinci kime ve Uglncl kime
arasindaa=0,05 anlamllik diizeyinde istatistiki bakimdan
anlaml farkliliklar vardir. “Sagi siirecinde yapmam gereken
dogru seyleri biliyorum” yargisi bakimindan yalnizca biin
kiime ile Ggtnct kiime arasinda farklihk vardir. tigginde
¢cok yetenekli oldgumu d@inuyorum” yargisi bakimindan
birinci kime ve Uglinct kiime ile ikinci kime ve uglin
kiime arasindao=0,05 anlamlilik dizeyinde istatistiki
bakimdan anlamli farkhhiklar vardir. “Busii bagarili bir
sekilde yerine getirmek icin gerekli yeteneklere ibah”
yargisi bakimindan birinci kiime ve ikinci kiime Beinci
kiime ve Ug¢ilincu kime arasinda istatistiki bakimddanal
farkliliklar vardir. Saty temsilcilerinin primler dahil ortalama
ayhk gelir diizeyleri bakimindan ise birinci kiime ugunci
kiime ile ikinci kiime ve Uclncl kime arasing=0,05
anlamlihk dizeyinde istatistiki bakimdan anlanariiiliklar
bulunmaktadir. @enim durumu bakimindan ise yalnizca
ikinci kiime ve dclncli kime arasinda0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiki bakimdan anlamli farklilikhzardir.

SONUC VE ONERILER

olusturup  olwturmadgini  belirleyebilmek  amaciyla,
hiyeragik olmayan kiimeleme analizi yapilgnve sonucta,
satg performansi dgilk, orta ve yiksek dizeyde olan U¢
farkli grubun oldgu tespit edilmitir. Uciincii kiime, sat
performansi dier iki kimeye gore yuksek olan sati
temsilcilerinden olgmaktadir.ikinci kiime saty performansi
orta diizeyde, birinci kime ise, saperformansi dgtik olan
satg temsilcilerinden olgmaktadir.

Bu aratirma sonucunda, Sujan, Weitz ve Kumar'in (1994)
calismasinda oldgu gibi planlamanin performansi etkilgdi
sonucuna ukalmistir. “Her bir migterim icin sirekli kayit
tutuyorum”  deiskeni planlamaylr dlgmek amaciyla
kullanilimistir. Bu argtirma sonucunda, satiperformansi
diUsiik olan say temsilcilerinin planlamaya daha az énem
verdigi tespit edilmitir. Bir baska deyile, saty performansi
orta dizeyde olan satitemsilcilerinden olgan ikinci
kiimenin her bir miteri icin kayit tuttgu anlgiimaktadir.
Bilindigi Uzere satin baariyla sonuclanmasini gayan bir
ilke de, dikkatli bir planlama ve 6n hazgin yapilmasidir.
Planlama faaliyeti kapsaminda satemsilcisinin sirekli
gittigi musterilere ait veri tabani ofturmasi safl surecini
olumlu ydnde etkileyebilmektedir. Ayrica, wiérilere
yapilan 6énceki ziyaret raporlarinin incelenmedistiat veya
isiyle ilgili baska sorunlarininsirketin ilgili bélimlerinden
veya piyasadan gienilmesi yararli olabilecektir (F&in,
2000: 119). Méterilerle ilgili ihtiya¢c duyulan bilgilerin
toplanmasi kadar, bunlarin kayit altina alinmastis sa
temsilcilerinin performansina etki edebilmektedir.

Satg temsilcilerinin  bazi davragi hatalarinin  nedeni,
mUsteriyi yeterinde dinlememelerinden kaynaklanmaktadi
Iyi dinlememe sonucunda yagligereksiz veya mierinin
istemedgi baziseyler yapilabilmekte ve bu da satolumsuz
sonuglara goturebilmektedir (Uslu, 2005). d#rilerle
ili skilerin performansini Olcebilmek amaciyla
“musterilerimin endselerini anlamak icin onlar dikkatli bir
sekilde dinliyorum” yargisi kullanilngtir. Mdasteri iligkileri
ve misteri memnuniyetinin bir parcasi olan gérinin
dinlenmesi bakimindan en yiiksek ortalamaya Ugurintiek
sahiptir. Sap slrecinin olumlu kapatilmasi ve sati
performansinin artirilabilmesi icin mtériyi dinlemenin ¢ok
onemli oldgu unutulmamalidir.

Arastirma sonucunda ikinci kimede yer alan ve gsati
performansi orta diizeyde olan saémsilcilerinin, “yardima
ihntiyaci olan arkaddarimin ilk bavurduklari kkilerden
biriyimdir’ yargisi bakimdan en yiiksek ortalamayahip
oldugu anlgilmaktadir. Argtirmadan elde edilen bir gir
sonuca gore, UclUncu kumede yer alansstmsilcileri
“firmamin Urlnlerinin faydalari ve 6zellikleri hakida bilgi
sahibiyim” yargisi bakimindan en yiiksek ortalamsafaiptir.
Bilindigi Uzere say temsilcisinin firmanin drtnleri ve



sundgu hizmet hakkindaki bilgi diizeyi, ngigriyi ikna etme
ve saty sirecinin olumlu kapatilmasini olumlu ydnde
etkilemektedir. Bu nedenle satiemsilcileri triin ve hizmet
hakkinda bilgi dizeyini surekli olarak artirmaya bga
gostermelidir.

Arastirma sonucunda elde edilen bigéi sonuca gore, sati
performansi yiksek olan (ikinci kiime ve Uguncu K)jigss
temsilcilerinin performans veggenme odakli olduklari tespit
edilmistir. Bu nedenle sagtiydneticileri, sa temsilcilerinin
performans ve grenme odakli olma duzeylerini yikseltmeye
doniik motivasyon ¢abalarina gimielidir.

Calsmadan elde edilen bir gir sonuca gore, sati
performansi yiksek olan satemsilcilerinin § tatmininin de
yuksek oldgudur. Spector (1997)s itatminini calsanlarin
isini sevmeleri ya da sevmemelerini yansitan tutuwrai
tanimlamgtir. s tatmini, calsanlarin §inden duyduklari
memnuniyeti genel olarak algilamasi ile &lcllebitbeslir
(Mulki ve digerleri, 2006; Jaramillo ve gerleri, 2006).1s
tatmini, saty performansini dgrudan etkileyen bir faktor
oldugundan, gletme yoneticileri ve satiyoneticileri say
temsilcilerinin  §  tatmin  dlzeyini  yUkseltebilecek
uygulamalara gitmelidir.

Bu aratirmadan elde edilen bir gir sonuc ise, sati
performansi yiksek olan sattemsilcilerinin primler dahil
ayhk ortalama gelir diizeyinin vestenim durumunun yuksek
oldugudur.

Sati performansi dgilk, orta ve yiiksek dizeyde olan sati
temsilcilerinin farkhliklarini belirlemeye yoénelilolan bu
argtirmanin ceitli kisitlar vardir. Gelecekte yapilacak olan
calsmalarda ulusal ve uluslararasi firmalarda ggali safy
temsilcileri ve farkh sektorlerden satitemsilcileri de
argtirma kapsamina dabhil edilebilir.
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