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toplumdaki konuyla ilgili tiim etki gruplarinin tizerine diisen bir gorev olarak
diistintilmelidir. Bu ¢alismanin amaci perakende sektoriinde magaza satis personellerinin
magaza atmosferinden etkilenerek sergiledikleri performanslarinin diizeyleri, nasil

Anahtar Kelimeler

Perakende Sektorti, degerlendirildigi ve bu degerlendirme kriterlerinin satis personelleri lizerinde ne gibi
Magaza Atmosferi, Satis  etkilerinin oldugunu ortaya koymaktir. Bu arastirmada; magaza satis personellerinin,
Personeli, Performans, magaza atmosferini degerlendirmeleri istenmis ve bu atmosferin satis personelinin
Hazir Giyim Sektorii performans: Uzerindeki etkileri betimsel tarama modeli ile analiz edilmistir. Magaza

atmosferinin satis personelinin performansi lizerine etkileri incelendiginden dolay1
calisma iliskisel tarama modeline de dayanmaktadir. Arastirmada, veri toplama araci
olarak anket formu kullanilmistir. Anket formu iki béliimden olugmaktadir. Birinci boliim
satis personelinin magaza atmosferinin degerlendigi 43 sorudan olusmaktadir. fkinci
) bélimde magaza satis personelinin performanslarini degerlendirildigi 13 sorudan
Readymade Clothing olusmaktadir. Magaza atmosferinin satis personelinin performansina etkisini belirlemek
JEL Kodlar:: M30,M39 icin ¢oklu regresyon analizi kullanilmigtir. Sonu¢ olarak magaza atmosferinin satis
performansi tizerinde etkili oldugu gorilmiistiir.
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ABSTRACT

Being a part of society businesses are charged of providing them social benefit. Within this framework it is both
crucial to coordinate the their business life quality of the workers and their financial gain. Regarding to the issue
notably the workplaces and all the pressure groups should consider humanizing the working life as an
assignment. The aim of this study is to reveal the level of the sales personnel performance after being affected by
the store atmosphere, how it is evaluated and the effects of these evaluation criteria over the sales personnel. At
this research; it is asked to the sales personnel to evaluate the store atmosphere and the effects of the store
atmosphere over sales personnel is analyzed by descriptive survey model. Since the effects of the store
atmosphere over sales personnel performance is examined the study is also based on relational screening model.
At the research, as data collection tool survey form is used. The survey consist of two chapter. The first part is
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Prof. Dr. Sahavet GURDAL tarafindan danismanligi yapilan “Perakende Sektdriinde Magaza Atmosferinin Satis
Personeli Performansi Uzerine Etkileri: Hazir Giyim Sektériinde Bir Arastirma” adli doktora tezinden derlenmistir
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formed from 43 questions by which the sales personnel store atmosphere is evaluated. At the second part of the
survey with 13 question the sales personnel performance is evaluated. In order to specify the effect of the store
atmosphere over the sales personnel performance the multiple regression analysis is used. As a result, it seen
that there is the effect of store atmosphere over sales personnel performance.

1. GIRIS

Magaza atmosferi, ¢alisanlar ve miisteriler basta olmak lizere magazanin icinde yer aldigl
cevre lzerinde meydana getirdigi bir algilama, kavrayis, goriniim, ses, renk ve koku gibi
ogelerin zihinlerde canlandirilan hali olarak genellenebilir. Bu nedenle magaza atmosferi ¢cok
boyutlu yapisiyla kisa ve uzun vadeli olmak ilizere amaclar1 bulunan uzun soluklu bir
tasarimdir. Kisa vadeli amaclarin basinda satislarda hacimsel bir biiylime yer almaktadir.
Uzun vadede ise magaza imajinin yerlestirilmesi amacini tasimaktadir. Bu bakimdan magaza
atmosferinin amaclar1 genel olarak; magaza imaji yaratmak, satislar1 yonlendirmek ve
artirmak, degisen pazar kosullarina uyum olmak tizere tli¢ temel 6geden olustugu soylenebilir.

Ginimiizde magaza atmosferi isletmeler icin en 6nemli rekabet silah1 haline gelmistir.
Magaza atmosferi ve unsurlari magazalarin farklilasmak ig¢in kullandiklart en o6nemli
tutundurma araglarindan birini olusturmaktadir. Magaza atmosferi tasarimi, son yillarda
magaza konumlandirma stratejisi acisindan da olduk¢ca onemli bir hale gelmistir. Magaza
atmosferi calismalarinda amag tiiketicileri magazaya ¢ekmek, satisi1 gerceklestirmek ve zaman
icinde miisterilerin magazaya sadik hale gelmesini saglamaktir.

Bu calismada magaza atmosferinin satis personelleri tzerindeki etkileri ve bu etkilerin
durumu incelenmistir. Magaza atmosferinin etki yaratan bir kaynak, atmosferin muhatabi
olarak da satis personellerin tutumu degerlendirilmistir. Alan yazinda yapilan ¢alismalarin
onemli bir kism1 magaza atmosferinin misteriler tzerindeki satin alma, tutundurma ya da
buna benzer konularda yogunlastigi gorilmiistiir. Kisaca magaza atmosferi konulu
calismalarda misterilerin psikolojik duygularinin durumu 6ne ¢ikarilmaistir.

2. LITERATUR iINCELEMESI

Tiiketicilerin bilgi kaynaklar: ve alternatifleri arttik¢a, perakendecilerin isleri gegmise oranla
zorlasmistir. Bununla birlikte perakendecilerin tiiketicilerin satin alma davranisini magaza
lehine degistirebilecek bircok faktorii kontrol etme olanaklar1 s6z konusu olup bunlarin
arasinda magaza atmosferi 6nemli bir yere sahiptir. Magaza atmosferi ile perakendecilerin
elde etmek istedigi asil amag, tiiketicilerin zihinlerinde olumlu imaja sahip olabilmek ve
tiiketicilerin olumlu deneyimlerle magazadan ayrilmalarini saglamaktir. Bu amaca erismek
icin ¢alisanlarin da magaza atmosferine karsi performans artis1 baglaminda olumlu cevap
vermesi beklenmektedir (Kozinet, vd, 2002:17).

Magaza atmosferi magazanin i¢ ve dis dekorasyonunu kapsamaktadir. Magazanin dis
dekorasyonunun unsurlar;; magazanin 6n cephesi, vitrin dizayni, giris siireclerinde
olusmaktadir ve perakendeci magazanin taninmasini ve hedef pazardaki tiliketicilerin
magazaya cekilmesine yardimci olmaktadir. Magaza atmosferinin magaza icine yonelik
unsurlar ise; urilnlerin teshir edilmesi, 1siklandirma, renkler, magaza icindeki kokuyu ve
magazanin temizligini kapsamaktadir (Boone ve Kurtz, 2013:510).
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Bu calismalarin ortak bulgusu ise magaza atmosferinin tiiketicinin tutumlarini etkiledigi
yoniindedir. Sekil 1’de gosterilen magaza atmosferi degiskenleri, tiiketiciler ile birlikte
magaza ¢alisanlar lizerinde de bilissel etkiler yaratmakta ve onlar1t magazada kaldiklar1 stire
icinde baz1 davranislara yoneltmektedir (Turley ve Milliman 2000:193).

Sekil 1. Magaza Atmosferinin Miisteriler ve Calisanlara Etkileri

Magaza Magaza Calisanlari
. —
Atmosferinin
Boyutlar - Hisleri-Ruh hali - Caba
- - Katilim - Tutum
- Magaza-dis1 - Bilgi - Yetenek
ozellikler
- Magaza-ici 1
ozellikler 4
- Magaza diizeni Miisteriler
- Raf diizeni —p
- Magazadaki
Digerleri - Eglenme - Magazada gegcirilen siire
- Ses, renk ve koku - Incelenen iiriinler - Toplanan bilgi
kaynaklari - Satin alma - Tatmin

Kaynak: Turley and Milliman, 2000:193-211.

Berman ve Evans (2001)’a gore magaza atmosferinin hem miisteriler hem de calisanlarin
davranislarina yon verdigi cevresel etkilerin temel 6zellikleri Tablo 1’de gosterilmistir
(Berman ve Evans,2001:64).

Tablo1. Berman ve Evans’a Gore Magaza Atmosferi Degiskenleri

Vitrin, giris, bina yiiksekligi, bina buytiklugi, gorilebilirligi, 6zgiinligy,

Dis Cevre < o . ;
cevre magazalarin varligl, cevresi, park yeri

Yerler, renkler, 1s1klandirma, koku, miizik, dekorasyon elemanlari,
Genel I¢ Cevre duvar ylizeyi, 1s1, tavan ytliksekligi, 6lii alanlar, calisanlar, iirtinler,
fiyatlar, temizlik

Uriin kategorileri, calisanlar ve miisteriler i¢cin ayrilmis kisimlar,

Magaza Duzen kategorilerin kendi i¢cindeki diizeni

I¢ Raflar Cesitlilik, etiketler, isaretler, tirtinlerin yerlesimi

Kaynak: Berman ve Evans, 2001:64

Berman ve Evans (2001)'1n magaza atmosferi degiskenlerinden yola ¢ikan Turley ve Milliman
(2000)’1n magaza atmosferi ve magaza atmosferinin tiiketicilerin alisveris davranisina etkileri
lizerine yaptiklari arastirmada, magaza atmosferinin boyutlari incelenirken Berman ve Evans’
1n belirledigi Tablo 1’ de gosterilen boyutlara miisteriler ve ¢alisanlar ile ilgili degiskenleri de
ekleyerek Tablo 2.’de gosterilen degiskenleri olusturmuslardir.
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Tablo 2. Turley ve Milliman’a G6re Magaza Atmosferi Degiskenleri

. Magaza i(;i Magaza Diizeni ve | Satin alma Yeri ve Calisanlari ve
Magaza-Dis1 .. I Sy
Degiskeniler: v(.}enel 'I“‘:jlsarlm . De!(.orasyon. Mustef‘.ller ile Il.glll

Degiskenler Degiskenleri Degiskenleri Degiskenleri
Magaza- disindaki Yerler ve Bosluk tasarimi Raflar, isaretler, Magaza
isaretler, girisler, vitrin, | halilar, renkler, | dagilimi ve {iriinlerin duvar ¢alisanlarinin
binanin yiiksekligi, 1siklandirma, yerlesimi, irtinlerin dekorasyonlaryi, ozellikleri,
binanin biiyukligi, miizik, 1s1, gruplandirmasi, is dereceler ve calisanlarin
binanin rengi, cevre temizlik, koku | istasyonu yerlesimi, sertifikalar, uniformalar,
magazalar, bahce ekipmanlarin resimler, kullanim kalabalik, tiiketici
dizeni, konumu, mimari yerlesimi, kasalarin kilavuzlar, fiyat ozellikleri,
tarzi, ¢evreleyen alan, yerlesimi, bekleme etiketleri
otopark, trafik alanlar), bekleme
sikismasi, dis duvarlari odalar, trafik akisi,
siralar, mobilyalar,
oli alanlar

Kaynak: Turley and Milliman, 2000:193-211.

Tablo 2. ¢ercevesinde tiiketiciler magaza ile ilgili ilk izlenimlerini magazanin dis ¢evresinden
ele alinmaktadir. Magazanin bulundugu yer veya konum, magaza atmosferinin, magaza disi
degiskenleri icinde degerlendirilmektedir. Magazanin bu boéliimii iyi olusturulmadig: takdirde
atmosferin diger kisimlar1 miisteri agisindan pek 6nemli olmayabilmektedir (Turley ve
Milliman 2000:195). Ornegin, otopark sorunu olan, ulasimi gii¢ yerlerde bulunan ve ig
tasarimda tirtinlere erisimi zor olan magazalar hedefledigi satislara ulasamayabilirler. Turley
ve Milliman (2000), magaza atmosferini, magaza ici ve dis1 olmak tizere ikiye ayrilmistir.
Bununla birlikte, iki degiskenin herhangi birinin digerinden daha fazla 6nem tasidigina dair
saptama yapilamayacagini belirterek, bu yaklasimin magazanin tiirtine gore farklilik
gosterebilecegini belirtmektedirler.

Magaza atmosferi ¢ok boyutlu yapisiyla kisa ve uzun vadeli olmak tlizere amaglari bulunan bir
tasarimdir. Kisa vadeli amacglarin basinda satislarda hacimsel bir biiyime yer almaktadir.
Uzun vadede ise magaza imajinin yerlestirilmesi amacini tasimaktadir. Bu bakimdan magaza
atmosferinin amaglar1 genel olarak; magaza imaji yaratmak, satislar1 yonlendirmek ve
artirmak, degisen pazar kosullarina uyum olmak tizere li¢ temel 6geden olustugu sdylenebilir
(Levy ve Weitz 2007:494)

Magazalarin temel varlik nedeninin satis yapmak oldugu gayesinden hareketle magaza
atmosferinden de bu amaca hizmet etmesi beklenmektedir. Dolayis1 ile amaglarin
gerceklestirilmesi icin magazalar hedef kitlenin gereksinimlerini karsilamak tlizere atmosfer
tasarlamak durumundadir. Magaza atmosferi unsurlarinin satis iizerine olan etkilerini kisaca
su sekilde siralamak miimkiindiir (Varinli, 2008:141).

Dikkat Cekme: Atmosfer baslangicta dikkat ¢ekme unsurudur. Magaza atmosferi unsurlari ile
farklhilik yaratilarak satislar yonlendirilebilir. Tiiketicinin magazaya yonelimini saglayan bir
etmendir. Boylece, bir perakendeci renk, ses ve hareketi kullanarak rakiplerine gore farklilik
yaratilabilmektedir.

Bilgilendirme: Magaza atmosferi, perakendeci i¢in trtnlerle ilgili cesitli 6zellikleri acgiklayan
mesaj olusturan bir alg1 yaratmaktadir. Atmosfer perakendeci se¢iminde bir unsur olarak
magaza farkliliklarin1 tanimalarn icin tiiketicilere ayirt edici uyaricilar gonderir. Atmosfer
tiiketiciler icin magaza hakkinda bilgi veren bir mesaj niteliginde olup verildigi mesaj ile
satiglara yon vermektedir.

Etkileme: Tiiketici lzerinde olumlu duygular olusturmayr amaglar. Renkler, sesler ve
dokunma yoluyla tiiketicide dogrudan tepki olusturmasi saglanir. Buda satin alma olasiligini
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artirir. Atmosfer, etki ve duygu yaratan bir arag olarak hizmet verebilir. Atmosfer tiiketicilerin
satin alma olasiligina olumlu katkida bulunarak satin alma davranisina yardimci olmaktadir.

Magaza atmosferinin ¢alisan performansini olumlu etkilemek tasarlanmasi ve bu sekilde
calisan performansinin artirilmasi igin yoneticilerin su hususlar1 géz 6niinde tutmasi faydal
olabilecektir. Bunlar (Gordon, 1993:702);

v Bicimsellikten uzak, rahat ve esnek bir magaza atmosferi olusturulmas;,

v" Herkesin katildig1 tartisma ve fikir alis verisi ortaminin saglanmasi,

v' Magaza calisanlarinca benimsenmis ve anlagilmis olan amaglarin konulmasi ve bu
amaglara uygun magaza atmosferi olusturulmasi,

v Her goriisiin pesin deger yargilarindan uzak tartisilabilmesi ve tyelerin birbirlerini
dinlemeye goniillii olmalari,

v Uyusmazlik nedenlerinin arastirilarak ¢oztimlenmesine gayret gosterilmesi,

v’ Sayica ¢ok, icten, kirici ve Kisilige zarar verici olmayan elestirilerin yapilmasi.

Magaza atmosferinin c¢alisan performansin1 artirmadaki ©6nemi dort oOnemli ac¢idan
ozetlenebilir.

Bunlar; (a) Orgiitiin amaclarina erisme yetenegi, (b) ihtiyaci olan insan kaynagini edinme ve
boylece bir rekabet avantaji saglama yetenegi, (c) stratejik 6neme sahip kesimlerin
(tedarikgileri, ttliketicileri, magaza calisanlar1 v.b.) optimum seviyede de tatmin edebilme
yetenegi, (d) magaza c¢alisanlarina, kontrolde esneklige ve sonuglara karsi araglara goreli
onem verebilme yetenegidir. Goriildigli gibi yonetici etkisi 6ziinde bir magaza yonetimi
stratejilerinin bir parc¢asidir (Gordon, 1993:702-703).

Magaza atmosferi cercevesinde gorev yapan magaza calisanlarinin kendi dinamiklerine gore
performans degerlemesine tabi tutulmasi gerekmektedir. Nitekim ayni zincir magazanin bir
subesindeki performans degerleme ydntemi ile bir baska subesinde kullanilan y6ntemin
sonuglari birbirinden farkl olabilmektedir. Etkili performans degerlemesi asgari ilkeler sabit
kalmak kosulu ile dinamik, esnek ve yeniden tasarlanabilir 6zellikte olmalidir.

Magazalar gibi satis ¢alisanlarinin gorev taptigl is ortamlarinda ekip basarisi ve performansi
kadar bireysel performans da olduk¢a énemlidir. Bunun da temel nedeni magaza atmosferi
icerisinde satis calisanlarinin miisterilerle bire bir iliski kurmasi ve miisterilerinde bu iliskiler
neticesinde yasadigi deneyimi magazanin kurumsal kimligi olarak algilamasindan ileri
gelmektedir. Ayrica satis calisanlarinin meydana getirdigi performans olumlu ya da olumsuz
da olsa birlikte ¢alistig1 takim arkadaslarinin da durumu etkilediginden bireysel performans
bir kez daha 6nemli olmaktadir. Magaza ¢alisanlari bu durumlarindan dolay1 bir is sisteminin
her zaman glc¢li olmak zorunda olduklar zincir halkalar gibidirler. Bundan dolay1 magaza
calisanlarindan yeteri kadar performans beklenirken ayni zamanda bu performansin da yeteri
kadar iyi degerlendirilebilmesi gerekmektedir (Baynar ve Karasakal, 2006: 120).

Performans kavramini ¢alisanla birlikte diistinerek, bir ¢calisanin belirli bir zaman kesiti icinde
verilen gorevi yerine getirmek suretiyle elde ettigi sonug olarak tanimlamaktadir (Ozgen vd.,
2002:209). Bu durumda performans, isletme amaclarinin gerceklestirilmesi i¢in gosterilen
tim cabalarin degerlendirilmesi olarak da tanimlanmaktadir. Bu tanim ve o6rneklerden
anlasilacagi gibi performans; bir ¢alisanin, bir {iretim aracinin ya da bir isletmenin belli bir
dénemdeki verim giiciinii mutlak ya da oransal olarak ifade eden bir kavramdir (Oncer,
2000:134).

Performans, sonucu mutlak ya da oransal olarak ifade edilebilen bir durumdur. Bir is¢inin
veya toplam olarak isletmenin, iiretim siirecinin bitiminde trettigi liriin veya hizmet miktari
cesitli sekillerde ifade edilebilmektedir. Bu tanim performansin ekonomik boyutunu
vurgulamaktadir. Zira lretim siirecindeki performans diger eklentileri ile birlikte biiyiime ve
istihdam artisi ile birlikte kazan¢ dogmasina yol agmaktadir (Schmitter ve Trechsel, 2004:17).
Kisaca performans kavrami isletme hedefleri dogrultusunda bir ya da daha ¢ok calisanin diger
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bir ya da daha c¢ok calisan aralarinda yapilan kiyasin ortaya ¢ikardigi sonuclardan
olusmaktadir. Ote yandan isletme hedeflerini gerceklestirmede gosterilen basarinin derecesi
de performansin o6l¢limlenmesinde kullanilan temel kiyaslamadir. Glinimiiziin bilgi
toplumunda ve magazalar gibi karmasik iliskilerin bulundugu organizasyonlarda performans
degerlendirme stireci olduk¢a karmasik ve goreceli olabilmektedir (Draft,1997:14).

Dogru calisan performans degerleme sisteminde elde edilen verilerin bilgiye dontstiirtlerek
gereken yerde kullanma ve bunlardan fayda saglama basta sirket yonetimi olmak tizere sirket
geneli icin hayati 6nem tasimaktadir. Etkin isleyen bir degerleme sisteminin sagladig: yararlar
ise soyledir (Uyargil, 1994:9 ; DelPo, 2007:2-11);

v Tim calisanlarin zayif ve kuvvetli yanlarini tanitici bilgileri saglar ve bunlari yapilacak
gorusmelerde dikkate alir.

Islerin diizenlenmesinde 6l¢ii olarak kullanilir.

Yoneticilerin karar alirken dengeli ve tutarli olmalarini saglar.

Ustiin yetenekli calisanlarini tanimasina yardim eder.

Calisanlarin kot yonleri ve uygun olmayan davranislari konusunda uyarmaya yarar.
Guven yaratir, diirist bir yonetim anlayisini yayar ve ¢alisanin moralinin yiikselmesini
saglar.

AN N NN

Diyalektik olarak ayni isi yapan iki kisinin ayni verimlilikle calismas1 miimkiin degildir, ancak
zaten as1l sorun bu iki kisinin farkl is sonuglan elde etmesinin nedenlerini bulmaktir. Zorlu
gecen calisma sartlarinda, basar1 agisindan gerek Kkisiler arasinda gerekse ayni kiside zaman
icinde gozlemlenen degisiklikler, yapilan degerlemenin 6nemini agik¢a ortaya koymaktadir
(DelPo, 2007:8). Bununla beraber o6rgiitsel amacglar1 ve beklenen performansi
gerceklestirebilmek icin engelleyicileri ortadan kaldirmak ve motivatorlerin daha gigli
kilmak gerekmektedir (Guerra-Lopez, 2008:5-6).

Magaza atmosferinin ¢alisanlar iizerindeki pek ¢ok etkisinden s6z etmek miimkiin olmakla
birlikte basta gelen etkilerinden biri olan is goren devir oranidir. Dolayisiyla misteri sadakati
yaratmanin yolu o©ncelikle calisan sadakatinin saptanmasindan ge¢mekte olup magaza
atmosferi bu yolda kullanilabilecek arag¢lardan biridir (Gambarov, 2007:87).

Kotler (2000)’e gore calisanlarin varlik amaclarn miisteriler olup islerinin miisteriye bagh
oldugunu, misteri odakh bir goriis icerisinde olmalar1 geregini ve gercegini kazanmalari
gerekmektedir (Kotler, 2000:378). Bu nedenle magaza atmosferinin miisteriler lizerindeki
etkileyicilik derecesi ayni zamanda c¢alisanlar1 da etkilediginden magaza atmosferi ve insan
giicii yakin iliski halinde oldugu anlasilmaktadir.

Magazada orgiit kiiltiirii denildiginde tiim magaza ¢alisanlarinin davranislarini ve magazanin
genel gorintisiinii tamamlayan, sekillendiren, semboller aracilifiyla 6grenilebilen ve
ogretilebilen, karsilikli olarak aktarilabilen, degisebilen nitelikteki deger, diisiince ve normlar
biitiiniidir. Bundan dolayr magaza i¢inde olusan orgut kiiltiirii; tiyeler tarafindan paylasilan
degerler, benzer normlar ve davranis modellerini ortaya koyan, ortak aliskanliklar, is yapis
bicimleri, mimari tarz, isin yapildigi yer gibi somut unsurlarin ¢alisanlarca kavranilan anlami
ve 6nemini vurgulamaktadir (Trice ve Beyer,1999:72). Orgiit kiiltiirii magaza atmosferi ve
magaza faaliyetlerinde 6nem derecesinin Oncelik sirasini tarif eden soyut bir yapidir
(Kogel,2003:201). Cevre-insan etkilesimiyle ilgili ilkeler olarak isimlendirilebilecek magaza
atmosferi ¢evre ve insan birbirinden ayrilmaz bir biitiin olusturduguna gore, insanin cevreye
kars1 belli ozellikte bir tutumu, cevrenin de insan iizerinde insanin Ozelliklerine gore
sekillenen bir etkisi vardir (Morval, 1995:32).

Karsilikl etkilesimlerin yasandig: ve fiziki cevrenin bir unsuru olan magaza atmosferinin en
onemli parcasi gercekte insanlar olup bunlar magaza calisanlari ve miisterilerdir.

Calisan bagliligiyla miisteri sadakatinin dogru oransalligi bulundugundan sadik calisanlar
sadik miisterilere giden yolda en 6nemli faktérdiir. Bu noktada magaza atmosferinin durumu
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hem calisan hem de miisteriler icin ortak bir etkilesim ve paylasim unsuru olarak karsimiza
cikmaktadir. Magaza atmosferi ve insan giicii baglaminda yasanan en somut gelisme ise
calisan ve miusterilerinin birbirilerine karsi gelistirdikleri 6grenen diyalog ortamidir. Bu
diyalog, zamanla iki taraf i¢in ortak payda haline gelmektedir. Bununda olusumunda magaza
atmosferi etkilidir (Kirim, 2001:167-169). Dolayisiyla magaza atmosferi her ikisinin karsilikl
etkilesimiyle meydana gelmekte olup davranmislar ve davraniglara yon veren unsurlarla
gelismektedir. Bu unsurlar ise davranisa yon veren dis ¢evre kosullariyla sekillenmektedir
(Arslan, 2004:189).

3. METODOLOJi
3.1. Arastirmanin Yontemi

Bu calisma ile perakende sektdriinde magaza satis personellerinin magaza atmosferinden
etkilenerek sergiledikleri performanslarinin diizeyleri, nasil degerlendirildigi ve bu
degerlendirme Kkriterlerinin satis personelleri iizerinde ne gibi etkilerinin oldugunu ortaya
koymaktir. Bu arastirma betimsel yontem tarama modeline gore tasarlanmistir.

Deneklerin var olan 6zelliklerine hi¢bir degisiklik yapilmaksizin veri toplanarak, var olan
durum hakkinda deneklerin gortsleri alinmaya calisilmistir. Betimleme yontemi gecmise ya
da halen var olan bir durumu var oldugu sekliyle betimlemeyi amaglayan arastirma
yaklasimlaridir. Arastirmaya konu olan olay, kendi sartlari icinde ve oldugu gibi tanimlamaya
calisilir. Olay1 degistirme ve etkileme ¢abasi gosterilmez. Bu baglamda perakende sektoriinde
faaliyet gosteren magazalardaki satis personelinin magaza atmosferini degerlendirmeleri ve
performanslarini belirlemek i¢in betimsel tarama modeli kullanilmistir.

Bu calisma aym zamanda iliskisel tarama modeline dayanmaktadir. iliskisel tarama
modellerinde, iki veya daha ¢ok sayida degisken arasindaki birlikte degisim varligini ve/veya
derecesini belirlemeyi amaglayan arastirma modelidir. Bu baglamda, magaza atmosferinin
satis personelinin performansi lizerine etkileri incelendiginden dolay1 ¢alisma iliskisel tarama
modeline de dayanmaktadir.

3.2. Arastirmanin Kapsami ve Kisitlari

Arastirmanin evrenini Tirkiye’de faaliyet gostermekte olan hazir giyim sektoriinde yabanci
bir markanin Istanbul magazalarinda calisan satis personelleridir. Arastirmanin érneklemi 20
adet magazadaki toplam 400 satis personelini kapsamaktadir. Arastirma, zaman, maliyet ve
ulasilabilirlik kisitlarindan ve evrenin tiimiine ulasmanin muimkin olmamasindan dolay:
arastirmacinin ikamet ettigi istanbul ilinde gerceklestirilmistir. istanbul ili disinda bulunan
magazalarda calisan satis personellerinin dahil edilememesi arastirmanin énemli bir kisitini
olusturmaktadir. Tiirkiye’'deki tiim satis personelleri i¢in genellenmesi s6z konusu degildir.

3.3. Veri Toplama Araglari

Arastirmada, veri toplama araci olarak anket formu kullanilmistir (Ek-1). Anket formu iki
boliimden olusmaktadir. Birinci bolim satis personelinin magaza atmosferinin degerlendigi
43 sorudan olusmaktadir. Ikinci bélimde magaza satis personelinin performanslarini
degerlendirildigi 13 sorudan olugsmaktadir.

Magaza Atmosferi Olcegi; Anketin birinci boliimiinde Magaza Atmosferi Olgegine iliskin 43
soru, misterilerin magaza atmosferi hakkindaki diistincelerini 6grenmek amac ile
hazirlanmistir. Bu sorularin hazirlanmasinda, Turley ve Milliman'in 2000 yilinda yapmis
olduklar1 ¢alismadan faydalanilmistir. 43 maddeden olusan 6lgek 5°1i likert tipli bir 6l¢ektir
(1=Kesinlikle katilmiyorum, 2=Katilmiyorum, 3=Ne katiliyorum ne katilmiyorum,
4=Katihyorum, 5=Kesinlikle katihyorum). Olcekten alnan ortalamalar 1-5 arasinda
degismekte olup puanin ortalamanin artmasi diisiincelerin olumlu yonde arttigini ifade
etmektedir. Bu uygulamada 6l¢egin giivenilirligi 0,920 olarak elde edilmis olup madde toplam
korelasyonlari incelenmis ve 0,323-0,626 arasinda degistigi gozlenmistir ;(Ek-2).

International Journal of Academic Value Studies ISSN:2149-8598 Vol: 3, Issue: 8 pp- 41-54




Javstudies@gmail.com International Journal of Academic Value Studies

Performans Olgegi; Anketin ikinci bélimiinde Performans Olcegine iliskin 13 soru,
calisanlarin performans dizeylerini belirlemek amaci ile hazirlanmistir. Bu sorularin
hazirlanmasinda, J. P. Steinbrink (1990)’'in Dartnell Sales Manager's Handbook (Dartnell's
Handbooks) adli ¢alismasi ile T. R. Wotruba ve E. K. Simpson (1992)'1n Sales Management:
Text and Cases adli calismalarindan yararlanilmistir.

13 maddeden olusan odlgekte 5'li likert tipli bir 6lgek kullanilmistir (1= Cok Zayif, 2=Zayf,
3=0rta, 4=lyi, 5= Cok lyi). Ol¢ekten alinan ortalamalar 1-5 arasinda degismekte olup puanin
ortalamanin artmasi performansin arttigini ifade etmektedir. Bu uygulamada olgegin
guvenilirligi 0,879 olarak elde edilmis olup madde toplam korelasyonlar: incelenmis ve 0,402-
0,680 arasinda degistigi gozlenmistir; (Ek-3).

3.4. Arastirmanin Hipotezleri

Arastirma kapsaminda magaza atmosferinin satis personelinin performansi iizerine etkilerini
belirlemek icin asagidaki hipotezlerin test edilmesi amag¢lanmistir. Arastirma hipotezleri
alternatif hipotezler iizerinden verilmis, alt ve ana hipotezler olmak iizere iki bashk altinda
sunulmustur.

Arastirmanin ana hipotezleri;

Ho: Fiziksel 6zelliklerin satis performansi iizerinde olumlu yénde anlaml bir etkisi yoktur.

H1: Fiziksel 6zelliklerin satis performansi lizerinde olumlu yonde anlaml bir etkisi vardir.

Ho: Orgiit Kiiltiirii satis performansi iizerinde olumlu yénde anlaml bir etkisi yoktur.

Ha: Orgiit Kiiltiirii satis performansi iizerinde olumlu yénde anlaml bir etkisi vardir.

Ho: Yonetici Etkileri satis performansi tizerinde olumlu yonde anlaml bir etkisi yoktur.

H3: Yonetici Etkileri satis performansi tizerinde olumlu yonde anlamli bir etkisi vardir.

Ho: Satis Personeli Is Birliginin satis performans ilizerinde olumlu yénde anlamli bir etkisi
yoktur.

Ha: Satis Personeli Is Birliginin satis performansi iizerinde olumlu yénde anlamh bir etkisi

vardir.

Ho: Magaza Binasi ve Donatimlar: satis performansi tizerinde olumlu yénde anlaml bir etkisi
yoktur.

Hs: Magaza Binasi ve Donatimlar: satis performansi tizerinde olumlu yonde anlaml bir etkisi
vardir.

4. BULGULAR

4.1. Satis Personelinin Demografik Profili
Magaza satis personeli cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu, aylik gelir, mesleki kidem,
firmadaki calisma siiresinin oranlar1 belirlenmistir.

Tablo 3. Cinsiyet Frekans Dagilimlar:

Tablo 5. Medeni Durum Frekans Dagilimlar

Frekans Yiizde Frekans | Yiizde
Erkek 143 35,8 Bekar 319 79,8
Kadin 257 64,3 :
Toplam 400 100,0 BVl o o0
p 2 Toplam 400 100,0

Tablo 4. Yas Frekans Dagilimlari

Tablo 6. Egitim Frekans Dagilimlari

L0 i Frekans | Yiizde
25 ve altinda 181 45,3 Lise 181 453
26-30 arasi 171 42,8 -
. Yiiksekokul 119 29,8
30 ve lizeri 48 12,0 ]
Toplam 200 1000 Lisans 95 23,8
op’a . Lisanststi 5 1,3
Toplam 400 100,0
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Tablo 7. Aile Aylik Gelir Frekans Dagilimlar: Tablo 8. Mesleki Kidem Frekans Dagilimlari
Frekans | Yiizde Frekans | Yiizde
1500 TL altinda 42 10,5 1 yil ve daha az 66 16,5
1500-2500 TL arasi 142 35,5 1-3 y1l arasi 103 25,8
2500 TL ve tizeri 216 54,0 3-5 yil arasi 75 18,8
Toplam 400 100,0 5 y1l ve lizeri 156 39,0
Toplam 400 100,0

Tablo 9. Firmadaki Calisma Yil
Frekans | Yiizde

1 yil ve daha az 116 29,0
1-3 y1l arasi 167 41,8
3-5yil arasi 40 10,0
5 yil ve iizeri 77 19,3
Toplam 400 100,0

4.2. Satis Personelinin Magaza Atmosferi Tercihlerine Iliskin Bulgular

Bu baslik altinda 6rneklemde yer alan magaza satis personelinin tercihlerine gore magaza
atmosferinden beklentileri belirlenmeye ¢alisiimistir. Calan miizige dikkat etme, tercih ettigi
miizik tiri, ideal aydinlatma, kullanilan malzeme, zemin malzemesi ve renk konusundaki
tercihleri frekans dagilimlari ile incelenmistir.

Tablo 10. Magaza Atmosferi Olcegine iliskin Betimsel Istatistikler

ORT. S.SAP.

Calistifim magazanin disardan dikkat cekici olmasini isterim. 4,752 0,634

Calistigim magaza girislerinin, giris c¢ikis1 rahatlatacak sekilde dizayn edilmis | 4,587 0,709
olmasi benim icin énemlidir.

Calistigim magazanin yeterince bulyik olmasi rahat hareket edebilmem ve | 4,502 0,864
islevsellik acisindan 6nemlidir.

Calistifim magazanin lokasyonel uygunlugu benim icin énemlidir.. 4,517 0,660

Calistigim magazanin tasarimi/mimari yapisi personelin rahat ¢alisabilmesine | 4,312 0,917
yardimc1 olmaktadir.

CalistiZim magazadaki miizik yayininin kalitesi beni motive eder. 4,565 0,798
Calistigim magazanin renkli dekorasyonu beni ferahlatir, rahatlatir. 4,330 0,850
Calistifim magazanin hos bir kokuya sahip olmasi calisma istegimi artirir. 4,510 0,810

Calistigim magazanin aydinlatmasinin yeterli olmasi c¢alisma rahathigim | 4,435 0,759
acisindan dnemlidir.
Calistifim magaza havasinin taze ve temiz olmasi daha rahat ¢alismami saglar. 4,717 0,590
Calistigim magazanin koridorlarinin genis olmasi daha rahat hizmet vermemi | 4,455 0,662
saglar.
Calistifim magaza temiz olmasi benim icin cok 6nemlidir. 4,735 0,500
Calistifim magazada tamamlayict dUriinlerin birlikte sunulmasina o6zen | 4,670 0,576
gosterilmesi satis performansimi artirir.
Calistigim magazada {Urilnlerin cinslerine gore gruplandirilmasina o6zen | 4,500 0,775
gosterilmesi calismami kolaylastirir.
Calistigim magazadaki raflarin yerlesiminde, lriinlere erisim kolayliginin goz | 4,622 0,625
ontinde bulundurulmasi daha hizh calismami saglar.
Calistigim magazada ©6deme aninda yeterli sayida ac¢ik kasa bulunmasi | 4,620 0,625
kalabaliktan bunalmami énler.
Calistigim magazada satilan iiriinlerin diizenli ve hos bir sunumunun olmasi | 4,630 0,590
motivasyonumu arttirir.
Calistigim magazada satisa sunulan iriinlerin fiyatlarinin agik¢a gosterilmesi | 4,492 0,742
daha kolay hizmet vermeme yardimci olur..
Calistigim magazada bulunan satis noktasi promosyon isaretlerinin dikkat ¢ekici | 4,620 0,609
ve bilgilendirici olmasi satis yapmami kolaylastirir.
Calistigim magazada iyi yerlestirilmis ve bilgilendirici reyon oklar1 olmasi | 4,290 0,798
calismamda bana zaman kazandirir.
Calistifim magazada personelin gériintir olmasi yardimlasmamizi kolaylastirir. 4,507 0,664
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Calistigim magaza personelinin satilan triinler hakkinda yeterli bilgi sahibi | 4,657 0,588
olmasi performansimi artirir..

CalistiZim magaza personelinin miisterilerin ihtiyaclarini dinlemesi is yikimii | 4,547 0,631
azaltir.

CalistiZim magaza personelinin temizlige ve insan saghigina 6nem gostermesi | 4,707 0,540
isyerime baghiligimi artirir.

Calistigim magazada personelinin iiniformalarinin temiz olmasina ¢ok dikkat | 4,645 0,682
ederim.

CalistiZim magaza personelinin tek tip giyinmeye 6zen gostermesi kurumsal | 4,337 1,080
imajimiz acisindan énemlidir.

Calistigim magazada miisterileri bilgilerinin korunmasina 6zen gosterilir. 4,537 0,738

Calistigim magazada personel sayisinin fazla olmasi is ylikiimi hafiflettiginden | 4,300 0,914
daha verimli calisirim.

Calistigim magazada yaraticiligin tesvik edilmesi motivasyonumu yiikseltir. 4,517 0,686

Calistigim magazada, calisanlarin ayni problemi farkli yollarla ¢6ziimlemesine | 4,382 0,785
firsat taninmasi yeni fikirler gelistirebilmeme olanak saglar.

CalistiZim magazanin acik ve degisimlere cevap verebilecek yetkinlikte olmasi | 4,600 0,592
benim icin 6nemlidir.

Calistigim magazada, yeni fikirler gelistirmek adina yardimin her zaman | 4,460 0,774
miimkiin olmasi isimle ilgili yaraticiligimi gelistirmektedir.

CalistiZim magazada, ¢alisanlarin yaraticl fikirler olusturabilmesi icin yeterli | 4,402 0,807
zamanin olmasi ise baghliklarini artirmaktadir.

Yaratict ¢alisma Dbecerilerimizin magaza yoOneticisi tarafindan saygiyla | 4,635 0,672
karsilanmasi beni motive eder.

CalistiZim magazada yetkili olan kisilerin genellikle diger ¢alisanlarin fikirlerinin | 4,425 0,906
basarisini listlenmesi motivasyonumu diisiirir.

Calistigim magazanin daha 6nceden denenmis yollar1 izleme egiliminde olmas1 | 4,095 0,850
olumlu tecriibe kazanmama olanak saglar.

CalistiZim magazada, ¢alisanlarin yeni seyler iiretebilmesi i¢in yeterli kaynagin | 4,332 0,795
ayrilmas! motivasyonumu artirir.

Calistigim kurumda, calisanlarin yaratic fikirler olusturabilmesi i¢in yeterli | 4,302 0,861
zamanlarinin olmasi isime olan bagliligimi artirir.

Calistigim magazada yeterli satis personelinin olmamasi yeni ve farkl fikirlerin | 3,955 1,243
ortaya atilmasini kisitlar.

Calistigim magazada uygulan licret ve ddiillendirme sistemi yenilikgi fikirleri | 4,162 1,053
tesvik etmektedir.

Calistigim magaza yenilikei fikir tretenleri herkesin oniinde acgik¢a takdir | 3,920 1,154
etmektedir.

Calistifim magazada miisteri sorunlarina ¢6zliim bulma takdir edilir. 4,142 1,017

Calistifim magazada hakkaniyetli davranilir. 3,997 1,142

Tablo 10’ da satis personelinin magaza atmosferi hakkindaki alg1 diizeyleri belirlenmistir.
Ortalama degerler incelendiginde magaza atmosferi hakkinda en yiiksek algilar sirasiyla;
magazanin disaridan dikkat ¢ekici olmasi, magazanin temiz olmasi, magaza havasinin temiz ve
taze olmasi, magaza ¢alisanlarinin temiz ve insan saglifina 6nem vermesi gerektigi, magazada
tamamlayici Uriinlerin birlikte sunulmasina 6zen gosterilmesidir.

Tablo 11. Satis Performansi Olcegine Iliskin Betimsel Istatistikler

Ortalama Standart Sapma
Satis gorevini yerine getirme 4,400 0,735
Magazada gorevleri zamanlayabilme 4,527 0,612
Kotaya/hedefe ulasma 4,180 0,894
Miisterilerle iliski 4,610 0,615
Miisterilerle iletisim 4,620 0,592
Miisteriyi anlama 4,615 0,521
Miisteri ihtiyaclarina gore iiriin sunma 4,637 0,618
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Miisterilerle uyum 4,537 0,582
Miisteri sorunlarini ¢éziimleyebilme 4,585 0,586
Magazadaki Uriinler Hakkinda Yeterli bilgi Sahibi Olma 4,297 0,825
Miisteriye Capraz satis Yapabilme 4,282 0,880
Yonetimle iletisim 4,351 0,837
Yonetimle iliski 4,355 0,825

Tablo 11’de satis personelinin performans diizeyleri gozlenmektedir. Ortalama degerler
incelendiginde performansi en yiiksek olan i¢c madde sirasiyla; miisteri ihtiyaclarina gore
lrin sunma, miusterilerle iletisim, musteriyi anlama oldugu saptanmistir.

Tablo 12. Magaza Atmosferi Faktor ve Glivenilirlik Analizi Sonuglari

saglifina 6nem gdstermesi isyerime baghligimi artirir

Faktor Soru ifadesi Faktor Faktor Giivenilirlik
Ad1 Agirhg | Aciklayicihigl %
Calistigim magazanin disardan dikkat ¢ekici olmasini 077
isterim ’
. Calistigim magazanin yeterince biiytik olmasi rahat 0733
ﬁ hareket edebilmem ve islevsellik acisindan énemlidir ’
= Calistigim magaza girislerinin, giris ¢ikisi rahatlatacak
) ; . SO IO o 0,722
S sekilde dizayn edilmis olmasi benim icin 6nemlidir 15 403 081
= Calistigim magazanin renkli dekorasyonu beni 0651 ’ ’
2 ferahlatir, rahatlatir ’
-E Calistigim magaza temiz olmasi benim i¢in ¢ok 06
onemlidir ’
Calistigim magazanin koridorlarinin genis olmasi
. C 0,571
daha rahat hizmet vermemi saglar.
Calistigim magazada, yeni fikirler gelistirmek adina
yardimin her zaman miimkiin olmasi isimle ilgili 0,819
yaraticiligimi gelistirmektedir
Calistigim magazada, ¢alisanlarin yaratici fikirler
‘E olusturabilmesi icin yeterli zamanin olmasi ise 0,774
= baghliklarini artirmaktadir
E Calistigim magazada, ¢alisanlarin ayni problemi farkl 13,47 0,82
i yollarla ¢o6ziimlemesine firsat taninmasi yeni fikirler 0,758
S gelistirebilmeme olanak saglar
Yaratici ¢alisma becerilerimizin magaza yoneticisi
. . 0,632
tarafindan saygiyla karsilanmasi beni motive eder
Calistigim magazanin acik ve degisimlere cevap 0601
verebilecek yetkinlikte olmasi benim icin 6nemlidir ’
Calistigim magaza yenilikgi fikir tiretenleri herkesin
T : . 0,882
25 onilinde acikca takdir etmektedir.
& % | Calistigim magazada miisteri sorunlarina ¢6ziim 11,332 0,858
= L2 0,858
> = | bulma takdir edilir
Calistigim magazada hakkaniyetli davranilir 0,855
o~ Calistigim magaza personelinin satilan triinler
T:) hakkinda yeterli bilgi sahibi olmasi performansimi 0,803
2 Eﬁ arttirir
E 5 Calistigim magazada personelin goriiniir olmasi 0678 10,976 0,733
v o | yardimlasmamizi kolaylastirir ’
5 Calistigim magaza personelinin temizlige ve insan 0661
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Calistigim magaza personelinin miisterilerin

ihtiyaclarini dinlemesi is ylikiimii azaltir 0,563

Calistigim magazada satisa sunulan iirtinlerin
fiyatlarinin acik¢a gosterilmesi daha kolay hizmet 0,77
vermeme yardimci olur

Calistigim magazada bulunan satis noktasi
promosyon isaretlerinin dikkat cekici ve bilgilendirici 0,727
olmasi satis yapmami kolaylastirir 10,576 0,732
Calistigim magazanin tasarimi/mimari yapisi 0673
personelin rahat calisabilmesine yardimci olmaktadir ’
Calistigim magazada iyi yerlestirilmis ve bilgilendirici
reyon oklar1 olmasi calismamda bana zaman 0,572
kazandirir

Donatimlari

Magaza Binasi ve

Kaiser Meyer Olkin Olt;ek Gegerliligi 0,810, Barlett

Kiiresellik Testin degeri 0,000 Toplam 61,758

Satis Performansi sorularinin KMO degeri 0,827 be Bartlett’s test p degeri 0,000 oldugu i¢in
faktor analizi yapilabilecegine karar verilmistir. Yapilan Faktdr analizi sonucunda satis
performansi sorularinin tek bir boyutta toplandigl bulunmustur. Ayrica satis performansi
boyutunu olusturan on tli¢ sorunun Cronbach Alpha degerinin 0,817 olarak hesaplanmasi
sorularin tutarli oldugunu géstermektedir. Bu on li¢ soruyla satis performansindaki varyansin
% 55,287 oraninda ag¢iklandigi bulunmustur.

Faktor analizi sonucu elde edilen magaza atmosferi alt boyutlarindan fiziksel 6zellikler, 6rgiit
kiltird, yonetici etkileri, satis personeli, magaza binasi ve donatimlari, degiskenlerinin satis
performansi degiskenine olan etkisini gormek icin ¢oklu regresyon analizi uygulanmistir.
Analiz sonuglar1 Tablo 12’de goériilmektedir.

Tablo 13.Coklu Regresyon Analiz Sonuglari

Bagimli Degisken:
Satis Performansi
Bagimsiz Degiskenler : Beta t degeri p degeri VIF
Fiziksel Ozellikler ,016 ,295 ,768 1,508
Orgiit Kiiltird ,098 2,042 ,042 1,318
Yonetici Etkileri (Motivasyon) ,029 1,151 ,251 1,116
Satis Personeli ,-058 -,948 ,344 1,413
Magaza Binasi ve Donatimlari ,207 4,170 ,000 1,514
R=0,303; R*=0.092; F degeri=7.956; p degeri= 0,000

Magaza atmosferinin satis performansi iizerinde %9’luk etkiye sahiptir. Bagimsiz degiskenler
arasinda coklu baglanti problemi yoktur. En fazla etkili olan Magaza Binas1 ve Donatimlari
beta degeri 0,207 ikinci etili olanda Orgiit Kiiltiirii beta degeri 0,098 olarak bulunmustur.
Regresyon varsayimlariyla ilgili yapilan analizler sonucunda elde edilen modelin satis
performansini agiklamak icin kullanilmasi istatistiksel olarak anlamhdir.

5.SONUC VE ONERILER

Magaza atmosferi, tiiketicilerin cevresel psikolojiye gore yaklasma ve kacinma olmak tizere iki
tip davranis sekli gostermelerine yol agmakta olmaktadir. Birincisi yaklasma davranisidir ve
bulunulan ¢evrede daha fazla kalma ve bu ¢cevreyi arastirma yapma istegidir. ikincisi kacinma
davranisidir ve bulunulan cevrede kalmama ve oray: arastirmada isteksizliktir. Bu iligkiler
cercevesinde, magaza atmosferinden olumlu etkilenen tiiketicilerin ¢ogu, ilk davranis bi¢cimini
gostermekte oldugundan alis veris miktar1 daha fazla olabilmektedir.
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Bu durumun tersi ise, tiiketiciler magaza atmosferini uygun bulmadiklar1 zaman
gerceklesebilmektedir. Buradan hareketle, magazada olusturulmus iyi atmosferin
tliketicilerin alisveris davranisinda Kkritik bir rol oynadigi ifade edilebilir. Magaza atmosferinin
magaza imaji, algilanan iiriin degeri, miisteri tatmini, miisterilerin magazada kalma siireleri,
satislar ve plansiz alisverise etkisi ile ilgili bir¢cok calisma yapilmistir. Bu ¢alismalarin ortak
bulgusu ise magaza atmosferinin tiiketicinin tutumlarini etkiledigi yoniindedir.

Magaza atmosferinin satis performansi tizerinde %9’luk etkiye sahip oldugu gorilmektedir.
En fazla etkili olan unsurun magaza binasi ve donatimlari, ikinci etkili olanin ise 6rgiit kiiltiiri
oldugu soylenebilir. Regresyon varsayimlariyla ilgili yapilan analizler sonucunda elde edilen
modelin satis performansini agiklamak i¢in kullanilmasi istatistiksel olarak anlamhdir.

Magaza c¢alisanlar1 magazanin atmosferi ile siirekli fiziksel ve ruhsal etkilesim icinde
bulundugundan ve calisanlarin performanslarina da yon verdiginden miimkiin olan en iyi
atmosfer tasariminin olusturulmasi énem arz etmektedir. Ciinkii ¢alisma ortami is goren
tizerinde fiziksel, zihinsel ve psikolojik ihtiya¢larim1 karsilayacak bir bicimde diizenlenmesi
calisanlarin performansinin artmasina yardimci olmaktadir. Atmosferik calisma ortaminin
iyilestirilmesi sayesinde is gorenin is doyumu saglanmakta ve performansi yiikselmektedir.

Magaza ortaminda ¢alinan miizik ve diger ses kaynaklar1 magaza atmosferinin énemli bir
parcasidir. Fakat yapilan sinamada magaza calisanlarinin ¢alinan miizige karsi verdikleri
tepkinin o6lciildiigii satis personelinin magazada ¢alan miizige dikkat etme durumlarina gore
magaza atmosferi beklentileri farklihk gostermektedir hipotezi reddedilmistir. Anket
sonuglarina gore calinan mizik ve miizigin tirlerine karsi calisanlar ilgi gostermekte olup
bunlarin performansa dogrudan bir etkisi olmadig1 sonucuna varilmistir. Bununda gerekgesi
olarak, magazalarda calinan miziklerin daha ¢ok miisterilere yonelik olarak hazirlanmasi,
calisan icin asir1 tekrarli olmasi ve zamanla aliskanlik verici olmasindan dolay1 etki diizeyinin
notrlesmesi oldugu ileri siirtilebilir. Bu durumda giiniin belli saatlerinde, 6rnegin miisteri
yogunlugunun az oldugu zaman dilimlerinde ¢alisanlarin olumlu etkilenmelerini saglayacak
miizik ve diger ses yayinlarina yer verilebilir.

Arastirmadan elde edilen sonuglara gére magaza calisanlari birer satis giicii ve ekibi olup
bunlarin yonetilmesinde Oncelikle satis glicliniin is tatmini, performansi, motivasyonu,
orgiitsel bagliligi, orgiitsel sadakati, rol catismasi ve rol belirsizligi gibi kavramlarin satis giicii
tzerindeki iliskisinin etkili ve verimli olarak yonetilmesi gerekmektedir. Ardindan magaza
atmosferi tamamlayic1 ve destekleyici bir faktor olarak kullanilabilmektedir. Genel anlamada
is tatmini, ¢alisanlarin islerinden duydugu hosnutluk olup magaza satis elemaninin tatmini
tecriibeleri ve ¢evreyle etkilesimi sonucu ortaya ¢ikan olumlu degerlendirmelerinin yaratmis
oldugu zevk veren, hosa giden duygusal durumudur. Dolayisi ile magaza satis personelinin
tatmini denildiginde li¢ noktada degerlendirme yapilmasi uygun olabilecektir. Birincisi, satis
elemanin isinden ve Kisisel bagarilarindan elde ettigi tatminin gelistirilmesidir. ikincisi, iicret,
isletme politikas1 ve destegi, denetim, is arkadaslari, terfi firsatlarinin olusturulmasidir.
Ugiinciisii ise miisterilerden elde edilecek tatmindir. Her {i¢ noktada da magaza atmosferi
odak noktasinda yer almaktadir.

Magazaya rekabette Ustiinliik saglayan ve sirdiiriilmesine katkida bulunan magaza satis
personelini; magazanin ama¢ ve hedeflerine baglanma, onlar igsellestirme, magaza igin
fedakarlikta bulunma ve magaza kalmak i¢in giligcli bir istek i¢cinde bulunmak seklinde
tanimlanabilecek orgiitsel baghlik tutumuna yiiksek seviyede sahip olmasi gereklidir. Bununla
birlikte yine magaza ¢alisanlarinin, magazaya karsi olumlu tutum ve duygularinin ¢iktisi olan
is tatminine de sahip olmasi gereklidir. Bu faktdrlerin gerceklesmesinde magaza atmosferinin
onemi buiytktir.
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