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Arastirmanin amaci, satis elemanlarmin performanslarinin Eysenck’in kisilik Satis Elemanlar1
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Satis Elemanlarinin Performansinin Eysenck’in Kisilik Tipleri Siniflamasina Gore
Incelenmesi

Giris

Insanlar, fiziksel, duygusal, tutumsal ve davranigsal bakimdan birbirlerinden ayrilirlar.
Toplum igerisinde meydana gelen olaylar ve farkliliklar bu durumun en 6nemli gostergesi
sayilabilir. Insanlar1 birbirlerinden ay1ran bu o6zellikler ve farkliliklar onlarin kisiliginin temel
yapi1 taglarini olusturmaktadir. Insanlarda olusan bu kisilik olgusu kolay kolay degismez ve
onlarin davraniglarina yon verici temel etkendir. Ortaya ¢ikan farkliliklarin, is yasamina ve
dolayisiyla da miisterilere ve nihai tiiketicilere olan yansimasi da s6z konusudur. Giinliik
hayatta gesitli istek ve ihtiyaglarin karsilanmasinda sik sik gidilen magazalarda da ¢ok sayida
farkli insanlarla muhatap olunmaktadir ve bunlardan en 6nemlisi de satis elemanlaridir. Alig
veriste ilk muhatap olunan ve miisteri ile birebir iliski igerisinde olan satis elamanlar1 da farkh
duygusal, tutumsal ve davranissal Ozelliklere sahiptir. Yani her birinin kisilik 6zellikleri
birbirinden farklidir. Bu farkliliklar miisteri ile olan iletisimde, triiniin tanitiminda,
miisterinin ikna edilmesinde ve {riiniin satisinin gergeklestirilmesinde de farkliliklar
dogurabilmektedir. Bu arastirmanin amaci, Eysenck’in kisilik tipleri (melankolik, kolerik,
flegmatik, sengen) smiflamasina gore satis elemanlarinin performanslarinin farkhilasip
farklilasmayacagini incelemektir. Eysenck’in kisilik tipleri siniflamasmin se¢im nedeni bu
siniflandirmanin diger yazarlarin simiflandirmalarina gore daha detayli, daha tanimlayict ve
Olclilebilir olmasidir. Arastirma sonuglarnin, magaza yoneticilerine, satis elemani
tercihlerinde kolayliklar saglayacagi ve hatta kisilik analizleri yapilarak satis elemani
secimlerinde destek olacag: diistiniilmektedir.

Kisilik Kavrami

Kisilik sozctiglintin kokeni Latince’de maske anlamina gelen “persona” kelimesinden
gelmektedir. Bu kelime, Ingilizce, Ispanyolca ve Almanca gibi farkli dillerde “kisi” kelimesini
(person) ifade etmektedir. Kisinin gosterdigi davranislar bir maske olarak diisiiniiliirse bu
maskenin altinda yatan sebepler kisiligin agiklanmasi ile ilgilidir (Chamorro, 2016). Zamanla
bu persona kelimesinin kullanimi degismis ve maskeyi degil kisinin bizzat kendisini temsil
etmeye baslamistir. Yani kisinin disa vuran 6zelliklerini aciklama anlaminda kullanilmistir
(Luthans, 2005). Kisilik, bireyin fiziksel goriiniimiinii, beden dilini kullanabilme yetenegini,
iletisim kurabilme becerisini, olaylar karsisinda verdigi tepkileri ve sahip olunan aligkanliklar
icermektedir. Bir baska deyisle kisilik, bir kisinin gostermis oldugu davranislarin gecerli ve
etkili 6zellikleridir (Ay, 2018). Kisilik, bireyleri ait olduklar1 toplum igerisinde farklilastiran en
dikkat cekici faktorlerden biridir. Diislincelerin, tutumlarin ve ilgilerin kisiden kisiye ve
toplumdan topluma cesitlenmesi engellenememektedir. Bundan dolayi kisinin bireysel bir
varlik oldugu sdylenebilir. Kisiye bu denli ferdi olma 6zelligi saglayan ise ¢evresi ile kurdugu
ve kendine 6zgii olan diyaloglardir (Parlak ve Sazkaya, 2018). Tiim bireylerin kendine 6zgii
bir kisiligi vardir ve bu kisilik Ozellikleri, i¢ ve dis faktorlerin etkisi ile davranislara
doniismektedir. Bireylerin yasadiklar1 toplumdaki degerler, aile igerisinde gordiigii ahlaki
degerler, yaslar1 ve inanglar1 kisiligin olusmasinda etkili olmaktadir (Yildiz, 2018). McCrae ve
Costa (1985) tarafindan gelistirilen bes faktor kisilik envanteri agiklik, sorumluluk, disa
doniikliik, uyumluluk ve nevrotiklik (duygusal denge) boyutlarindan olusmaktadir ve kisilik
ozelliklerinin biitliniinii kapsayan bir yaklasim olarak goriilmektedir. Bes faktor kisilik
envanterinin yapisi Tablol’de gosterilmistir.
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Tablo 1. Bes Faktor Kisilik Envanterinin Yapisi

Kisilik Boyutlar Ozellikler

Sorumluluk Bu kisiler dikkatli, giivenilir ve titizdir. Calisma
hayatlar1 planlidir ve hedefe yonelik davranislar:
bellidir.

Uyumluluk Bu kisiler giivenilir, yumusak basli, fedakar, actk

sozlii ve algak gontilliidiirler.

Nevrotiklik Bu boyut, heyecanli, giivensiz, sinirli gibi
Ozellikler ile tanimlamir ve bu tip Kkisilerin
duygusal dengeleri siklikla degisebilir.

Aciklik Yeniliklere acik bir kisilik olarak
degerlendirilebilir. Hayal kuran, maceray1 seven,
merakl1 ve yaratic tiplerdir.

Disa doniikliik Sosyal iletisim yetenekleri giicliidiir ve
dolayisiyla sosyal gruplarda one gikarlar. Temel
ozellikleri pozitif, enerjik, sosyal, neseli ve baskin
olmalaridir.

Kaynak: Demir vd., 2017

Tablo 2’'de ise toplum igerisinde genel kabul gormiis kisilik Ozelliklerinin sevilebilirlik
dereceleri gosterilmistir.

Tablo 2. Kisilik Ozelliklerinin Sevilebilirlik Dereceleri

Yiiksek Derecede Sevilebilir Hafif Olumludan Hafif Yiiksek Derecede Sevilmez
Olumsuza
Samimi Israrh Huysuz
Diiriist Gelisigtizel Soguk
Anlayigh Lafin esirgemez Diismanca
Sadik Dikkatli Giriiltiicli
Gergekgi Titiz Bencil
Giivenilir Heyecanh Dar kafali
Zeki Sessiz Kaba
Baglarlabilir ictepisel Kibirli
Diisiinceli Saldirgan Acggozli
El sever Utangag Samimiyetsiz
Dogrucu Kestirilmez Kalin
Cana yakin Duygusal Giivenilmez
Ince Uslu Hastalikl
Dostca Saf Sevimsiz
Bencil degil Yerinde duramaz Gercgekgi degil
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Mutlu Hayalci Diirtist degil
Mizah sever Maddeci Zalim
Sorumlu Bagkaldiric Koti
Neseli Yalniz Sahte
Emin Bagimh Yalanci

Kaynak: Giiney, 2008
Satis Elemani1 ve Performansi

Satis, isletmenin dis gevre ile iletisim kurmasini saglayan, mal ve hizmetleri miisteriye sunan
ve pazardaki takas faaliyetini gercgeklestiren bir fonksiyondur (Yamamoto, 2001). Bu
fonksiyonu gergeklestiren satis elemanlar: ise isletmeleri pazarda temsil eden ve isletmenin
tutundurma araci olarak sayilabilen kisilerdir. Bu kisiler, rollerini ve gorevlerini yerine
getirecek niteliklerden yoksun olduklarinda istenilen satis performansimni gosteremezler
(Bagkaya ve Oztiirk, 2011). Satis elemaninin performansy, bir isin zaman, maliyet, nicelik ve
nitelik etkinliklerinin gz oniinde tutularak yapilmasi olarak ifade edilebilir (Smith ve
Goddard, 2002) ve ancak yiiksek performansla calisan satis elemanlarina sahip isletmeler,
ekonomik ve sosyal amaglarina ulasabilmektedirler (Eren ve Hayatoglu, 2011). Satis
elemanlariin performanslarinin ve verimliliklerinin degerlendirilmesinde hem nicel hem de
nitel kriterler kullanilabilir. Bu kriterler Sekil 1’de sematik olarak verilmistir.

Kaynak: Dinger ve Dinger, 2011

Nitel Nicel
Kriterler ‘}iterler\‘
Gorev Dis1 Tutumsal Ozel Gorev
Performans Performans Performans Performansi
Miisterilere Teknik bilgi Satis hacmi Ekip
yardim calismasi
Satis becerisi Pazar pay1
Bilingli ve Miisteri
diirtist Hizh Yeni ziyaret plani
orgiitsel adaptasyon miisteriler
vatandas Bilgi
Siparis geribildirimi
adedi
Kota oran
Ziyaret
say1sl
Toplam
komisyon

Sekil 1. Satis Elemani Performans Degerlemesinde Kullanilan Temel Kriterler
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Satis elemaninin performansinin degerlendirilmesinin saglayacag: yararlar (Cabuk, 1999):

a. Satis elemanlarmin performansini arttirarak daha gok satis yapmalarmi saglamak ve
dolayisiyla sirketlerine daha fazla faydali olmak.

b. Her bir satis elemanmnin giiclii ve zayif yonlerini tek tek belirleyerek satis faaliyetlerini
sistematik hale getirmek.

c. Satis elemanlarinin hangi egitim programlarina ihtiyaglar: oldugunu belirlemek.

d. Satis elemanlar:1 arasinda karsilagtirmalar yaparak kisinin gruptaki pozisyonunu
belirlemek.

e. Ucret politikalarinin saptanmasini kolaylagtirmak.

f. Satis elemanmin ge¢mis performansini degerleyerek performansimni arttirmak igin
motive etmek, transferler, terfiler ve diistirmeler i¢in fikir edinmek.

Hipotez Gelistirme

Veccohio (1988), kisiligi, bireyleri diger bireylerden ayiran, nispeten kalici 6zellikler ve
egilimler biitiinti olarak tanimlamistir. Bagka bir tanimda Baranczuk (2019) kisiligi duygu,
diistince ve davranis kaliplarindaki bireysel farkliliklar seklinde tanimlamistir. Almlund vd.
(2011) ve Jang vd. (1996) de kisilik ozelliklerinin kalici oldugunu ve zaman igerisinde
degismeyecegini ifade etmislerdir. Kisilik, tiim kiiltiirlerde bireyin gevresine karsi olan
davraniglar1 {izerinde temel bir etkiye sahiptir ve bireyin gelisiminde kritik bir rol
oynamaktadir (Fisher ve Robie, 2019). Biyolojik olarak birbirine benzeyen bireylerin
cevreleriyle olan etkilesimlerinde farkli tepkiler vermelerinin temel nedeni sahip olduklar:
kisilik yapisidir (Bayram vd., 2019). Kisiler, giinliik hayatta bilingli ya da bilingsiz sekilde
cevresiyle stirekli etkilesim igerisindedir ve gevresinde gelisen olaylara kendi hayat gortisii,
deger yargilary, inanglar1 ve diisiince bi¢imleri dogrultusunda kendilerine 6zgii tepkiler
verirler (Ulu ve Bulut, 2017). Ayn1 zamanda farkl kisilikteki insanlar farkl istek ve ihtiyag
icerisindedirler. Bu agidan bakildiginda kisilik ile meslek arasinda yakin bir iliski vardir ve
insanlar kisiliklerine uygun meslekleri se¢meye calisirlar (Koca, 2007).

Eysenck, kisiligi insan beyninin fonksiyonlari ile iliskilendirerek biyolojik temelli agiklamaya
calismistir. Eysenck’e gore bireyin sergiledigi davramislar genetik yapilardan ve yasadigi
toplumun psikolojisinden kaynaklanmaktadir. Eysenck, yaptig1 bircok deneysel calismanin
sonucunda ortaya ¢ikan sonuglar 1s181inda bireylerin kisilik yapilarinin “ige doniik ve disa
doniik” seklinde agiklanabilecegini belirtmistir (Yazici, 1997). Kisilik 6zelliklerini ige veya disa
doniik boyutta degerlendiren Eysenck asagidaki smiflandirmay: yapmustir (Simsek vd., 2010):

a. Melankolik (hir¢in, endiseli, kati, temkinli, kotiimser, ketum, asosyal)

b. Kolerik (alingan, huzursuz, saldirgan, cabuk heyecanlanan, kararsiz, atak, iyimser,
caliskan)

c. Flegmatik (pasif, itinali, baskasmi diislinen, rahat, gecimli, kontrollii, giivenilir ve
sakin)

d. Sengen (sosyal, disa doniik, konuskan, hazir cevap, pratik, canli, tasasiz, lider)

Kisilik 6zellikleri birbirinden farkli olabilecek satis elemanlarmin performanslari, isletmenin
amaglarina ulasmada oldukca 6nemlidir. Ancak satis elemaninin performansi, davraniglarmi
ve nasil davranmasi gerektigini belirten noktalar1 da yansitirsa performans her agidan
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degerlendirilmis olur (Dinger ve Dinger, 2011). Performans diizeyi yiiksek olan kisilerin,
diinyadaki her seye pozitif yaklasan ve hayatlarindaki iyi seylere odaklanan ve bunlar1 daha
da iyilestirmeye cabalayan kisiler olduklari goriilmektedir (Sharma, 2005). Ideal bir satis
elemaninin performansini belirleyen temel 5 faktor vardir (Churcill vd., 1985):

a. Yetenek

b. Ustalik diizeyi

c. Motivasyon

d. Rol anlayis

e. Ozel, orgiitsel ve cevresel faktorler

Eysenck’in kisilik tipleri siniflamalar1 dikkate alindiginda her bir kisilik tipindeki satis
elemaninin miisterilerle ve ¢alisma arkadaslariyla olan iletisim ve iliskilerinin degisebilecegi
ve dolayisiyla da satis performanslarinda farkliliklar olabilecegi diistiniilmektedir. Bu
varsayimlar ve literatiirdeki bilgiler dogrultusunda Hi hipotezi gelistirilmistir:

Ha: Satis elemanlariin performansi, Eysenck’in kisilik tiplerine gore faklilasmaktadir.
Yontem

Bu boliimde arastirmanin tasarimi, evreni, drneklemi, veri toplama araglar1 ve verilerin
analizlerine iligkin bilgiler agiklanmistir.

Arastirma Tasarimi

Bu calisma uygulamali bir ¢alisma olup neden-sonug incelemesine dayali olan nedensel
arastirma tasarimi ile sekillendirilmistir.

Evren ve Orneklem

Aragtirmanin evrenini Hatay merkezde yer alan alisveris merkezlerinde c¢alisan satis
elemanlar1 olusturmaktadir. Bu alis veris merkezlerinde toplam 200’e yakin magaza ve
ortalama 1000 tane satis elemani bulunmaktadir. Veriler toplanirken genellikle tekstil,
kozmetik ve teknoloji magazalarindaki satis elemanlar1 dikkate alinmistir. Bunun nedeni ise
bu magazadaki satis elemanlarinin diger magazadaki satis elemanlarina (gida, sinema,
eglence) gore miisteri ile daha yakin iligki icerisinde olmasidir. Bundan dolay1 6rnekleme
yontemi yargisal orneklemedir.

Veri Toplama Araglar

Veriler, toplam 234 satis elemanindan yiiz yiize goriisiilerek anket araculig: ile toplanmugtr.
Arastirmada kullanilan anket 3 boliimden olusmaktadir. Ik boliimde katilimcilarmn hangi
kisilik tipine girdigini belirlemek amaciyla konulan bir soru vardir. Bu soru katihmcilarin
hangi kisilik tipine (melankolik, kolerik, flegmatik, sengen) girdigini 6grenmek amaciyla
konulmustur. Tiim bu kisilik tipleri verilirken hangi kisilik tipinin hangi 6zelliklere sahip
oldugu da katilimcilara bilgilendirilmistir. Ikinci boliimde satis elemanlarinin performansini
olgmeye yonelik olan ve 51i likert olarak derecelendirilen (1:Kesinlikle katilmiyorum,
2:Katilmiyorum, 3:Ne katiliyorum ne katilmiyorum, 4:Katiliyorum, 5:Kesinlikle katilryorum)
bir 6lgek bulunmaktadir. Bu 6lgek Sujan vd. (1994) tarafindan gergeklestirilen ¢alismadan
uyarlanarak olusturulmustur. Uyarlama siirecinde 6lcegin orjinali 6nce Tiirkce’ye; daha sonra
Tiirkge’den ingilizce’ye cevrilmistir ve ifadelerin anlamlarin1 kaybetmemeleri saglanmistir.
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Tiim bu geviri islemleri bir Ingilizce okutmani destegi ile yapilmigtir. Olgegin tek boyut altinda
toplanmasi, giivenilirligi, yakinsak ve ayrisma gegerliliklerinin saglanmasi da Sujan vd. (1984)
tarafindan ortaya konmustur. Bu da kullanilan o6lgegin giivenilir ve gegerli oldugunu
gostermektedir. Anketin son boliimiinde de katilimalarin demografik 6zellikleri hakkinda
bilgi edinebilmek amaciyla olusturulan sorular yer almaktadur.

Verilerin Toplanmasi ve Analizi

Veriler, 2018 yili Kasim aymnda Hatay merkezde yer alan alis veris merkezlerindeki satis
elemanlarindan yiiz yiize yapilan anketler ile toplanmistir. Toplanan veriler, SPSS 22 istatistik
programi ile analiz edilmistir. Katilimcilarin demografik 6zelliklerini siiflandirabilmek igin
frekans analizi; gelistirilen hipotezi test etmek icin ise tek yonlii varyans analizi (ANOVA)
kullanilmistir. Farkliliklarin tespit edilmesi halinde; varyanslarin homojenligi saglandig:
durumda, farkliligin hangi kisilik tipleri arasinda oldugunu belirleyebilmek igin, Scheffe
karsilastirma testi kullanilmastir.

Bulgular

Bu béliimde katihlmalarin demografik 6zelliklerini siniflandirabilmek icin frekans analizi,
parametrik ve parametrik olmayan testlerden hangisinin kullanilacagina karar verebilmek i¢in
normal dagilim testi, satis elemani performans: Olgeginin giivenilirligini Slgmek igin
glvenilirlik analizi ve gelistirilen hipotezi test etmek igin de tek yonlii varyans analizi
(ANOVA) sonuglarimna yer verilmistir.

Tablo 3. Katilimailarin Demografik Ozelliklerine ve Kisilik Tiplerine Gore
Siniflandirilmasi (n=234)

Ozellik Frekans % Ozellik Frekans %
Cinsiyet Egitim durumu
Kadin 124 53 [Ikokul mezunu 14 6
Erkek 110 47 Ortaokul mezunu 26 11,1
Medeni durum Lise mezunu 67 28,6
Evli 98 41,9 On lisans mezunu 63 26,9
Bekar 136 58,1 Lisans mezunu 60 25,6
Yas Lisanstistii mezunu 4 1,8
20 ve alt1 31 13,2 Gelir grubu
20-24 70 29,9 1000TL'den az 26 11,1
25-29 69 29,5 1000-2000 75 32,1
30-34 46 19,7 2001-3000 103 44
35 ve tizeri 18 7,7 3001TL ve tizeri 30 12,8
Kisilik Tipleri
Melankolik 45 19,2
Kolerik 50 21,4
Flegmatik 67 28,6
Sengen 72 30,8

Katihmallarm 124t (%53) erkek, 110'u (%47) kadindir. Medeni durumlara bakildiginda
98’inin (%41,9) evli; 136'smin (%58,1) bekar oldugu goriilmektedir. Ankete katilanlarin yas
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dagilimlari incelendiginde %13,2’si 20 yas ve alt1, %29,9'u 20-24 yas, %29,5'1 25-29 yas, %19,7’si
30-34 yas, %7,7’si 35 ve lizeri yas araligindadir. Katilmcilarin gelir diizeyleri agisindan
bakildiginda %11,1’inin aylik 1000 TL’den az, %32,1’inin 1000-2000 TL, %44 tintin 2001-3000
TL, %12,8inin 3001 TL ve {izeri bireysel geliri bulunmaktadir. Katilmalar arasinda yari
zamanl ¢alisanlar da oldugundan dolay1 baz1 gelir gruplarinin asgari ticret altinda oldugu
goriilmektedir. Egitim durumlarma gore incelendiginde katiimcailarin %6’s1 ilkokul mezunu,
%11,1’1 ortaokul mezunu, %28,6’s1 lise mezunu, %26,9u 6n lisans mezunu, %?25,6’s1 lisans
mezunu, %1,8"1 lisansiistii mezunudur. Kisilik tiplerinde ise katilimcilarin 45’inin melankolik,
50’sinin kolerik, 67’sinin flegmatik ve 72’sinin sengen kisilik tipine sahip oldugu

goriilmektedir.
Tablo 4. Normal Dagilim Analizi Sonuglar:
Olgek ismi Skewness (Carpiklik) Degeri Kurtosis (Basiklik) Degeri
Satis Elemani Performansi -,393 -,428

Hair vd. (2013), carpiklik ve basiklik degerinin -1 ile +1 arasinda oldugunda verilerin normal
dagilima uydugunu belirtmislerdir. Tablo 4 incelendiginde bu degerlerin (-,393 ve -,428) -1 ile
+1 arasinda oldugu ve verilerin normal dagildig1 sdylenebilir. Dolayisiyla toplanan veriler ile
parametrik testler yapilabilmektedir.

Tablo 5. Glivenilirlik Analizi Sonuglar1

Boyut ifadeler Degiskenin flgili Cronbach’s Alpha
Olcek ile Katsayis1
Korelasyonu
1.Calistigim isletmenin iyi bir pazar ,770

pay1 edinmesinde katkim oldugunu

diistiniiyorum.

2.Yiiksek kar marji olan tiriinlerinin ,787

satisinda basarili oldugumu

diistiniiyorum. 899
3.Magazanin yeni iiriinlerinin satigin ,754

hizli bir sekilde gerceklestirebiliyorum.

4.Benim i¢in belirlenen satis hedeflerini ,642

Satis Elemani Performansi

(kotalar1) asabiliyorum.
5.Magaza yOneticimizin satig ,802
hedeflerine  ulagmasinda  yardima

oldugumu diisiiniiyorum.
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Tablo 5 incelendiginde degiskenlerin ilgili olgek ile olan korelasyon katsayilarmm 0,50
tizerinde oldugu ve cronbach’s alpha katsayisinin da (,899) iyi derecede giivenilir oldugu (0.8
<« <0.9) soylenebilir (Habidin vd., 2015).

Tablo 6. ANOVA Testi Sonucu

Kareler Serbestlik Ortalama F Degeri Anlamlilik
Toplami1 Derecesi (df) Kareler Diizeyi (sig.)
Degeri
Gruplar aras1 940,437 3 313,479
Gruplar ici 4980,217 230 21,653 14,477 ,000
Toplam 5920,654 233

ANOVA sonucuna bakildiginda anlamhlik diizeyinin (sig.) 0,05 kritik degerinden kiigiik
oldugu (,000) goriilmektedir ve bu sonuca gore satis elemanlarinin performansi, Eysenck’in
kisilik tiplerine gore farklilasmaktadir.

Farklilig1 yaratan kisilik tipinin hangisi/hangileri oldugunu belirleyebilmek amaciyla post hoc
testi yapilmistir. Ancak hangi post hoc testinin yapilacagina karar vermek igin oncelikle
varyanslari homojenligi testi yapilmistir.

Tablo 7. Coklu Karsilastirma Sonuglar1

Ortalama Standart Hata Anlamlilik Farklilik
Farklar1 Diizeyi (sig.)
Melankolik
Kolerik -1,833 ,956 ,301
Flegmatik -2,357 ,897 ,078 S>M
Sengen -5,508" ,884 ,000
Kolerik
Melankolik 1,833 ,956 ,301
Flegmatik -,524 ,870 ,948 S>K
Sengen -3,675" ,857 ,000
Flegmatik
Melankolik 2,357 ,897 ,078
Kolerik ,524 ,870 ,948 S>F
Sengen -3,151" ,790 ,001
Sengen
Melankolik 5,508" ,884 ,000 S>M
Kolerik 3,675" ,857 ,000 S>K
Flegmatik 3,151* ,790 ,001 S>F

Levene Testi Sig. =,122
Post hoc = Scheffe
Ortalama farklar: 0,05 anlamlilik diizeyinde test edilmistir

Levene Testi Anlamlilik diizeyinin (sig.) 0,05 kritik degerinden biiyiik olmasi (,122)
varyanslarin homojen oldugunu belirtir. Dolayisiyla farklihigin hangi grup ya da gruplardan
kaynaklandigimi bulabilmek igin varyanslarmm homojen oldugu ve gruplarin gozlem
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sayilarmin esit olmadig1 durumlarda kullanilan (Giiris ve Astar, 2014) post hoc testlerinden
Scheffe testi kullanilmistir.

Coklu karsilagtirma tablosu sonuglar: incelendiginde farklihgin Sengen kisilik tipine sahip
satis elemanlarindan kaynaklandigi tespit edilmistir. Sengen kisilik tipine sahip satis
elemanlariin performans: diger kisilik tiplerine sahip satis elemanlarinin performanslari ile
karsilastirdiginda anlamli bir sekilde farkhilastigi goriilmektedir (sig. < 0,05). Ortalama
farklarma bakildiginda Sengen kisilik tipine sahip satis elemanlarinin performansimin diger 3
kisilik tipine sahip satis elemanlar1 performansindan daha yiiksek oldugu soylenebilir.

Yapilan ANOVA testi sonucunda arastirma kapsaminda gelistirilen hipotez (Hi: Satis
elemanlarinin  performansi, Eysenck’in  kisilik tiplerine gore faklilagsmaktadir)
DESTEKLENMISTIR.

204

167

I I I I
Melankolik Halerik Flegmatik Sengen

Sekil 2. Kisilik Tiplerine Gore Satis Performansi Ortalamas:

Sekil 2’de dikey siitun satis elemanlarinin performans ortalamalarmi; yatay siitiin ise kisilik
tiplerini gostermektedir. Melankolik, Kolerik ve Flegmatik kisilik tipinde olan satis
elemanlarmin performans ortalamalarinin birbirlerine yakin oldugu ancak Sengen kisilik
tipindeki satis elemanlarmin performansinin ortalamasmin digerlerinden daha yiiksek
oldugu goriilmektedir.
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Tartisma, Sonuc ve Oneriler

Insanlarin kisilik tiplerinin farkli olusu farkli tutum, davranis ve duygulara neden olmaktadir.
Bu farklilik da topluma ve kisinin iliskide bulundugu gevresine de yansimaktadir. Ulusal ve
uluslararas1 yazinda kisilik Ozelliklerinin performansla iliskisini inceleyen arastirmalar
(Barrick vd., 2001; Judge ve Ilies, 2002, Hofmann ve Jones, 2005; Yelboga, 2006; Kamasak ve
Bulutlar, 2010) olsa da spesifik bir yazarin kisilik tipi simiflandirmasina gore yapilan ve satis
eleman1 performansiyla iliskilendiren bir ¢alismaya rastlanmamistir. Bu nedenle satis
elemanlarinin performanslarinin Eysenck’in kisilik tiplerine gore farklilasip farklilasmadigy;
farklilik s6z konusu ise hangi kisilik tipleri arasinda oldugu tespiti amaglanmustir.

Arastirmada toplanan veriler, literatiir araciligiyla gelistirilen bir anketin, satis elemanlarina
kolayda ornekleme yolu ile uygulanmasi ile elde edilmistir. Yapilan analizler sonucunda satis
elemanlar1 performansinin kisilik tiplerine gore farklilastigi ve bu farkliligin Sengen tipi
kisilige sahip satis elemanlarindan kaynaklandig: bulunmustur. Bunun nedeni ise bu kisilik
tipindeki satis elemanlarinin sosyal, disa doniik, konuskan, hazir cevap, pratik, canli, tasasiz,
lider gibi 6zelliklerinin olmasina baglanabilir.

Arastirma sonuglarina istinaden, magaza yoneticilerinin veya sahiplerinin satis elemanlarini
secerken bu kisilerin kisilik 6zelliklerini géz oniinde bulundurmalari ve belki de bu 6zellikler
baglaminda kisilik testleri uygulayarak ise almalar1 gerekliligi rahathikla soylenebilir.

Sinirliliklar ve Gelecek Calismalar icin Oneriler

Aragtirmanin ilk siurlihigi sadece Hatay sehrinde gerceklestirilmis olmasidir. ileride
yapilacak benzer c¢alismalarin farkli sehirlerde gerceklestirilmesi sonuglarin
kargilagtirilmasi ve gelistirilmesi agisindan &nem arz edecektir. Ikinci siirlilik ise
sadece Eysenck’in kisilik tipi simiflandirmasinin dikkate alinmasidir. Baska
calismalarda farkli yazarlarin farkl kisilik tipi siniflandirmalarina gore performans
olglimii yapmalar1 benzer ve farkli sonuglarin goriilmesine imkan saglayacaktir. Bir
sinirliik olmamakla birlikte son bir Oneri ise benzer ¢calismanin nicel olarak degil de
nitel olarak yapilmasidir. Nitel ¢alisma sonucunda elde edilecek bulgularin nicel
bulgularla karsilastirilmas: sonuglarin genellenebilmesi adina faydali olacaktir.
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