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DOGRUDAN SATIS ELEMANLARININ
PROFILI ve DOGRUDAN SATISA ILISKIN YAKLASIMLARI
UZERINE BIR ARASTIRMA

Sanem ALKIBAY*
Ozet

Calismanm komesun, dogrudan saus faalivetlerini yirditen  satry elemantarmm profili ve
dogrudan saug izive iliskin yaklastimiar: olugturmaktadir. Bu amag cercevesinde, vert toplamak icin
Dogrudan Satis Dernegi' ne live isletmelerde calisan 480 satty elemamna  anket uygnlanmstir.
Aragirma sormcuna  gore, dogrudan satis yapan  safiy elemanlarinmn bisvitk bir boluminni ilk ve
ortaogrenmim  gormus  kadinlar  olugturmaktader. Yar:  zamanly  galismalorma  radmen,  saug
elemantarinm yaklayik % 72" si wdan satisi kalic: bir i§ olarak nitelendirmekeedirier.

Anahtar Kelime: Dogrudan saus, kapidan kapiva satis, sang elemant

PROFILE OF DIRECT SELLERS AND THEIR PERSPECTIVE
OF DIRECT SELLING

Abstract

The subject of this sudy is profile of direct sellers and their perspective of direct sefling. For
this purpose a questionneaire was conducted o 480 direct sellers. The results of this study showed that
the greatest portion of the direct sellers were women who were only primary or secondary school
graduates. Although they worked part time, 72 % of the direct sellers defined divect selling as a
permanent job. )

Key Words: Direct selling, door 1o door selling, direct sellers.
1.GIRIS

Siirekli degigimin ve gelisimin yasandign dinyada, insanjarin gereksinimleri
degismekie, yiksek beklenti dizeyine bagh olarak tatmin dizeyleri de farkhilik
gstermektedir. Bu defisimi sezen igletmeler, iletigim teknolojisindeki gelismeye paralel
olarak titketicilere kolay alternatifler sunmaktadirlar. Bu aftematiflerden birtsi de, tiketicilere
evlerinde , isyerlerinde kisacasi bulunduklan mekanlarda ahgveris yapabilme olanagi sunan
dogrudan satistr. Bu tiir satig yonetiminin Gzelligi, isletmelerin mal ve hizmetlerini satis
clemanlan kanaliyla gergek veya potansiyel alicilara sunmasidir. Dogrudan satis icin
yapilacak ziyaretier onceden bilglendirme seklinde olabilecegi gibi, haber verilmeksizin de
gergekiesebilmektedir.

Dinya Dogrudan Satis Demekleri Federasyvonu (WFDSA)Y nun tanimina gore,
dogrudan sanig; bir saticimin anlatmast ve/veva géstercrek tamitmasi araciligiyla bir tiketim
malimn veya hizmelinin tiketicive evinde, bir tanidiginin evinde, isyerinde veya ditkkan
olmayan bir bagka yerde direkt olarak pazarianmasidir (WFDSA 1996 Yillik Raporu ; Direct
Salling Glossary 1986). Dogrudan satista en belirgin iki ozellik; viiz yiize satisin olmasi ve
sabit bir sabg mekamnm (dikkan) bulunmamasidir
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(Peterson 1995 ; Bernstein 1984 ; Wotruba 1992) . Ayrica, endustriyel iiriin satigindan ziyade
en son tiketicilere yonelik bir satis yontemi olmasi da diger bir ozellik olarak gériilmektedir
(Rosenbloom 1995 b). Omeklerinin gok eski donemlere dayandigi bu yontemin sistemii bir
sckilde uygulanmasi 1450° li yillara dayanmaktadir. “Aracilan vok edelim™ slogamyla satig
elemanlannin seyahat ederek satig yapmalan fikrini ortaya ilk atan Aron Montgomery Ward
olmustur (Jones 1991) Gunimizde yaygin uygulama alam bulan iki tir dojrudan satig
yanteminden sdz etmek mumktndir. Birincist, geleneksel olarak kabul goren, satiggilann
kapt kapi dolagarak mal ve hizmetlerini tanitmasi, gosterimini yapmasi ve satigi
gerceklestirmesidir. lkinci yol ise, satis elemanlarmin kapi kapi dolagmasi verine satig
toplantilan dizenleyerek yaptiklan satiglardir. Bu yontemde satis elemam ile daha onceden
anlasma vapan bir titketici, ev sahibi olarak bir toplanti diizenlemekte ve olast alicilan partive
davet etmekiedir. Bu yolla satis¢i birden ¢ok potansiyel aliciva tirtinii tanitma olanag: bulmus
oimaktadir (Euromonitor Retail Monitor [nternational 1993:113; Hacar 1990:25; Rosenbloom
1995a).

Dogrudan satigin ¢zelligi birgok fonksivonu birden vermesidir. Kisisel iliskinin
kurulmasi, kigisel satig; Grinii detayll olarak tanitmak, gosterim (demostrasyon); irinin
satigini gerceklegtirmek, satiy ve teslim etmek dagium fonksiyonunu ifade etmektedir.
Dolayisiyle bu kadar gok ve oOnemli fonksiyonu firmas: adina verine petirmekle
goreviendirilen satis elemanlannin belirli nitelikiere sahip olmas: beklenmektedir.

Gunumiizde insan gitciiniin dnemini kavramig isletmeler, satis giiglerini olustururken
gerekli niteliklers uygun eleman se¢mekie ve hizmet igi editimle satis elemanlarmin eksik
yonlerini gidermektedirler. Aksi halde satig firsatlanimin kagmlmas) yaminda, Grmanin
pazardaki imajimn yitinlmesi de s6z konusu olabilmektedir(Alkibay 199518},

_Prat'ik_te genis uygulama alam bulan dogrudan satisin, hem isletmeler hem de
tiiketiciler igin  baz1 yarar ve sakincalanim gu sekilde ozetleyebiliriz (Tek 1990:381: Ozden
1992:11; Pride, Ferrelt 1983:270 ; Alkibay 1997:26-27).

Dogrudan Satisin Isetmelere Sagladig: Yarariar:
* Veri tabani olusturarak, hedef kitleye dogrudan ulasip, kisisel iliski kurahilmesi,
* Satisginin miigteriyi bizzat ziyaret etmesi nedeniyle faalivetlerin dlgiilebilir olmas,
* Kigisel iliski kurma sonucu, elde edilecek ger bitdirimin aninda pazarlama
programina yansitabilme esnekliginin olmas,
¥ Tiketicileri gereksinimleri dogrultusunda satin almaya ikna etme sansinin olmass,
* Toplumsal agidan bireylere yan-zamanli is olanag tanimast, !
* Yeni ve teknik bakimdan karmasgik trinlerin tanutim: igin elverigh olmasi,
* Tiiketicilerle uzun siireli ve yakmn iliski kuruimasim salamasi,
Dogrudan Satism Tiiketicilere Sagadigr Yarariar:
* Evden ¢ikmaksizin alisveris yapabilme olanagimimn olmas:.
* Satin alinacak iriinii gorme, dokunma ve deneme sansinin olmasi,
* Satin alinan trtinden, yasal sire iginde vazoegme durumunda iade sansimm olmasi |
* Aligveriy merkezlerine uzak olanlara aligveris vapma olanagin tammasi.
Dogrudan Satigin Isletmeler Acisindan Sakmcalars:
* Bire bir iligki kurmayt gerektirmesi nedeniyle pahah ve gii¢ bir yontem olmas,
* Satig elemantarimn kontroliniin zor olmas, ;
* Verimliligi arturmak ve titketiciyi korumak igin sirekli satg gucl egitiming
gerektirmesi,
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* Tiiketicinin ayagina gitme nedeniyle, titketicinin yitksek beklenti ve tatmin dizeyini
kargilamada zorfuk gekilmest,
* Hedef kitleye yonelik, detayh veri tabam olugturmanin zor olmasi,
# Satis elemam bagina dugen satig tutanmn diigik olmasi.
Dogrudan Satrym Tiketiciler Agismdan Sakincalari:
* Satigcilarn kontrol edilemeyen baskisina maruz ka.l_nmna:m,
* Evde ve iste misgterilerin ¢zel hayatnin rahatsiz edilmest,
* Kot niyetli satiggilar tarafindan aldatiima riskinin vitksek olmasi, _
* Pahali bir yontem olmast nedeniyle malivetlerin driin satig fiyatim yitkseltmesi.

Gimiimuzde doprudan saugin Gzellikie geligmis illkela_‘rdc_ genis uygulama alam
bulduguna tamik olmaktayiz, Bugin ABD., Almanya, Fransa Ingiltere, Japonya ve [talya
dogrudan satig faaliyetlerinin yogun olarak uygulandidi iifkelerdir.

Dogrudan satis yoluyla tiketicilere evde alisveri ynpal?i!mc olanag sunan isletmeler
danya capmda Greitlenerek Dimya Dogrudan Satig Dernekleri Federasyonu  gatisi aluunda
toplanmislardir. Diinya Dogrudan Satiy Demekleri Federasyonu ‘na [.Cajﬂtll 49 l:llkﬁ
bulunmaktadir 2000 vili verilerine gore, Diinya Dogrudan Satig Dernekler Federasyonu® na
iye isletmelerde toplam 34.642.902 satig elemam gorev almaktadir. Bu igletmelerin 1999 yili
toplam satis hacmileri de yaklagik 84.983 Milyar Dolar dir { WEDSA 2000 Yihi Raporu).

fletigim teknolojisindeki geligmeye bagh olarak 1990’ yillarda biiyiik bir ivme
kazanan dogrudan pazarlama teknii, kiresellesme sirecinde, Tirkiye’ de de uygulama a._lam
bulmustur, Nitekim 1990 yilindan sonra, gelismis ilkelerde kullamldig bigimiyle tlkemizde
de uygulama yogunlugu artmug; ozéllikle 1994 yilindan itibaren yabanci firmalarn pazara
girmesiyle birlikte dogrudan sats sektorinde biyik bir patlamamn oldugu gdzlenmigtir.
Giniamiizde Tirkive' de doprudan satiy yapan bazr igletmeler “Dogrudan Satig De_rncgi
(DSDY" binyesinde orgitlenerek faaliyet gostermektedirier. Dogrudan Satig Demegi™ ne
kayith 7 igletme bulunmaktadir.Bu istetmelerde yaklagik 290.000 satiy elemar calismakta
olup, 1999 yilinda toplam cirolan 80 Milyon Dolar dir, Dogrudan satigta gorev alaqla_nn %
90" m kadinlar olusturmaktadir. Ayrica gahganlarn % 90" yan zamanh olarak istthdam
edilmektedir (Dogrudan Satis Dernegi 2000 yili Raporu).

Gelismis tikelerde oldugu gibi, Tirkive’de de dogrudan satg denetim altina almak
amactyla deviet tarafindan bazi dizenlemeler yapiimistir. TC. Sanayi ve Ticaret Bakanhg,
Tiiketicinin ve Rekabetin Korunmast Genel Midirligi tarafindan yuriitilen cahgmalar
sonucunda, 21.2.1995 tarh ve TRKGM-95/136-137 sayih teblig ile, Tarkiye'de giderek
yayginlasan kapidan, toplantilt ve mesafeli satiglarda uygulanmasi gereken usul ve csas.igr
diizenlemeye alinmistir. Buna gore; teblig kapsamina giren kiselere, Tiketicinin ve Rekabetin
Korunmasi Genel Midiirliigii’ ne bagvurarak, tiketiciye vermekle yvikimli olduklart “Cayma
Bildirim Belgesi™ni onaylatmalan zorunlulugu getinlmistir. Bu belgede tuketicimin higbir
hukuki ve cézai sorumluluk tistlenmeksizin ve higbir gerekce gostermeksizin 7 gim iginde
mali reddederck ahm-satim isleminden cayma hakkinm wvar oldugunun belirtilmesi
gerekmektedir TRKGM-95/136-137 sayilt tebligi, Tiketicinin Korunmasi HK. Kanun 8.
Madde).

T.C. Sanayi ve Ticaret Bakanhg tarafindan getirilen “Cayma Bildirim Belgesi” alma
zorunlulugu dogrudan pazarlama yapacak olan firmalan denetim altina almay: ve i$1&=1;neierc
kargi titketicileri korumay amaglamaktadir. Uygulamanm bagladigs 1.1.1996 tarihinden



112

14,1997 ye kadar 71 firma Sanayi ve Ticaret Bakanligi'na bagvurarak “Cayma Bildirim
Belgesi” almigtr.

Dogrudan satis yapan firmalarin bu befgeyi almak igin Sanay1 ve Ticaret Bakanlifin’na
bagvurmasi bizce énemli bir acdimdir. Cankii, dogrudan sati faaliyetini icra e_den firmanm
varlig bilindigi halde, isletmelere iligkin highir kaydin tutulmadifn ve denetimin s_ﬁzkonusu
olmadig bu sektdrde, uygulanacak usul ve esaslar sozii edilen teblig ile belirlenmeye
galisiimistir.

Resmi veriler olmamakla beraber, 1996 yilinda, Tiirkiye’ deki dogrudan pazarlama
ticaret hacminin vaklagtk 10 Trilyon T.L. oldugu belirtilmektedir. Ancak, iilkemizde_kl
dogrudan pazarlama uygulamalarnmn, altyapt, personel ve tiketicinin yonteme aligmas: gibi
konularda diinya dlgisiinde vetkinlige ulasamadifn goriisi yaygindir, Ozellikle Tarkive' de
dogrudan pazarlama faalivetlerinde yaygin olarak tercih edilen yontem kisisel satisa dayal
dogrudan satistr. Altyap hizmetlerinin yetersizligi nedentyle katalogla ve telefonla satiglarda
da pgenel egilim satis elemam kullamlmasi yonimndedir.

2. ARASTIRMANIN AMACI, YONTEMI ve EVRENI

Bu arastirmanin amaci, dogrudan satis faaliyetini yiriiten satiy elemanlannin profilini
beliclemek ve dogrudan satis igine iligkin yaklasmlanm ortaya koymaktirAyrica soz
konusu bu arastirmada asagidaki hipotezler de test edilecektir.

H1: Cinsiyet ile dogrudan satist gegici bir i olarak gdrme arasinda iliski vardir.
H2: Yas ile dogrudan satis1 gegici bir is olarak gorme arasinda iliski vardir.

H3: Ejitim ile dogrudan satisi. gegici hir is alarak gérme arasinda iliski vardir,
H4: Deneyim ile dogrudan satisi gegici bir 1 olarak gorme arasinda iliski vardir,

Yukanda sayilan hipotezlerin test edilebilmesi, dogrudan satgla ufragan saus
elemanlanndan anket yontemiyle derfenen birincil el verileri gerekli kilmaktadir Bu nedenle
veri toplama vontemi olarak yiz yize anket yontemi kullamlmigtir. Anket sorulan
hazirlamrken denevimli satig elemanlanyla on gérigme yapilarak anket sorulanmin olas:
siklan belitlenmeye ¢aligilougtir. Anketin hazirlanmasinda énee ou-anket vapilimig, on-anket
sonucunda deneklerin konuyu nasil algiladiklan ve hangi tiir sorulan cevaplayabilecekleri
belirlenmeye ¢aligiimigtir. Buna dayah olarak deneme sorulan olugturulmus ve sorular 40
denege uygulanarak test edilmugtir. Test sonucunda anlagilmavan sorular diizeltilerck, anket
formuna son gekli verilmigti. Onem derecesine gore cevaplandinlmasi istenen sorularda
agnirhklandirmaya basvurulmustur.

Bu aragtirmamn evrenini, Dogrudan Satig Dernegine iye isletmelerin (1997 yilinda)
yaklagik 175.000 dolaymndaki dogrudan satis elemanlari olusturmaktadir. Evrenin Dogrudan
Satis Dernegi’ne ive isletmeler ile siurlandinlmasindaki amag; ive frmalann, tiketici
haklarim ve genel is ahiak prensiplerini en tst dizeyde korumaya yonelik “Dogrudan Satig
Davranis [lkelerini” benimsemis olmasi nedeniyle homojen bir grup ozelligini tagiyor
olmalandir.

Ornek buyukligimiin belirlenmesinde, T.C. Sanayi ve Ticaret Bakanhg, Tiiketicinin
ve Rekabetin Korunmasi Genel Mudirliigi’ne gelen dogrudan satiga iliskin sikayet bagvuru
sayist dikkate alinmugtir. Soz konusu gikayet bagvurularinin vaklagik %80°ini dogrudan satisa
iliskin konular olusturmaktadir. Belirtilen bu sorunlarin %51 inin hizzat sattg elemantanndan
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kaynaklandig yapilan bir 6n galisma ile belirlenmigtir. Bu sonuglar dogrultusunda, dogrudan
satislardan dogan sorunlarin yansindan fazlas satig elemanlanndan kaynaklaniyor diyebiliriz,
Bu dogrultuda arastiramamn evreninin de %51 sorunlu satiser olacaf diistincesi, %35 hata
payi ve %93 olasilikla, gvenilir bir sonuca ulagiimas: igin olmasi gereken omek buyiklogu
n=384 olarak hesaplanmistir{idil 1980:132) Omekleme ulagamama olasithfn goz oniine
alinarek 500 kisiye anket uygulanmig, 489 adeti on degerlendirmeye alinmig, 9 adet anket
formu degerfendirmeye uygun bulunmarmigur. Sonug olarak 480 adet anket degerlendirme
kapsarmna alinmmgtir.

Ven tabamnin olusturulmasinda ve analiz sathasinda yapilan tiim istatistiksel
islemlerde SAS (Statisticial Analysis System) bilgisayar programi kullaminugtir. Verilerin
analizinde viizde ve ki-kare analizi test teknidi kullanilmigtir.

3.ARASTIRMA BULGULARI VE DEGERLENDIRME

Ankete katilan dogrudan satig clemanlan bazi demografik ozellikler bazinda
incelendiklerinde asagidaki sonuglara ulagilmistir Dogrudan satigla ugrasanlarin %90.8°
kadm, %9.27si erkektir (Tablol), Kadin deneklerin erkeklere nazaran gok olmasy, dogrudan

sati yapanlann yaklasik %90’imn kadin olmasmdan kaynaklanmaktadirt FEDSA 1996 |
DSD 1996:6).

Tablo 1. Dogrudan Satis Flemanlarimin Farkh Kriterlere gore Dagilimlan

AL LT Y
Cinsiyei I
Kadin R 90,8
Trkek " ol a4 9.2
| Yay
17-30 7 279
3145 263 55.2
&7 a6+ ] 169
Medeni =
Bekar [F] Y 4 B
ol Evii 356
_ Dul-Bosanmus___ 4 85
Egitim
[Ik-Orta 103 5
Lise 216 450
Umversite 123 256
Uni. Ogrencisi 38 79
Deneyim Siiresi
0-6ay 24 502
R 8 100
oA 12w R e g
G4yl 9] ; 19.0
TOPLAM 480 1000 |

Ankete katlanlann %27.97s 17-30 yas; %55.2°si 3145 yagi %16.9°u ise 46 ve daha
vukar: yas grubuna dahildir(Tablo 1), Elde edilen bulgular, dogrudan satisla ugrasan satis
elemanlariin yarisindan fazlasimin orta yag grubuna dahil oldugunu gostermektedir.

Ankete kaulanlann %21.5’inin ilkokul-ortackul mezunu; %45%inin lise mezunu,
%25.6”simn Gniversite mezunu oldugu belirlenmistir. Universite ogrencileri ise, dreklemin
%7.9'unu olusturmaktadir(Tablo 1). Elde edilen bulgular, dogrudan satis elemanlarinin
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0421 5%inin  disik editim duzeyine sahip, meslegi olmayan kisilerden olugtugunu
gostermektedir. Lise mezunlanm da bu orana katarsak satig elemanlannin  yaklagik
%4665 inin orta Orenim gormis kigilerden olugtugunu soyleyebiliriz. Bu oran bir anlamda,
dogrudan satisla ugrasan kigilerin hizmet oncesi ve hizmet ici egiime biylk olgide
gereksinimleri oldugunu ortaya koymaktadir.

Deneklerin dogirudan sans isindeki deneyimleri aragunidifinda, %350.2%smnin -6 Ay,
9%10"unun 7-12 ay; %20.8’inin 1-2 il ve %19 unun ise 3 yildan fazla 13 deneyimi oldugu
saptanmigtir(Tablo 1). Bu sonuglar degerlendirildiginde, saus elemanlarinin yansimin ige daha
veni bagladifn (%50.2), buna 7-12 ay arasinda ¢alisanlar eklenecek olursa, %602 gibi bir
cogunlugun meslekte ok yeni olduklan soylenebilir, Bu durum, araglicma kapsamina alinan
firmalardan  3’Gnim  arastrmamn yapldign swada 2-3  yibik  bir  gegmigi  oldugu
duginildiginde normal sayilabilir. Ancak, deneyim siresi ile satig elemanlanmn e§itm
dizeylert birlikte degerlendirilecek olursa (Tablo 1), bugin icin yeterli egitim ve deneyime
sahip olmayan kisilerin dogrudan satig yaptifn séylenebilir. Bu durum, satig elemanlig igine
iliskin toplumda olugan olumsuz 1maj nedenlerinden bin olarak gosterilebilir.

Ankete katilan deneklere “Sizin geliriniz diginda ailenize maddi katki saglayan kag
kisi var?” sorusu yoneltildiginde, %612.5°1 kimse yok; %74.81 bir kigi; %9.8°1 iki kigi. %2.9°u
ise 3 ve daha fazla kigi yanitini vermistir(lablo 2). Deolayisi ile ankete katlan satig
clemanlarinin %87.5°1 aile biitgesine tekbaslarna degil, ek olarak katk: vermektedirler.

Tablo 2: Aileye Deneklerin Disinda Maddi Destek Saglayan Kigi Sayismin

Dagilim
n | Yo
Hig yok_ 60 ] 12,5
Lkisi 359 7a%
|2 kigi 47 9.8
3~ kisi i4 29
| Toplam 480 100.0

Ayrica denekiere kisisel kazanclar diginda ek gelirlerin olup olmadif soruldugunda
9471 inin olmadigy, %29 unun ise ucretler diginda ek gelirlerinin oldugu saptanmistir(drnegin
kira, faiz geliri gibi}{Tablo 3).

Tablo 3: Denekierin Ucret Disinda Bagka Gelir Kaynaklarinin Bulunma Durumunun

Dagilimu
Ek Gelir n ===l ]
Evet var 139 29.0 |
Hayir vok 34 1.6 |
Toplam R T 100.0

Tablo 2 ve Tablo 3 birlikte degerlendirildiginde, dogrudan satis yapan deneklerin
biyiik bir ¢opunlugunun aileye ek gelir saglamak amaciyla bu isi yirittikleri soylenebilir.
Tirkive'nin ekonomik kosullan gozénine alindifinda, aileye iki veya daha fazla gelirin
girmek zorunda oldugu bir gergektir. Dolayisiyla dogrudan satig sektori bireylere iy olanag
yaratarak toplumsal bir gorevi de verine getirmekiedir. Ancak, burada Gzerinde dnemle
durulmasi gereken nokta, istihdam olanag varatrken aymi zamanda nitelikh kisilerin bu
sektorde ver almasint saglamak, isletmelerin temel amact olmahdir. Aksi takdirde, toplam
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kalite yonetiminden soz edildigi su ginlerde, titketici tatminsizligi igletmelerin amaglarindan
uzaklasmasina neden olabilecektir.

Ankete  katilan  dogrudan saty  clemanlan  sosyal giivence  agisindan
degerlendirildiginde , %69.4%inin herhangi bir sosyal giivenlik kapsams altinda bulundugu,
2530.6°simn ise boyle bir giivencesinin olmadig: saptanmisar(Tablo 4).

Anket sorularmin hazirlanmasi ve uygulanmasi asamasinda, dogrudan satig firmasi
yoneticilerinin katkilaninm olmas: sosyal giivenceye yonelik hazirladigimiz sorunun niteligini
degtistirmemizi gerektirmistir. Soyle ki “Bu iste gahgirken sosyal gilvence kapsamuna alindiniz
mi1?” sorusu firma yetkililerince sakincali bulunmug, bunun yerine daha genel bir yaklagimla
“sizin ve ailenizden biri kanaliyla sizi de kapsayan herhangi bir sosyal glivenceniz var mi?”
seklinde sorulmasi istenmistir. Bu duruma gerckge olarak da “bizim sosyal giivence verme
gibi bir yikamlilagamiz yok” denilmistir. Dolayisi ile arastirma sonucu elde edilen yaklagik
9470 civarindaki sosyal givence attinda olma durumunun, firmadan m, ikinci bir igten mi
voksa aileden mi geldigine dair herhangi bir bilgive ulagilamamstir. Ancak genel egilim
dogrudan satiy firmalannm, sati elemanlanm kayit dist ¢aligrdin yonindedir. Bunda
firmalanin uyguladiklan satiy yontemlerinin payi biyuktiir. Ozellikle ¢ok katli pazarlama
sisteminde, iirin kullanarak ve kullandirarak satiglann yapiliyor olmasi, satis elemanlannin
birer iggoren olarak kaydimn tutulmasim gerektirmemekte, dolayisiyla sosyal givenlik
semsiyesi altina alma gibi bir zorunluluklan bulunmamaktadir. Diger yandan, hig bir sosyal
giivencesi olmayvanlar degerlendiriecek olursa (%30.6); kendilerini givencede hissetmeyen
satis elemanlan, her an yeni bir is arayig1 iginde olacaklan, dolayisiyla dogrudan satis igine
(meslegine) olan baghliklanmn yuksek dazeyde saflanamayacag disinilmekiedir. Bu
durum, iggoren devir hizinin artmasinda dnemli bir faktér olarak degerlendirilebilir,

Tablo 4: Sosyal Guvence Durumuna Gore Deneklerin Dagiluni

B n Yo
| Sosyal Gavence Var 33 69.4
| Sosval Giivence Yok 147 30.6
| Toplam 480 1000

Ankete katilan deneklerin %27.3’0 satiy elemanlifn disginda bagka bir iste de
calismaktadir. %72.7’si ise, sadece satig elemam olarak gorev yapmaktadir (Tablo 5). Saug
elemanh@ disinda bagka bir iste daha galisan deneklere “dogrudan satis isinin diger isler
arasinda oncclik sirast nedir 77 diye soruldugunda; %35.1°1 birinci is; %62.6’s1 ikinei ig;
962.3"1 de tiginei i oldugunu belirtmistir (Tablo 6). Bu sonuglar dogrultusunda. dogrudan
sauy iginin ek iy olarakta yapilabilecegi, hatta gok az olmakla beraber ugiineii bir is olarak da
goruldugn soylenebilir

Tablo 5: Deneklerin Dogrudan Satis Disinda Bagka Bir Iste Cahgma
Durumlarinin Dagilimi

Baska fste & n T %
“alisiyor 131 I 273

Caligmyor 349 f FT

Toplam 480 | 100.0
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Tablo 6: Dogrudan Satisgshikla Birlikte Bagka Bir {ste de Caligan Deneklere
Gire Satisgilik Isinin Oncelik Sirasi (n=131):

n 1 Ye
1. Swada 5 46 35.1
2. Sirnda 82 626 |
3, Surada 3 23
[ Toplam 131 100.0

Arastirma kapsamina alinan deneklere dogrudan satis igindeki galigma sikliklan
soruldugunda %69.4’a devamli, %2944 arasira, %1.2%si ise nadiren ¢alisiyorum cevabim
vermistir{ Tablo 7).

Tablo 3, 6 ve 7 birlikte degerlendinldiginde, deneklerin bir kasmumn bagka bir igte
daha ¢alisivor olmalan ve dofirudan satigi ikinci hatla iiginci is olarak gormeleri, sorekli
olarak dogrudan satig isivle ugrasmadiklanim agiklar mteliktedir.

Tablo 7: Deneklerin Satis Eleman Olarak Caligma Sikhklanmun Dagihm

Caligma Sikhig Al n %
Devamil: 333 69 4
Arasia 141 204
Nadiren 6 [ iz
TOPLAM 480 100.0

Ankete katillan deneklere, dogrudan satis iginde galismayi neden tercih ettikleri énem
derecesine gore sorulmus ve alinan yamitlar Tablo 8‘de sunulmustur. Tablo 8’ de gonildiigi
gibi, dencklerin dogrudan satisgilik meslegini tercih etmelerindeki birinci derecede dnemli
faktor aile bitgesine katki saglamakur Bu soruya yanit veren deneklerin 229°u birinci
derecede, 39"u ikinci derecede, 427si ise figlinct derecede bu faktorii onemli gormektedirler,
Her segenege verilen yanitlarin agichkli ortalamast alindiginda, aragtirma kapsamindaki satig
elemanlan aile butgesine katki saglamay birinci sirada (%32.4), tiretken olma istegini ikinei
sirada (%24.9) ve bos vakitlerini sosval bir ortamda gegirmek istegini dgiincii sirada (23.9)
gnemli galigma nedeni olarak gostermektedir. Bunlann disinda, yan zamanh calisma
olanagmin olmasi ve bagka bir ig bulamama nedeniyle bu igin segilmesi diger faktorler olarak
belirtilmektedir.

Tablo 8: Deneklerin Dogrudan Sag Isini Tercih Etme Nedenlerinin Onem Sirasina

Gore Dagihinm
isi Tercibh Onem Derecesi | Agrhikh Onem Sirast
1. Derece | 2. Derece | 3. Derece | Toplam* Yo

Aile biitgesine katk: saglamak 229 39 42 807 324 (1}
Baghka bir 15 bulamadigim igin 4 5 5 2 IR (6)

Bog vakilenmi  sosyal bir 103 122 43 396 239 {3)
ortamda gegirmek igin

[Dretker: olmak igin 82 139 9% 520 249 81

Part-time gahgmak igin 48 6 98 370 i4.9 4)
Diger nedenler 14 6 14 71 28 (5)
TOPLAM 80 375 298 2491 100.0

* Ajgrlakh Toplam = “I. Derece frekansi x 3 +2. Derece frekansi x 2 + 3, Dercee frekanstx 17 geklinde
hesaplanmigtir,
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Deneklerin biiviik bir gogunlugunun (229 kisi) birinci derecede aile biitgesine katki
saglamak igin dogrudan satis isini tercih ettigini bevan etmesi, bu igin kazang saplamak
amaciyla yapidigim gostermektedir. Hem ige girisin kolay olmast, hem de ¢alisma saatlerinin
istefe bagh olarak diizenlenmesi, kisileri dogrudan satis elemam olmaya yonlendiren dnemii
kriterler olarak gosterilebilir. Ayrica kigisel amaclara bagh olarak ¢ok ¢aba harcamadan ve
fazla riske katlanmadan bu mesle§ icra edebilme sansinin olmasi dier cezbedici faktorler
olarak dikkati gekmektedir.

Dogrudan satisa yonelik onemii bir konu da, dogrudan satis isinim gegici bir is mi?
Yoksa kaher bir is mi? olarak algilandifidir. Bu soruya yanit aramak amaciyla yoneltilen
soruya deneklerin, %8.3°0 “evet” gegici nitelikte, %71.9°u “haywr” gegici nitelikte degil ve
%19.8’i de bu konuda “kararsizim” yamitim vermigtir. %28.1 gibi azimsanamayacak oranda
bir grup, dofrudan satigi va sirekli bir ig olarak gérmemekte ya da bu konuda celiski
yasamaktadir,

Yapilan ki-kare testi sonucunda (a=0.05) cinsiyet ile dogrudan satis isini gegici bir is
olarak goriip gormeme degiskenleri arasinda istatistiksel olarak bir iliskinin oldugu goritimiis
ve HI hipotezi kabul edilmigtir (SD:2 , x2:7.786). Veriler incelendiginde, dogrudan satis:
kadinlarin daha ¢ok gegici bir i5 olarak gordikler saptanmistir. Aynica kadinlar, dogrudan
satigin gegici veya kahict bir i§ oflup olmadifn yonimde erkeklere nazaran daha gok kararsizlik
vagamaktadirlar, o=0.05 anlamhlik diizeyinde yapilan ki-kare testi sonucuna gore; yas, egitim
ve deneyim ile dogrudan satii gegici bir i§ olarak goriip gérmeme degiskenleri arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir iliski butunamamistir. Dolayisiyla H2, H3, H4 hipotezlen red
edilmigtir.

Dogrudan satigi gegici bir is niteliginde goren veya bu konuda kararsizlik yasayan
dencklenn, olumsuz digiinme nedenlerini belirlemek amactyla yoneltilen soruda, problem
olarak gérdikleri noktalan Gnem derecesine gore degerlendirmeleri istenmigtir. Tablo 9°da
gorildaga gibi, deneklerin dogrudan satig iginde gordiikleri en gnemli sorun sabit bir gelirinin
olmamasidir. Bu soruya cevap veren dencklerin 2371 birinci derecede, 6°s1 tkinci derecede,
2’si ise ugunci derecede bu faktori nemli gormektedir. Her segenede verilen cevaplann
agirhikls ortalamast alindiinda, denekler sabit bir gelirin olmamasini birinci sirada (%34),
dofrudan satiy yontemine tiketicilerin olumsuz tavrini ikinei sirada (%619.7) ve toplumda
satisgilik mesleginin statisunin diger mesleklere nazaran digik olarak algilaniyor olmasini
lgimed srada (%135.5) onemli sorun olarak gormektedir. Dogrudan satisin, yorucu bir is
olmasi, aile gevresinin meslegie olumsuz yaklagimlan ve kigilerin kendilerini sati ve saticilik
konusunda bilgt ve yetenek yoniinden eksik gormeleri dnem derecesine gore sialanan diger
sorunlar olmaktadir (Tablo 9).

Gunumuziin agir yasam kogullan bireylerin ideallerinden gok, yiksek kazang safilayict
ve risk tagimayan sabit gelirli mesleklere vonelmelerini zorunlu kilmaktadir. Bu agidan
degerfendirildiginde, ekonomik istikrarsizligin sirekli gindemde oldugu bir lkede, sabit
geliri olmayan dogrudan satis gibi islere, kisilerin kugkuyla bakmalan ve gegici nitelikte
gormelen dogal sayilabilir,
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Tablo 9: Dogrudan Satiggihgin Gegici Bir [ Niteliginde Oldugunu Kabul Eden veya Bu
Konuda Kararsiz Olan Deneklerin Olumsuz Diiginme Nedenlerinin Onem Sirasina
Gore Dagihimlan (n—135):

Gexici Bir Is Olarak Girme Onem Agirlik Onem Sirast
Derecesi

1. Derece | 2. Derece | 3. Derece | Toplam* Yo
Satnl bir gelirinan olmamasi 23 6 2 83 4.0 k)
Toplumda igin stamisinin  dagak 6 4 o 38 5.5 (3)
alarak alglanmast bl
Yorucu bir i5 olmas: 5 R ) R R (4)
Dogrudan  satiga  tiketicilenn 3 el a8 | 197 2)

| tavn

Bilg ve Yetenck cksikligim 4 - 4 16 6.6 (5)
Aile gevresimn ige ol baias) TR 1 B 16 6.6 5y
Diier Nedenl " 2! 1 1 12 49 (6)
TOPLAM 1 244 1000 |

# Agrlikh Toplam = “1. Derece frekansi x 3 +2. Derece frekans x 2 +3 Derece frekans x 17 seklinde
hesaplanmigtr

Universite ogrencileri Gzerinde vapilan bir aragtirma Gniversite Ogrencilerinin
satiscilig siirekli bir ig niteliginde gormediklerini ortaya kovmaktadin(Alkibay Kasim-Aralik
1995:23). Dolayisi ile her iki arastirma sonucunun birbirlerivle paralellik gésterdigi
soylenebilir.

Dogrudan satisa karsi tiiketicilerin olumsuz tavir iginde olmalan ikinei sirada
gosterilen bir sorundur(%19.7). Deneklerin bu konuyu sorun olarak gérmelerinin temel
nedent; dogrudan satis firmalanmn, uyguladigh personel se¢im politikalan ve uygulamalan
olabilir. Nitelikli veya niteliksiz, firmaya her bagvuranin ise alinmasi, hizmet éncesi ve
hizmet igi egitime gereken onemin verilmemesi. firma tarafindan dogrudan saug
elemanlannin sistematik bir sekilde denetlenmemesi ve bunun da étesinde mutlak satis odakh
satiy gortslerinin satiy elemanlarndan beklenmesi, tiketicilerde olusan olumsuz dugiincelerin
kaynagy olarak goriilmektedir.

[ngiltere’de yapilan bir arastirmaya gére, dogrudan satiy elemanlanmin niteliksiz
plm_am nedenivle, “satis gorigmelen sirasinda taskin davramiglarda bulunmalar” meslegin
imgj kaybetmesine etki eden ikinei derecede dnemli faktorler olarak posterilmektedin(Betts,
Yorke 1994:14). Dolavisiyla, satis elemanlanmin davramslarindan kaynaklanan gesitli

ZonTl:Fi_ taketicilerin dogrudan satig faalivetlerine olumsuz bakmalanna neden olmaktadir
leniebdihir,

ngrudan satis elemanianndan bir bolimunin, dogrudan satig isini gecici bir iy olarak
génnelgn_nde iigiincli sirada onemli faktor olarak isaret edilen sorun “toplumda satiggilik
mesleginin diisuk statili bir meslek olarak algilamiyor olmasidie”(%15.5)Tablo10). Bu
gorlistin yayginlasmasinda dogrudan sang elemanlannm yanhs tutumian kadar dofrudan sang
?npﬂaqnln uyguladiklan tutarsiz politkalann da dnemli rolii oldugu soylenebilir.
Uq:vergltcde okuduklan halde heniiz sececekleri mesleklerini tam olarak belirlememis olan
aniversite ogrencilen zerinde yvapilan bir arastirma sonucu, genglerin de sansgilik meslegini
dlgcr_ mesleklere gbre daha az saygin bir meslek olarak algiladiklanim gostermektedir
(Alkibay 1995:23). Hem galisma yasamina daha atilmanug genglerin  satisgihk meslegine
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iliskin olumsuz tavir iginde olmalar, hem de bilfiil satig elemam olarak gahgan i(l$i|t?l“iﬂ aym
gorigii paylasmalar, meslegin toplum i¢indeki konumunu yUkseltmek uzere bir takim
girisimlerde bulunmak gerektigini ortaya koymaktadir.

6. SONUC ve ONERILER

fletisim teknolojisindeki hizii gelismeye parelel olarak tiketicilerin satmalma_
davranislarinda da degigim giindeme gelmistir, Ozellikle kadinlarn qalisma: yasamina (‘mem_h
lgide kanimasiyla birlikte defigen yagam tarz: ve buna bagh olarak aligverise ayrilan sirenin
kisalmast, bu degisimde onemli rol oynanustir Fvden gikmaksizin ahgveri§ yapma olanag
taniyan dogrudan satiy uygulamalar, tiketicileri cezbetmis ve tiketiciler given duyduklan
Glgiide, bazi tritn gegitlerinde bu yolla aligveri yapmayi tercih eder nl_mwiardlg._Bu npktada.
titketiciyle bire bir iletigim kuracak olan satiy elemanlanmn profili ve cgnlp-r;le:n onem
kazanmaktadir. Dogrudan satiy elemanlanmin profilini ve dogrudan satg isine iliskin
yaklagimlarim beliriemek igin yapilan aragtrmada asagndaka sonuglara ulagitmigr.

Dogrudan satig elemanlarinin bityiik bir boliimini orta éfremim gormis, orta yas
grubuna dahil evli kadinlar olusturmalktadir. Yansi 0-6 ay sireli i deneyimine sahip olan bg
kisilerin, dogrudan satis elemant olmalarinin birinei éncelikli nedeni, aile bitgesine ek maddi
katki saglamakur.

Dogrudan satis elemanligy yapanlarn dgte biri baska bir iste daha f;allsrpaktadlr. Baska
iste gahganlarn yaklasik %63’ dogrudan sabs isini ikinei iy olarak gormektedir.

Arasurmaya katilan deneklerin %71.9°u dogrudan satisi kalici bir 15 niteliginde
gormektedir. Gegici bir s niteliginde gorenler ise, “sabit gelirin olmayisini ve dogrudan satisa
karsi tiketicilerin  olumsuz  yaklagim iginde olmalarini”  6nemfi sorunlar olarak
gistermektedirler. Bu sonuglar dogrultusunda:

* Dogrudan saty scktérinde goreviendimilecek satig elemanlarimin segimine daha ¢ok Ozen
gasterilmesi ve dnceden belirlenen i§ gereklenne uygun kigilerin dogrudan satiy elemam
olarak istihdam edilmesi,

* Dogrudan satis elemam olarak istihdam edilen kigilerin, mesleki egitim

eksikliklerinin saptanmast ve bu yonde hizmet dncesi ve hizmet igi citimle eksikliklerinin
giderilmesi,

* Dogrudan satis yapan igletmelerin, 6zendirici ve adil bir deret sistemi uygulayarak ve sang
elemanlanina sosyal giivence saglayarak, dogrudan satiseilik mesleginin gegict bir is olarak
degil, siirekli ve esas i5 olarak algilanmasinin saglanmasi,

* [emn devlel kurumlan, hem de sivil toplum drgiitleri kanahyla dogrudan sauig sekiorintn
belli bir sistem dahilinde disiplin altina alinarak, sirekli denetimlerinin yapiimasi,

* T.C. Sanayi ve Ticaret Bakanligs, Tiketicimin ve Rekabetin Korunmas

Genel Midirligi‘ne bagvurarak “Cayma Bildinm Belgesi” onaylatan dogrudan salg
isletmelerinin “Ticaret Sicili"ne mutlaka, uyguladiklan dogrudan satis yontemini de belirterek
kayit yaptirma zorunlulugunun getirilmesi,

* Dogrudan sati faalivetlerini orgiitli bir ¢at altinda ve uluslararast standartlara uygun olarak
yiiriitmeyi amaglayan Dogrudan Satis Demegi’nin, hu sektorde daha etkin rol almasinin
saglanmasi, ;

* Aktif olarak dogrudan satig sektorinde faaliyet gosteren biitin isletmeferin, Dogrudan Satig
Dernegi gatisi altinda toplanmalaninin tegvik edilmesi ve bu yolla uluslararasi dogrudan salg
davrants ilkelerinin Tarkiye genelinde uyguianmasina ortam yaratilmast,
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* Bugiine kadar dogrudan satiscilik meslegine yonelik toplumda olusa_m_ olumsuz imajin yok
edilmesi igin, Dogrudan Satis Dernegi nin etkin bir oto denetim sistemini getirmesi, i
dogrudan satig sektoraniin geligmesi ve kamu oyunda olumiu bir imaj yaratilabilmest igin
gerekli adimlar olarak énerilebilir.
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