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SATIS YONETIMINDE CINSiYET VE is TATMINI

OZET

Satis glicine kadinlarin katilmasi ve sayilarinin artis gOstermesi,
satis glici ic¢inde c¢esitliligi arttirmis ve cinsiyet konusunun satis
yonetiminin glincel konulari arasina girmesini saglamistir. Satis ydnetimi
literatiirinde, cinsiyetle ilgili c¢alismalarin karma sonu¢lara ulastiklarzi,
bu durumun 1s tatmini ac¢isindan da s6z konusu oldugu gorilmektedir. Bu
calismada, gerceklestirilen anket calismasi ile kadin ve erkek
satiscilarin, 1is tatmini ve 1s tatmini boyutlari acisindan ortalama tatmin
dizeylerinin esit olup olmadidi ve benzerlik ve/veya farklilik gdsterip
gostermedikleri ortaya konmaya c¢alisilmistir. Elde edilen bulgular, kadin
ve erkek satisgilarin, genel is tatmini ve is tatmini boyutlari ag¢isindan
ortalama tatmin diizeylerinin esit oldudunu ve benzerlik gdsterdigini acida
¢cikarmistir.

Anahtar kelimeler: Satis Yonetimi, Satis Glci, Cinsiyet,

Kadin Satiscilar, Is Tatmini

GENDER AND JOB SATISFACTION IN SALES MANAGEMENT

ABSTRACT

Women’s participation in salesforce and the increase in their number
promoted the wvariety within the salesforce and enabled the subject of
gender to be included among the current issues of sales management. In the
sales management literature it 1s seen that studies related to gender
reached mixed results, and this is also true for job satisfaction. In this
study, through survey it was expected to ascertain whether the average
satisfaction levels of saleswomen and salesmen are equal or not in terms of
job satisfaction and its dimensions. Findings revealed that satisfaction
levels of saleswomen and salesmen are equal in terms of general Jjob
satisfaction and its dimensions and they display similarity.

Keywords: Sales Management, Salesforce, Gender, Saleswomen,

Job Satisfaction
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1. GIRiS (INTRODUCTION)

Satis glici, her gecen giin geleneksel erkek egemen Dbir vyapidan,
kadinlarin da vyer aldigi karma bir vyapiya doénlismektedir. Satis gilicline
kadinlarin katilmasi ve sayilarinin artis gdstermesi, satis ydnetiminde

yasanan glincel meseleler arasinda ©Onemli bir vyer tutmaktadir. Erkek
satiscilarin sayica fazla oldudu pek c¢ok satis alani olsa da bu durumun
hizla degistigi gorilmektedir. Gayrimenkul, sigorta, reklam, vyatirim,

seyahat, giyim, ilag¢, otomotiv, kozmetik ve gida gibi pek cok sektorde
kadin satiscilari gdrebilmek mimkiindiir. Oyle ki; Manning ve Reece, kadin
satiscilarin sayisindaki artisla birlikte satisc¢iligin, erkek hakimiyetinde
olan bir meslek olmaktan ¢ikacadini savunmustur[l].

Satis glclUniin yonetiminde hem satis¢i hem de yodnetici olarak kadin
konusunu 6n plana c¢ikaran nedenler arasindal[2]:

e Sayidaki biyime: satista kadin c¢alisanlarin ve bircok yodnetim
gorevinin kadinlar tarafindan iUstlenilmesi,

e Sosyal sorumluluk: pazarlama yonetiminde, kadinlar ig¢in kariyerlerini
yukari dogru gelistirmelerini kolaylastiran degisikliklerin ©&nemli
bir sorumluluk olmasi,

e Karma cinsiyetli satis giici: satis organizasyonlari, satis isi ve
yonetim rollerinin tim seviyelerinin hem erkek hem de kadinlar
tarafindan doldurulmasi,

e Karma cinsiyetli miisteri temeli: satin alma takimlarinda rollerin,
kadin yoneticiler tarafindan doldurulmasi ve buna badli olarak benzer
cinsiyet dengesinin yakalanmasi hususundaki baskilar,

e YOnetim kapasitesi: yoOnetici yetenek ve stillerinde cinsiyete bagli
olarak yasanan farkliliklar,

e Liderlik: kadinlarin ve erkeklerin farkli liderlik Ozellikleri
gdstermesi, gibi nedenler sayilmaktadir.
Cinsiyet farkindan kaynaklanan tutum ve davranislardaki

farkliliklarin tespitinin vyaninda, var 1ise Dbenzerliklerin de ortaya
konmasi, yonetsel uygulamalarin daha saglikli ylUritilmesi ag¢isindan Onem
tasimaktadir. Satis glicinin yonetiminde Onemli bir yeri olan is tatmini,
psikolojik bir 1is ¢iktisi (job outcome) olarak kabul edilmekte[3]olup
satisc¢cilarin tutum ve davranislarinin anlasilmasinda kullanilabilmektedir.
Bununla birlikte, satis ydnetimi yazinindaki diJer cinsiyet calismalarinda
oldugu gibi, cinsiyetler ag¢isindan is tatminini inceleyen c¢alismalarin da
karma sonuc¢clara ulastigi goriilmektedir.

Bunun vyani sira literatiirde, satis yonetimi alanindaki cinsiyet
calismalarindaki yetersizligin, Orglitsel defiskenler ve cinsiyet farkliliga
arasindaki iliskiler hakkinda amirane bir sonuca varmayil oldukca
gliclestirdigine isaret edilmistir [4].Beetles ve Haris de, bu alanda
yapilan satis ve «cinsiyetle ilgili c¢alismalarin ¢ok c¢esitli olmasina
radgmen, genis bir sahada farkli temalara ve konulara de§inmesi nedeniyle
tutarlilikta problemlerin vyasandigini ileri slrmistir[5]. Bu ¢alisma ile
sb6z konusu problemin ¢dzimiine katki sadlayabilecedi disintlmektedir.

Calismada; satiscilarda is tatmini, cinsiyetler ag¢isindan ele alinmis
olup cinsiyet gruplari bakimindan 1is tatmini wve wunsurlarinin farklilik
gbsterip gostermedigi, birincil ve ikincil veriler kullanilarak ortaya
konmaya c¢alisilmistir. Calismada oncelikle literatiirdeki; satis yonetiminde
cinsiyet <calismalarina ve 1is tatmini ile satis glici 4i¢cinde <cinsiyet
agisindan is tatmini konularini inceleyen calismalarain sonuc¢larina
de§inilmistir. Ilerleyen bolimlerde calismanin amaci kapsaminda yuriitiilen
saha c¢alismasinin detaylarina ve Dbulgularina, daha sonrada sonu¢ ve
yorumlara yer verilmistir.

2. CALISMANIN ONEMI (RESEARCH SIGNIFICANCE)
Satis glclUnde vyasanan dedisimlerin en Onemlilerinden birisi olan
kadin satiscilarin meslede girmeleri ve sayilarin artis gdstermesi, satis
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yonetiminde cinsiyet konusunun c¢iddi big¢imde ele alinmasi geredini
dogurmustur[5,4]. Bununla birlikte, bu konuda literatirde orgitsel
deJiskenler ve cinsiyet konusunda[4] ve satis ydnetiminde cinsiyet konusunu
ele alan calismalarin tutarlilidinda problemlerin oldugu gorilmistiir [5].
Calismada, satis yonetiminde cinsiyetin o6nemli bir Orglitsel dedisken olan
is tatmini ile Dbirlikte ele alinmasi ve Dbununun Tirkiye kosullarinda
incelenmesi ile hem yabanci hem de Tirk satis yonetimi literatiiriine,
belirtilen problemlerin giderilmesinde ve satis yoOnetiminde cinsiyet
6zellik de kadin konusunun tekrarlanan ©onemine vurgu yapilamasinda katki
saglayacagili umulmaktadir. Calismada elde edilen sonucg¢lar, satiscilarin
cinsiyetlerine gbre 1is tatmini ve Dboyutlari acisindan fark olmadidinzi
gostermistir. Dolayisi ile calisma sonug¢lari cinsiyetler arasindaki farkin
azaldidini desteklemistir. Bu sonug¢, hem literatiir hem de satis ydnetimi
uygulamalarini sekillendirmesi bakimindan oldukca Onemlidir.

3. LITERATUR (LITERATURE)
3.1. Satis Literatiiriinde Cinsiyet Calismalari
(Gender Studies in Sales Literature)

Kadinlarin, satiscilik mesledine girisleri 1970’11 ve 1980’1i yillara
rastlamakla Dberaber; satisc¢ilikta cinsiyet konulu akademik c¢alismalar,
70711 yillarin sonu 80711 yillarin basi itibari ile vayginlasma
gbstermistir. Satis yodnetimi kararlarina cinsiyetin etkilerini inceleyen
calismalarin c¢odu ise 90’11 vyillarda gerceklestirilmistir. Bu vyillarda
yapilan c¢alismalarin genel fikir birligine vardiklari nokta; cinsiyetten
kaynaklanan farkliliklarin oldudu ve satis yoneticilerinin, cinsiyetten
kaynaklanan bu farkliliklari yodnetmelerinin gerekliligidir. Yakin zamanda
yapilan calismalar ise cinsiyete bagla farklailaiklarain azaldigini
gostermektedir. Ancak, bu c¢alismalarin vyetersizligi nedeniyle, Orgiitsel
degiskenler ve cinsiyet farkliligi arasindaki iliskiler hakkinda amirane
bir sonuca varmak oldukca glctir [4].

Moncrief ve digerleri, 2000 vyilina kadar literatiirde vyer alan
calismalari dérde ayirarak incelemistir[4].Ilk ceyrekteki calismalar,
satista kadin konusunun ilk c¢alisildigi vyillar arasina diusmekte olup bu
ceyrekte hem misteri hem de satis giici ag¢isindan erkekler egemendir. Bu
ceyrekteki c¢alismalara gdre, cinsiyetten kaynaklanan farkliliklar vardir ve
yoneticiler bu duruma uygun olarak stratejiler gelistirmelidir. Satais
glicinde ve misterilerde kadinlarin egemen oldudgu dider c¢eyrekte herhangi
bir c¢alisma bulunamamistir. Satis glicinde erkek, miisterilerde kadinlarin
egemen oludu ve satis gliciinde kadinin, misterilerde erkedin egemen oldugu
ceyrekler ise belirsiz olarak siniflandirilmistir.

Satis yonetimi literatiirinde cinsiyet konusu, 2000’1i vyillarda da
6nemli bir c¢alisma alani olma 06zelligini korumus ve bircok bilim adaminin
ilgisini c¢eken glincel bir konu olmaya devam etmistir. Bu yillarda yapilan

bazi c¢alismalar arasinda; Lane ve digerlerinin satisg¢ilik mesledinde
gobriilen cinsiyete dayali kliseler [6] ve Lane kadin satisc¢ilaran
karsilastiklara dezavantajlari ve ¢cbzim Onerilerini [7] ele aldiga

kavramsal c¢alismalar da yer almaktadir. Tablo 1’de glunumize kadar satista
cinsiyet konusuna ait Dbazi wuygulamali arastirmalara ve sonug¢larina yer
verilmistir.

Onceki arastirmalarin geneline bakildiginda bulgularin karma olusu,
satis glct icinde kadinlarla erkekler arasinda var olan farkliliklarin ya
da benzerliklerin ne oldugunun kesin bicimde belirtilebilmesini
gliclestirmistir. Ornedin; Dubinsky ve digerleri satiscilarin motivasyonunda
cinsiyet gruplari arasinda minimum dizeyde fark oldugunu(8]; Dawson,
satiscilarda etigi inceledigi calismasinda yas ve deneyim artikca
cinsiyetler arasindaki farkin azaldigini belirlemistir [9]. Gibson ve Swan
igsel odiillerde[10]; Tyagi ve Wotruba performans, gelir ve kariyerde
ilerleme ile 1ilgili algilamada[ll]; Ergeneli ve Arikan 1ise etiksel
davranislarda kadin satisgilarla erkek satisgilar arasinda fark olmadigini
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tespit etmistir([12].

Ancak ayni calismalarinda Gibson ve Swan kadinlarin

basari beklentilerinin erkeklerden diisiik olmamasina radmen kadinlarain biyik

amaclarinin

ihtimalinin

erkeklerinkinden
satiscilarin daha fazla is tatminine
ise kadin satis ydneticilerinin daha
yiksek oldudunu
kadin ve erkek satisgilar arasindaki
6zelliklere baglamistir[13].

daha

ortaya

dustik;
sahip olduklarini;

Tygai ve Wotruba

Ladik ve

*

digerleri

kadin

Ergeneli ve Arikan
fazla etiksel davranis gOsterecekleri
cikarmistair.
pek cok farki cinsiyete dedgil kisisel

de,

Tablo 1. Satis glici ile ilgili cinsiyet ¢alismalari [4]
(Table 1. Gender studies related to salesforce)
Calxsma Erduazstra Birxincil Baszlaxca Sonuglar
{y21l) Degiskenlex
Brief ve | Pexrakends= Organizasyon Fark yok.
Oliver =actay ve
187€ organizasyon

seviyesi

Bu=h ve
Bu=h 1578

Eczacalaxk
438 exkek
329 kadan

I? tatmini,
degerler, rol
agaklaga,
performans,
igten ayralma
e&ilims

Erkekler daha fazla igten

ayralma =gilimindedir.
Exrkekler terfi etmeyi,
kadanlar iy arkadaglarara
vurgulamaktadar. Ig
tatmini ve degerlerinde
fark yoktur.

Swan, Eczacaxlzxk Iz tatminai FKadainlar ve erxrkeklex

Futrell ve 3S€ exkek kendine given, iglerini farkla

Todd 1978 35 kadan ySnetim gSrmektedir. EKadainlar
kontrolduad iglerindeki bagamsazlags
algalama, daha biyik cnem
kariyexr gS=stermektedir.
hedeflerxi

Gib=an ve GCayrimenkul Iz &dullers, Eagara: beklentilerinde

Swan 1S81 5SS erxkek uzun samandair fark yok. Exkeklexr dahs

5S4 kadan qiidiilen >iuyik biyvik amag =ahibidir.

amag

Gable ve = = FKadanlar =atay gicinin

Reed 1587 altainda betimlenmektedirx.

McNeilly Seyahat, Ig tatmini, Fadaonlar ve erkeklex

ve =igorta, ayralima farklax: nedenlerden igter

Gold=micth gayrimenkul egilimi ayralmaktadar.

1881 €7 exrkek

71 kadan

Fugate, = = Fadan ve erkek farkla

Decker ve galapgmaktadar.

EBrewexr

1588

Sokul ve SEozaoalak Is tatmini, Orgiit=el karar, tatmin,

Wren 1992 72 erxrkek Srgitsel rol karmagas=3,

82 kxadan karaxr, belir=izlik, performans=,
édiillexr, i yoneticiler konularanda
stresi, fark yok. Onemli f£ark
poerformans, igten ayrilma egilimi ve
ryénetiocilexr, daig=al ddillendirmededir.
isten ayrailms
ogilims

¥ 1976-1995 yillarindaki c¢alismalar ig¢in kaynak [4]lkullanilmis, 1995 yilindan
sonraki g¢alisma sonug¢lari vyazarlar tarafindan hazirlanmis olup ilgili kaynaklar

referans numaralari ile “galisma (y1l)” sltununda gdsterilmistir.
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Rus== ve Yayamcalak Orgit=el Orgiit=el karar ve igten
McNeilly 73 erkek karar, i3 ayrailma egiliminde fark
1885 77 kadan tatmini, igten |vardar. Iz tatmininde
ayrailma fark yoktur.
egilimi
Siguaw ve Roster of the |1z tatmini, Fadinlar daha karmaga ve
Honeycutt Association crgitsel belirsizlik belirtmekle
1885 for karar, rol beraber daha fazla
Information karmaga=i, rol |migteri-odakla satiga
and Image |belir=izligi =ahiptir. Diger
Management ve performans degigkenler igin fark
241 erkek yoktur.
27 kadan
Strutton, Endii=striyel Goze girme Erkekler bu taktigi daha
Pelton ve organizasyon (ingratiation} | £fazla kullanmaktadar.
Lumpkin 135 erkek satigy taktig
19SS 92 kadan
Dion, NAPM iyeleri | Performans, FKadanlar, trin
Eas=terling | alacalar, adapte edici uzmanliganda zayaf
ve Javalgi | 83 erxkek =atig, given, olmasaina kargain =atay
1997 [14] 41 kadan profe=yonellik | =sunumunda daha iyidir.
(drin Alacalaran duydugu giiven
tecribes=i ve ve performans
satiy sunumu}, |degerlendirmesi; adapte
rol edici sataiy performansa
belirsigligi ve rol belirs=igzligi
agisandan cinsiyetler
aras: fark yoktur.
Dwyex, Sigorta Performans Jataggalar kendil
Richard ve yagandaki ve
Shepherxd cinsiyetindeki
18581([15] migterilerin dikkatini
gekmektedir. Ancak,
=atigga- miigteri
ikilis=inin farkla
cinsiyetlerde olmasa
durumunda performansta
artis gorilmistir.
Tygai ve Direk satay | Izse baglailak, Performans bakamindan
Wotruba girketi iy tatmini, cinsiyetler arasanda fark
18S9B1([11] crgit=el yoktur. Kadanlaran, Igze
iklim, baglilik ve ip tatmini
performans daha yik=ektir. Kadanlar
orgit=el iklimi daha
olumlu gérmektedir.
Monorief, Ulusalararasy: | Rol stresi, Sadece igten ayralma
Babakus, hismet moral egiliminde fark wardar.
Cravens ve | organizasyonl |yikaintisa, isg |Kadinlar daha fazla igten
Johnston ari tatmini, ayrilma egilimi
2000 [4] 100 erkek beklentilerin |gdstermigtir.
86 kadan karsilanmasa,
isten ayrilma
agilimi,
doret,
performans,
aile 1ligkisi
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Dion ve Taram, performans Alacilara gére, kadan ve
Eanting finans, erkek satiggalaran
2000[1€] ingaat, performan=1 farkla
imalat, degildir.
maden, Hangi =atigginin =atis
perakende ve =unumu yeteneginin daha
toptanca iyi oldugunu ydninde
111 ticaret fikir birligi yoktur.
tglis=i(alica, 3atay ydneticileri,
=atica ve kadanlaran daha adapteci
satag yeteneklere =zhip oldudgu
yoneticisi goriiglindedir.
FPiercy, Reklam yeri Davranig Kadan =atiy yoneticilexi,
Cravens ve satiga kontrol daha yik=ek =ewiyede
Lane 2001 128 erkek stratejisi davranigz-kontrol
[17] satigga stratejisi
8€ kadin uygulamaktadar. Kadan
satigga yoneticilerin yénettigi
28 erkek satay takimlarainda, daha
yénetici yik=ek Srqit=el baglalak
7 kadan ve daha digik igten
yénetici ayralma egilimi, rol
belirsizligi, iy endigesi
ve moral yaikantasa
vardair.
Liu, Comexr = Kadain =atayp Kadan =ataiygailar, kadain
ve 100 erxkek yoneticilerdine | yoneticileri daha gok
Dubins=ky 1€€ kadan yénelik tutum benim=emektedir. Erkek
2001 [18]) sataggalar, kadan
yoneticilere karza direng
go=termektedir.
Ladik, Imalat Performans, Yik=sek performans
Marshall, 8€ erkek Isten ayralm gésteren kadanla,
Lassk ve 14 kadan egilimi girketlerine daha gok
Moncrief baglidir ve daha az igten
2002[13) ayralma egilimi wardar.
Ergenell Tekstil ve | Eciksel alga Kadan ve erkek sataggalar
ve Arakan ilag ara=inda etiksel davranag
2002[12] 150 erkek agisandan farklalak
S8 kadan yoktur. Medikal donanam
sirketindeki kadain satag
yoneticileri,
me=lektaglarina goire daha
etik davranaglara
sahiptir.
Lane 200S Reklam yeri | Strateji Davraniy ydnelimli
[18] satiga kontrol stratejisi
128 erkek uygulayan kadin =atay
8€ kadan yoneticileri ilist dizey
uygulama becerileri
go=termektedir. Kadanlar
tarafaindan ydnetilen
=atay takamlaranda;y
sataggilar daha arzu
edilen &Szellikler, ip
¢aktai=i ve =ataiy birimi
etkinligi gostermektedir.

3.2. is Tatmini (Job Satisfaction)

Newstrom ve Davis is tatminini,

calisanlarin isleri ile ilgili olumlu

ya da olumsuz hisler vya da duygular seti olarak tanimlamaktadir[20].
Yonetim literatiiriine gdre is tatmini kavrami; bedensel ve zihinsel
saglikla, fizyolojik ve ruhsal duygularin bir gdstergesidir. Is tatmini
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isten duyulan hosnutluk ve hosnutsuzlukla iliskilidir. Ayrica 1s tatmini;
isten elde edilen maddi ¢ikar, is glvenligi, isin =zevk verme uygunludu,
iiretimde bulunmanin gururu, umut verici mesleki projeler, 1is akisini ve
hizini denetleyenin yetenedi, is yerindeki olumlu insan iliskileri,
isletmenin genel durumu, amirin tutumu ve sendikal iliskilerle
ilgilidir[21].

Satis yonetiminde ise is tatmini, Churchill ve digerleri tarafindan;
satiscinin o6diéllendirilme, icindeki potansiyelini tatmin olacagi sekilde
kullanma, tatmin olma ya da hiisrana ugrama ve tatminsizlik bulacadi ise ait
tim o6zellikler ve is cevresi olarak tanimlanmistir([22]. Spiro ve digerleri
ise is tatminini satiscinin sahsi morali olarak da adlandirmaktadir.
Yazarlar is tatminini satisg¢inin; isin lcret, terfi, glivenlik, faydalar ve
calisma arkadaslari boyutlari boyunca duygusal ve degerlendirme hisleri
olarak tanimlamistir([23].

Satiscilik mesledinde is tatmini; isin kendisinden, icretten,
terfiden, calisma arkadaslarindan, yoneticiden, sirkette uygulanan
politikalardan ve misterilerden duyulan tatminlerin bir sonucu olarak
ortaya ¢ikmaktadir. Dolayisiyla 1s tatmini Dboyutlari olarak sayilan

unsurlar gésterilmektedir [24,25].

Satiscilarin is tatmini ile; isten ayrilma edilimi, ise devamsizlik,
motivasyon ve Orglitsel baglilik gibi is ¢iktilari (job outcomes) arasinda
tutarli iliskiler sb&z konusudur. Tatmin olmus satisg¢ilar tatmin olmayanlara
gdore daha fazla firmada kalma egilim gdstermekle Dbirlikte, daha agir
islerde de calisabilmektedir. Is tatmini, satiscilarin performanslarinin
degerlendirilmesinde de dikkate alinmasi gereken Dbir konu olarak
goriilebilmektedir [26].

Is tatmininin bir difer etkisi de miisteri tatmini {izerinedir. Buna
gdre 1is tatminin gercgeklesmesi miisteri tatminin de gerceklesmesini
saglayabilmektedir [27,28]. Heskett ve digerleri tarafindan ileri slrtlen
“hizmet-kar zinciri” modelinde is tatmini Onemli bir unsurdur[28]. Modele
gbre, karlilik ve Dblylime sadik misteriler sayesinde gerceklesmektedir.
Misterideki sadakat, sunulan dederle; bu defer ise tatmin olmus calisan ile
saglanabilmektedir. Calisanlarin tatmini ise 1s tatminini arttiracak
politikalar ile mimkindir.

Is tatmini, satis literatiirinde pek c¢ok konu ile birlikte ele
alinmistir. Son zamanlarda ise ise tatmini: satiscilarin yeniliklere karsi
gbsterdikleri direng¢ [29], adapte edici satis davranisi ve misteri yonlilik
[30]; satis becerileri [31], asiri rol yikleme [32], rol belirsizligi, rol
karmasasi, performans, katilim [33] wve isten ayrilma egilimi [33,13],
satiscilarin kultirleri [34] ile Dbirlikte incelenmistir. Bunlarin yani
sira, satiscilarin 1s tatminini cinsiyetler ac¢isindan da ele alan
calismalar mevcuttur.

3.3. Satiscilarda Cinsiyete Goére Is Tatmini
(Job Satisfaction in Salespeople According to Gender)

Is tatminine, cinsiyet acisindan genel olarak bakildidinda karma
sonuclara rastlanmaktadir [357. Bununla birlikte, kadinlarla erkekler
arasinda 1s tatminin belirleyicileri ac¢isindan fark olmadidir Dbircok
calismada [36,37] gbrilmistiir. Kadinlarin; O&zellikle kadina 0ozgl islerde
calismalari durumunda is tatminleri artarken, alti yasindan kii¢cik c¢ocuga
sahip olmalari durumunda ise 1is tatminsizliklerinde artis gdrilmektedir
[38].

Kadinlarain, destekleyici ve isbirlike¢i bigcimde baskalariyla
etkilesimde bulunduklari islerde is tatmini yasadiklarini one
stirilmektedir[37]. Satis¢gilik mesledinde mlisteriler, c¢alisma arkadaslari ve
yoneticilerle iletisimin siirekli ve gerekli oldudu distntldtgtinde, kadin
satiscilarin is tatminin yiksek olmasi beklenebilmektedir. Paralel olarak,
Gable ve Reed de kariyer saglayan bir meslek olarak satisg¢ilik mesledinin
kadinlara daha fazla is tatmini sundudunu belirtmistir[39].
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Boles ve digerlerine gdre, satisc¢cinin cinsiyeti, hem 1is tatmini hem
de 1is tatmini olusturan boyutlar ac¢isindan Onemli bir role sahiptir[25].

Bununla birlikte, bu konuda literatiirde karma sonuclarin oldugu
goriilmektedir. Kadin satiscilarin erkek satiscilara gdre daha az isinden
tatmin oldugunu tespit etmis calismalarla birlikte[40,41]; kadin
satiscilarin is tatminini daha fazla bulan arastirma sonuclari da mevcuttur
[11]. Satis vyénetimi vyazininda, satiscilarda cinsiyetin 1s tatminini

etkilemedigini yani kadin ve erkek satiscilar arasinda is tatmini diizeyi
bakimindan fark olmadigini ortaya koymus arastirma sonuc¢larina da
rastlanmaktadir [30, 17, 4 ve 42]. Onceleri godriilen kadin satiscilarin
erkek satiscilara gdbre daha az olan is tatmininin; tokenizmin ve cinsiyet
ayrimcilidinin azalmasiyla ve kisisel ve sosyal uygulamalarla arttigi,
kadin satiscilarla erkek satiscilar arasinda is tatmini konusunda Onemli
farkliligdin kalmadigdi savunulmaktadir [4].

Satis yonetimi literatiriinde, kadin ve erkek satiscilarin is
tatminleri; dcret, terfi, yonetici ve 1is arkadaslari ile 1s tatmininden
kaynaklanan farkliliklar acisindan da ele alinmis fakat gdris birligine
ulasilamamistir. Daha fazla fikir birligine wvarilan nokta sudur: kadin
satiscilar erkek satiscilara gdre 1is tatmininde daha fazla ydnetici ve 1is
arkadaslarini dikkate almaktadir [13].

Dubinsky ve digerlerine gbre, kadin satisc¢ilarin 1is tatmininde,
yoneticilerinin arkadasca davranislari ve destedi, erkek satiscilara gore
daha onemlidir [8]. Ancak yazarlar, hem kadin hem de erkek satisc¢ilar icgin,
is arkadaslarinin destedine ve arkadasga davranislarina verdikleri Onem
hususunda farklilik olmadigini ileri slrmiistiir. Ladik ve digerleri ise,
satiscilarin cinsiyetinin, 1s tatmini ve isten ayrilma egilimi arasinda

arabulucu rol oynadigini ileri sltUrmistliir[13]. Buna gdre, kadin satiscgilarin
isten ayrilmasiyla is arkadaslari ve ydnetici kaynakli is tatmini arasinda
gli¢li bir iliski wvardair. Boles ve digerleri, is tatminini rol c¢atismasi,

rol belirsizligi ve is-aile karmasasiyla iliskilendirip satiscilarda
cinsiyete Dbagli olarak farklilik olup olmadigini tespit etmistir([25].
Calismaya gOre kadin satiscilarda; yonetici, is arkadasi, terfi ve politika
ile is tatminiyle rol c¢atismasi ve rol belirsizligi; erkek satiscilarda
isin kendisi, is arkadasi, yonetici, terfi ve politikayla is tatmini ile
rol catismasi ve rol belirsizligi arasinda negatif iliski vardir. Is-aile
karmasasi bakimindan kadin satiscilar ic¢in isin kendisi, c¢alisma arkadasi
ve politikayla 1s tatmini; erkek satiscilar ig¢inse icretle, yodneticiyle,
terfiyle ve politikayla is tatmini arasinda negatif yonld iliski wvardir.

Satis davranislarinda cinsiyet farkinin, is tatmininde ©&nemli bir
fark olusturmadigini tespit eden c¢alismalar da mevcuttur. Franke ve Park
kadin satiscilarda erkek satisgilara gdre c¢ok az farkla is tatminin daha
fazla oldugunu ancak, bu farkin O&nemsenmeyebilecek kadar az oldudunu
belirlemistir[30]. Buna bagli olarak vyazarlar, kadinlar ve erkekler ig¢in
esit satis kariyerleri oldugu diisiincesini tasimaktadir. Schul ve Wren ile
Siguaw ve Honeycutt da is tatmini bakimindan satisc¢ilar arasinda
farklilidin olmadigini tespit etmistir [4]. Piercy ve digerleri de, 1is
tatminin Dboyutlarindan olan yonetici, c¢alisma arkadasi ve misteriler
agisindan satisgilarin cinsiyetleri arasinda farklilik olmadidini tespit
etmistir[17]. Bu konudaki oOncli ¢alismalardan birisi olarak Busch ve Bush
calismalarinda 1s tatminin Dboyutlari olarak; {lcret, mUsteriler, isin
kendisi, yonetici, terfi wve c¢alisma arkadaslari bakimindan cinsiyetler
arasinda farklilik olmadigini tespit etmistir[42]. Rutherford ve digerleri
de Orgitsel baglilikla is tatminin boyutlari olarak kabul ettikleri terfi,
licret, calisma arkadasi ve misterilerden duyulan tatmin arasinda anlamli
bir iliskinin olmadigini belirlemistir([24].
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4. METODOLOJI (METHODOLOGY)
4.1. Arastirmanin Kapsami, Amaci ve Hipotezler
(Scope, Purpose of the Study and the Hypotheses)

Satis vyonetimi literatiirindeki cinsiyetle ilgili, daha spesifik
olarak da is tatminini cinsiyetler acisindan ele alan calismalarin, karma
sonu¢lara ulastidi gorilmektedir. Dolayisiyla, bu c¢alismayla; satiscilarin
is tatmini boyutlarini cinsiyetler acisindan yeniden ele alinarak
irdelenmesi ve saha c¢alismasinin konuyla i1lgili gelecek c¢alismalara 1sik
tutacak faydali sonuclara ulasmasi umulmaktadir. Calisma neticesinde elde
edilen sonucglar ile ilgili yazindaki diger calisma sonuclari
karsilastirilarak, dedisen satis cevresi ve yerel kosullar altinda var ise
cinsiyet farkliliklari tespit edilmeye gayret edilmistir.

Calismada, is tatmini boyutlari bircok calismada olugu gibi[13,41]
bes boyutla: isin kendisi, c¢alisma arkadaslari, yonetici, {cret ve terfi
acisindan ele alinmistir. Bu baglamda, yapilan calismayla satiscilarda;

e C(Cinsiyet gruplari bakimindan ortalama is tatminin esit olup olmadigzi,

e C(Cinsiyet gruplari arasinda 1is tatminini Dboyutlari (isin kendisi,
calisma arkadaslari, vyoOnetici, {icret ve terfi) acisindan ortalama
tatmin dizeyinde esitlik olup olmadigi,

e Farklilik olmasi halinde, hangi cinsiyet grubunun 1ilgili Dboyutta
ortalama tatmin diizeyinin yiksek oldugu,

e FEsitlik olmasi halinde, hangi boyut vya da boyutlarda esitligin
oldugunun ortaya ¢ikarilmasi ama¢lanmistir.

Arastirmanin amaci dodgrultusunda gelistirilen hipotezler sdyledir:

e Hipotez 1: Kadin ve erkek satisgilarin is tatmini ortalamalar:
birbirine esittir.

e Hipotez 2: Is tatmini boyutlarindan “isin kendisi” acisindan tatmin
diizeyi ortalamasi, kadin ve erkek satisc¢ilarda birbirine esittir.

e Hipotez 3: Is tatmini boyutlarindan “calisma arkadaslari” acisindan
tatmin dlizeyi ortalamasi, kadin ve erkek satiscilarda birbirine
esittir.

e Hipotez 4: 1Is tatmini boyutlarindan “yénetici” acisindan tatmin
diizeyi ortalamasi, kadin ve erkek satiscilarda birbirine esittir.

e Hipotez 5: Is tatmini boyutlarindan “iicret” acisindan tatmin dizeyi
ortalamasi, kadin ve erkek satiscilarda birbirine esittir.

e Hipotez 6: Is tatmini boyutlarindan “terfi” acisindan tatmin diuzeyi
ortalamasi, kadin ve erkek satiscilarda birbirine esittir.

4.2. Ornekleme Siireci (Sampling Process)

Calismanin ana kiutlesi, ilac¢ sektoriinde kisisel satis faaliyetleri
yliriiten ve gdrev bdlgesi icinde Adana’nin yer aldidi satiscilardir. Bu
baglamda, bir saha c¢alismasi yirlitilerek ana kiitle hakkinda bilgi edinme
yoluna gidilmistir. Saha c¢alismasindan ©o6nce, 4 kadin 7 erkek olmak fiizere
ila¢ sektoriinden toplam 10 satisg¢i ile odak grup gdrismesi; 2 kadin ve 3
erkek satisci ile de yiiz ylze derinlemesine miilakat yapilarak is tatmini
boyutlarinin satisgilar fizerindeki etkisinin daha iyi anlasilmasi
saglanmistir. Yapilan nitel c¢alisma sonuclarindan; literatiir ve c¢alisma
amacil ile birlikte ele alinilarak  hipotezlerin Dbelirlenmesinde ve
calismanin veri toplama yontemi ile ankette vyer alacak ifadelerin
kullanimina karar vermede faydalanilmistir. Calismada, veri toplama ydntemi
olarak yiz ylze anket teknidi kullanilmistir. Literatiirde yer alan benzer
calismalar (Bkz.Tablo 1), bu bdlgede yapilan o6nceki calismalarin ana kiitle
tahmini [43] dikkate alinarak Orneklem hacminin 250 satisci olmasina karar
verilmistir. ©Nakip’e (2003) gbre, benzer c¢alismalarda kullanilan O&rnek
hacimleri, Oornek hacmi belirlemede dikkate alinmasi gerekli Oonemli
faktdorlerden bir tanesidir[44]. Bu Dbolgede vyapilan Onceki bir ¢alismada
[43] ana kiitlenin yaklasik olarak 670 satiscidan olustugu belirtilmistir.
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Bununla birlikte, ana kiitlenin 700 olmasi durumunda gerekli O&rneklem
buyikligl, 248 olarak kabul edilebilecedi belirtilmektedir([45]. Hatali
anketlerin de olabilecedi diistinilerek 300 anketin dagitimina karar
verilmistir. Anketler, ilac¢ sektdriinde satisci olup ayni zamanda Adana’da
isletme yliksek lisans o6grencisi olan O6grenciler tarafindan
gercgeklestirilmistir. 241 anketin geri donlist sadlanmis anketlerin tamami
dederlendirmeye uygun bulunmustur.

4.3. Anket Formunun Hazirlanmasi (Preparation of Questionnaire Form)

Arastirmanin amacina badli olarak diizenlenen anket formu iki bodliimden
olusmustur. Birinci bodlimde; satiscilarin 1is tatminini wve boyutlarini
O0lgmek Uzere “Handbooks of Marketing Scales” [46] kitabinda vyer alan
Childers ve diderleri (1980) ile Comer ve digerlerinin (1989) oOnerdigi
ifadelerle ve odak grup gdrismesi ile milakat sonuncunda ortaya c¢ikan
ifadeler kullanilmistir. 5’1i Likert ©6lcedi kullanilarak katilimcilarin her
bir ifadeye katilma dereceleri belirlenmistir. Olceklerde 5, kesinlikle
katiliyorum; 4, katiliyorum; 3, kararsizim; 2, katilmiyorum, 1, kesinlikle
katilmiyorum” u gdstermistir. Anketin ikinci bdlimiinde ise katilimcilarin
demografik Ozelliklerini belirlemeye vyoénelik sorulara yer verilmistir.
Bunun yani sira, anket formuna son sekli verilmeden o6nce ila¢ sektdoriinde
calisan 25 satisciyla bir on test yapilarak anket formu lzerinde gerekli
dizenlemeler yapilmistair.

5. VERILERIN ANALiZi (DATA ANALYSIS)

Arastirma kapsaminda kullanilan ©lc¢cedin ig¢sel tutarliligini ve
givenilirligini belirlenmek izere Cronbach alfa katsayisi kullanilmistir.
Givenilirlik analizi sonug¢lari Tablo 1’de sunulmustur. Analiz sonuc¢lari,
6lgcedgin gilivenilir oldugunu sdyleyebilmek ic¢in, alfa katsayisinin 0,60’dan
biiyiik hatta 0,70 olmasi kosulunun [47] saglandigini gostermektedir.
Dolayisi ile kullanilan ©0lg¢edin dig¢sel tutarlilidi ve gilivenilir oldugu
goérulmustir.

Tablo 2. Guvenilirlik analizi sonucg¢lari
(Tablo 2. Results of reliability analysis)

Degiskenlex Crorbach Alfa Gavenirlilik

katsayalara duzeyleri

Iszir kendiszz 0.82S Yik=ek derecede
guvenilir

Calisma arkadazlara 0.870 Yik=ek derecede
givenilir

Yonetaica 0.85S Yik=ek derecede
givenilir
Ucret 0.754 Glivenilir
[ Texrfs 0.704 Givenilair

Gerel 15 tatmini 0.8S0 Yik=ek derecede
(Tium Slgek) glivenilir

Ornek kiitleyi tanimlayici demografik ozelliklere ait istatistiksel
analiz sonuclarina Tablo 3'te yer verilmistir. Ornek kiitle toplam 241
satiscidan olusmaktadir. Satiscilarin %37,8’1i (91 kisi) kadin, %62,2 (150
kisi) ise erkektir. Evlilerin orani %56’dir. Katilimcilarin yas dagilimina
bakildiginda O0rnek ktitlenin buytuk kismini genglerin olusturdugu
gérulmektedir. Katilimcilarin %42,3'1 26-30 yas araligindadair. Ornek kiitle
ig¢inde, aylik gelir gruplarina gore en ¢ok %28,6 ile 1.000-1.500 TL geliri
olan satisc¢ilar yer almaktadir. Satisgilarin %58,1’1i satisg¢cilik mesleginde
alt1 yildan az siredir calismaktadir. Ornek kiitlenin geneline bakildiginda
ise mesledinde yeni ve gen¢ satiscilar tarafindan olustudgu gorilmektedir.
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Tablo 3. Ornek kitlenin demografik &6zellikleri
(Table 3. Demographical features of samples)

Ogellikler Yazde Ozellikler Yazde
Cinsiyet Madani Durum
Kadan 37,8 Bekar 24
Erkek €z,2 Evli S€
Yas Avylak Gelir (TIL)
20-25 yas 13,7 1.000 TL den az 10,4
26-30 yas 42,3 1.000-1.500 TL 28, €
31-35 yas 27,8 1.501-2.000 TL 20,3
3€-40 yas 12,8 2.001-2.500 TL 18,1
41-45 yas 3,3 2.501-3.000 TL 8,3
45 ilisti yas 0 3.001-3.S501 TL 7,5
Satigsoalak masleginds gegirilen 3.501-4.000 TL 2,1
sire
0-5 yal 58,1 4.001-4.501 TL 1,2
€-10 yal 29,0 4.501-5.000 TL 0,8
11-15 yal S,1 5.000 T1L den 1,7
fagla
16-20 yal 2,1
20 yaldan fazla 1,7

Ankete katilan satisgilarin cinsiyetlerine gdre genel 1is tatmini ve
is tatmini boyutlari; isin kendisi, c¢alisma arkadaslari, ydnetici, licret ve
terfi Dbakimindan tatmin dlizeyi ortalamalari Tablo 4’te gOsterilmistir.
Tablodan satiscilarain, genel 1s tatmini dizeylerinin orta seviyenin
fizerinde oldugu gorilmektedir. Hem kadin hem de erkek satiscilarin; en c¢ok
“igin kendisi” den, en az ise “icret” den tatmin olduklari
anlasilmaktadir. Dolayisiyla, her iki cinsiyet gurubu da ayni 1is tatmini
boyutlarindan en c¢ok ve en az tatmin olmustur. Tablodan goéruldugt tlzere,
kadinlarin ve erkeklerin ortalamalari arasinda ¢ok az fark oldugu, tatmin
diizeylerinin birbirine c¢ok vyakin oldugu gorilmektedir. Ancak, tabloda
gbriilen ortalamalarin  istatistiksel acidan esit olup olmadigi ve
dolayisiyla, kadin ve erkek satisgilarin ortalama tatmin diizeylerinin esit
olup olmadigini kesinlestirebilmek i¢in daha ileri bir istatistiksel
analize ihtiyac¢ vardir.

Tablo 4. Kadin ve erkek satiscilara ait is tatmini ortalamalari
(Table 4. Job satisfaction avarages of saleswomen and salesmen)

Degiskenlex Cinziyet N Ortalama Standart sapma
Genel i5 tatmini Kadan Sl 32,8838 £ 37857
' Erkek 150 3,8537 , 40249
Izin kendizi Kadan Si 4,2044 96557
Erkek 150 4,1287 s 5€€44
Galigma Kadan 91 3,948S 53242
arkadaslara Erkek 150 3,5518 »SS0€0
Yénetici Kadan sl 4,0471 s E2€35
Erkek 150 3,5€7€ , 61152
Ucret Kadan S1 3,2945 82048
Erkek 150 3,3027 »70118
Terfi Kadan Si 3,5513 1 5S€€4
Erkek 150 3,5744 »€0434

Satiscilarin cinsiyetine gbdre, 1is tatmini wve 1is tatmini boyutlara
agisindan ortalama tatmin diizeylerinin esit olup olmadidini belirleyebilmek
amacina yonelik gelistirilen hipotezlerin test edilmesinde bagimsiz iki
O0rnek t testinden yararlanilmistir. Bagimsiz iki Ornek t testi, kadin ve
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erkek gibi iki badimsiz Orneklem grubu arasinda ortalamalar ag¢isindan fark
olup olmadigini arastirmak Uzere kullanilmaktadir([48]. Tablo 5’te kadin ve
erkek satiscilarin; genel olarak is tatmini wve 1is tatminini olusturan
boyutlara gbre tatmin ortalamalarinin esit olup olmadigini gdsteren
bagimsiz iki Orneklem t testi analizi sonuc¢lari sunulmustur. Bu baglamda,
gelistirilen hipotezlerin test sonug¢larina yer verilmistir.

Tablo 5. Bagimsiz iki Orneklem t testi analiz sonuclari
(Table 5. Analysis results of i1ndependent sample t test)

Degiskenlex Levenre onem t Onem Hipotez testa
. diseyi (p) dizeyi sonucu
(p)
Iz tatmira ,B891 +S7€ s S€ES Hi
desteklenmistir.
Izin kendisi ,052 1,071 , 285 H2
desteklenmistir.
Calisma . 980 -,02€ , 878 H3
érka&aslarz desteklenmistir.
Yonetici 425 » SES 333 H4
desteklenmistir.
Ucret ,128 -,082 , 835 HS
desteklenmistir.
Terxfi £ 915 -,250 772 HE
desteklenmistir.

Yapilan analizde tim degiskenler i¢in o =0,05 anlamlilik diizeyinde,
Levene p degeri> 0,05 oldugundan, varyanslarin esit oldudu gorilmistir. Bu
sebeple, t testinde her dedisken ic¢in varyanslarin esit oldugu durumu ifade
eden p deferi dikkate alinmistir. Degiskenler i¢cin p degerlerine
bakildiginda, genel olarak is tatmini (0,565>0,05) ; isin kendisi
(0,285>0,05); calisma arkadaslari (0,979>0,05) ; yonetici (0,333>0,05);
icret (0,935>0,05) ve terfi (0,772>0,05), p degeri> 0,05 oldugundan
gelistirilen hipotezlerin tamami desteklenmistir. Boylece, kadin ve erkek
satiscilarin; genel olarak 1is tatminleri wve is tatminin; isin kendisi,
calisma arkadaslari, yonetici, {icret ve terfi Dboyutlarina ait ortalama
tatmin dizeylerinin istatistiksel acidan Dbirbirine esit oldugu tespit
edilmistir. Dolayisiyla, kadin ve erkek satiscilarin 1s tatmin dizeyleri
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark olmadidi godrilmektedir.

6. SONUC VE ONERILER (CONCLUSION AND SUGGESTIONS)

Satis yonetiminde cinsiyet konusu yetmisli yillardan beri
gincelligini koruyan bir konudur. Baslangictaki calisma sonug¢larai;
cinsiyetler arasinda farkliliklarin oldudunu, kadin ve erkek satiscgilarin
cinsiyetlerinden kaynaklanan 0Ozellikleri nedeni ile farkli tutum ve
davranislar ic¢inde olduklarini saptamistir. Ancak, zaman ig¢inde cinsiyet
farkliliklarinin azaldigi yoéninde sonuclarin elde edildigi gorilmektedir.
Dedisen satis cevresi ve satis glcli c¢esitligi, satis yodnetiminde cinsiyet
konusu kadar is tatmini konusunu da O6nemli hale getirmistir. Satiscilarin
islerinden duyduklari tatmin diizeyi, satiscilarin psikolojik ve davranissal
is ¢iktilara: ile iliskili bulunmustur. Bununla birlikte, hem cinsiyet hem
de cinsiyetler acg¢isindan 1is tatmini konularinda, ilgili vyazinda farkla
sonuc¢lara ulasildigi gorilmistiir. Bu c¢alismada, satis yonetimi ac¢isindan
O6nemli goriilen; cinsiyet ve is tatmini konulari birlikte ele alinmistir.
Calismayla, satiscilarin cinsiyetleri bakimindan, is tatmini ve boyutlarina
ait ortalama tatmin dizeylerinin esit olup olmadigdini belirlemek ve eger
varsa; farkliliklaran ve/veya benzerliklerin ortaya ¢ikarilmaszi
amac¢lanmistir.

Gerceklestirilen analiz sonuc¢lari kadin ve erkek satiscilarin, is
tatmini ve is tatmini boyutlari acisindan ortalama tatmin dizeylerinin esit
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oldugunu gOstermistir. Dolayisiyla, calisma amacil dogrultusunda
gelistirilen tuim hipotezler kabul edilmistir. Kadin ve erkek satiscilar
arasinda genel olarak is tatmini ve is tatmini boyutlari olan isin kendisi,
calisma arkadaslari, yodnetici, {cret ve terfi bakimindan tatmin dizeyi
ortalamalari farklilik gdstermemistir. Elde edilen bulgular, kadin ve erkek
satiscilarin 1is tatmini diizeylerinin farkli olmadidini ileri siren calisma
sonu¢larini teyit etmektedir [30, 17, 4 wve 42]. Bu sonu¢ ayrica, kadin ve
erkek satiscilar arasindaki farkliliklarin azaldidini da desteklemektedir
[47.

Cinsiyet gruplari arasindaki is tatmini dizeyinin esitligi, kadin ve
erkek satiscilarin is tatmini konusunda cinsiyetin Onemli olmadidina isaret
edebilmektedir. Kadin satiscilarin is tatminlerinin 6nceki bazi
calismalarda diisiik bulunmasina radmen, bu calismaya ve vyakin zamanlarda
yapilan dider calismalara goOre; kadin ve erkek satiscilarin esit is
tatminine sahip olmalari, kadin satiscilarin lehinde olan bazi gelismelerin
de gostergesi olarak degerlendirilebilmektedir. Kadin satiscilarin
yoneticileri ve c¢alisma arkadaslari tarafindan kabul gbrilmeleri, terfi
konusunda erkeklerle esit haklara sahip olmalari ve kadinlar hakkindaki
olumsuz onyargilarin azalmasi.. vb hususlar gelismeler arasinda
sayilabilmektedir. Bununla birlikte, “ucret” is tatmini boyutunun en diusitk
diizeyde olmasi, satis yoOnetiminde H{icretlendirilme politikalarinin yeniden
incelenmesini gerektirmektedir. En ylksek tatminin “isin kendisi” boyutunda
goriilmesi, kadinlarin satisc¢ilik mesledinden duyduklari memnuniyeti de
gostermektedir. Bu Dbaglamda, kadin satiscg¢ilarin, satiscilik meslegini
sevdikleri wve Dbenimsedikleri sdylenebilmektedir. Satisg¢ilik mesledinin,
kadinlara kariyer saglayacak bir meslek olabilecedi ve boylece satis gliclne
kadinlarin katilimlarini arttiracadi, daha da ileride erkeklerin egemen
oldugu bir meslek olmaktan c¢ikacadi ongodriilebilmektedir.

Calisma sadece ilac sektoriindeki satiscilari kapsamistir. Ote yandan
diger sektodrlerdeki, ozellikle de erkeklerin egemen olduklari endiistriyel
sektorlerdeki satiscilarda vyapilacak cinsiyet wve is tatmini konulu
calismalarin, daha fazla genelleme yapabilme firsata saglayacagi
diisintilebilmektedir. Gelecekteki calismalarda, “orgiit politikasi” ve
“miisteriler” gibi boyutlarin da is tatmini konusunda ele alinmasi faydalzi
sonuglar saglayacaktir. Satiscilarain is tatmini ile is ¢ciktilara
(performans, motivasyon, isten ayrilma egilimi.. vb) arasindaki iliskilerin
belirlenmesi de ydnetsel uygulamalara 1sik tutabilecektir.
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