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Oz

Amag: Bu ¢alismada, 21. yiizyil yetkinliklerinin (elestirel diistinme-problem ¢6zme, girisimcilik-
inovasyon ve bilgi-teknoloji okuryazarligl) satis performansina etkisi agisindan incelenmesi
amaglanmistir. Calismanin alt amaci olarak arastirmanin demografik degiskenleri agisindan
degerlendirilmesi belirlenmistir. Gere¢ ve Yontem: Calisma, online (¢evrimici) anket ile yiizyiize
ve kartopu Ornekleme yontemiyle gerceklestirilmistir. Arastirmamn 6rneklemi satis alaninda
calismakta olan 179 katiimcaidan olusturulmustur. Veriler SPSS programu ile analiz edilmistir.
Bulgular: Satis performansiyla girisimcilik ve inovasyon becerileri, bilgi ve teknoloji okuryazarlig:
becerileri arasinda istatistiksel olarak anlamli ve pozitif bir iligki bulunmustur. Elestirel diisiinme
ve problem ¢6zme becerileriyle satis performanst arasinda istatistiksel olarak anlamli iligski
bulunmamustir. Aragtirma kapsaminda satis performansina en fazla etki girisimcilik ve inovasyon
becerilerinde goriilmiistiir. Sonug: Satis alaninda calisanlara 6zellikle girisimcilik ve inovasyon
becerileri, bilgi ve teknoloji okuryazarlig1 becerileri kazandirilmas: konusunda gerekli egitimlerin
verilmesi onemlidir. Yoneticilerin ve insan kaynaklar1 ¢alisanlarinin satis elemani secimlerinde
calisma kapsamina alinan becerileri de goz oniinde bulundurmalari uygun isgdren secimi
yapilmasi hususunda yardimc olabilir. Ayrica isletmenin ¢alisma ortaminin calisanlarin 21.
ylizy1l yetkinliklerini kullanabilmesine imkan verecek sekilde tasarlanmasi onerilebilir.

Abstract

Purpose: This study aims to examine the impact of 21st-century competencies (critical thinking-
problem solving, entrepreneurship-innovation, and information-technology literacy) on sales
performance. The sub-goal of the study was to evaluate the research in terms of demographic
variables. Material and Method: The study was conducted face-to-face with an online survey and
snowball sampling method. The sample of the research consisted of 179 participants working in
the field of sales. The data were analyzed with the SPSS program. Findings: A statistically
significant and positive relationship was found between sales performance and entrepreneurship
and innovation skills, information and technology literacy skills. No statistically significant
relationship was found between critical thinking and problem-solving skills and sales
performance. Within the scope of the research, the most impact on sales performance was seen in
entrepreneurship and innovation skills. Result: It is important to provide necessary training to
employees in the field of sales, especially in providing them with entrepreneurship and innovation
skills, and information and technology literacy skills. It may be helpful for managers and human
resources departments to consider the skills included in the scope of work when selecting sales
person. In addition, it may be recommended that the working environment of the enterprise be
designed in a way that allows employees to use 215-century competencies.
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1. Giris her ne kadar farkli isimlerle (satis elemani, satig
Internet, bilgi iletisim teknolojilerindeki miifettisi, tezgahtar, satis tems%lc151, mumessil,
. N satis danismani, satis¢i, aktif pazarlamac,
gelismeler ve cep telefonlar1 aracilifiyla

tiiketiciler, ihtiya¢ duyduklar tiriinler hakkinda
aragtirma, karsilastirma yapabilir, dogrudan
kullanicilarin yorumlariyla fikir edinebilir hatta
bu sayede satis elemanlarina ihtiyag
duymayabilir (Pink, 2013 s. 45). Bu durumda,
Arthur Miller'in inlii tiyatro oyununa atifla
Saticinin Oliimii gerceklesir mi? Genel yazinda
bu sorunun cevab: hayir gibi goziikmektedir.
Aksine satis becerisi ya da satabilmek ister
Ogretmen ister miihendis ister tip doktoru olsun
tiim meslekler i¢in bir ihtiyag haline gelmektedir
(Oner, 2009, s. 12; Pink, 2013, s. 21). En genis
anlamiyla satis bagkasini bir seyi yapmaya ikna
etmektir (Altumisik vd., 2012 s. 225). 21. yiizyilla
birlikte satis alaninda ¢alisanlarin is yapma
bigimlerinde degisim beklenmektedir. Saldirgan
ikna yontemleri ile miisteriden uzun siireli
kullanim taahhiitleri almak, miisteriye fiyat
indirimleri, indirim kuponlar1 vermek yerine,
uzmanlig1 hakkinda danismanlik hizmeti verip
miisterisine karmasik se¢imler arasinda dogru
karar1 vermesine yardimct olmak
amaglanmalidir. Yeni teknolojiler ortaya cikip
mevcut is modelleri ¢okiince bu becerilerin de
farkli yonde gerekecektir. Bu

durumda sadece

gelismesi
calisanlarin tasarimai,
pazarlamaci ya da satisc1 olmasi degil ayni anda
bu ozelliklerin ¢ogunu tasimasi ve daha esnek
becerilere sahip olmasi beklenmektedir (Pink,
2013, s. 49). Modern tiiketici hizla gelisen
teknoloji ortaminda ¢ok sayida segenekle karsi
karsiyadir. Miisteri bir sorun belirlemis olabilir,
bu sorunu tam olarak tanimlayamamis olabilir.
Sorunun  Olgegini karmasikligin
degerlendiremeyebilir ve hatta bir ¢oziim
onerme konusunda ¢ok az uzmanliga sahip
olabilir. Bu durumda satis elemanlarindan
beklenen problemin tespit edilmesi ve
¢oziilmesinde becerikli olmasidir (Mehta, 2019).
Bu agiklamalara dayanarak profesyonel

anlamda satisin ne ifade ettigini agiklamak

veya

yararli olabilir. Satis, isletmenin {riin ve
hizmetlerini pazara sunmasi ve gergek
miusterilerle islem yapmasi olarak

tanumlanabilir (Coursera, 2020, s. 8). Dolayisiyla,

dolasan satici, menajer, pazarlamaci, pazarlama
miimessili,
miimessili

ajan, servis
vb.)
yiiriitiilmesinden sorumlu satis isiyle ugrasan is
gorenlere satisq1 denilir. Satis elemani gorevi
degisik sorumluluklar1 igermektedir. Yalnizca

teslimat, siparis alma, sahada satis toplama,

acente,
anilsalarda bu

plasiyer,
islemlerin

kullanicilar1 egitme, teknik elemanin toptanc,
bayi, acente gibi miisteri firmalar1 egitmesi,
danismanlik yapma, yaratici saticiik (sigorta,
egitim, reklam vb.) bu sorumluluklara 6rnek
verilebilir (Tek ve Ozgﬁl, 2005, s. 753-754). Her
satis yetkilisi bu gorevlerin tiimiinii yapmasa da
en azindan bir bolimiinii gergeklestirmesi
gerekir.

Diinya Ekonomik Forumu'nun 2020 yilinda
yayinladigi (Jobs of
Tomorrow) raporunda gelecekte en énemli on
bes beceri sOyle siralanmistir (WEF, 20204, s. 36):

Gelecegin Meslekleri

e analitik diisiinme ve yenilik (inovasyon),

e aktif 6grenme ve 6grenme stratejileri,

e karmasik problemleri ¢6zme,

e elestirel diistinme ve analiz,

e yaratialik, 6zgiinliik ve inisiyatif alma,

e liderlik ve sosyal etki,

e teknoloji kullanimi,

e izleme ve kontrol,

e teknoloji tasarimi ve programlama,

e dayaniklilik, stres tolerans: ve esneklik,

e akil ylriitme, problem ¢6zme ve fikir
olusturma,

e duygusal zeka, sorun giderme ve kullanici
deneyimi,

e hizmet y6nelimi,

e sistem analizi ve degerlendirmesi,

e ikna ve miizakere.

Diinya Ekonomik Forumu disinda da g¢ok

sayida kurulus, akademisyen ve egitim
toplulugu, yeterlilikleri veya becerileri ele almak
icin gesitli cerceveler gelistirmistir (Partnership
for 21st Century Skills, 2009; Binkley vd., 2012;
Wagner, 2014; Tan vd., 2017). 21. yilizyil
¢ok sayida liste
bulunmaktadir. Bazen aymi becerilerin farkl

kavramlarla ifadesiyle karsilagilmakla beraber

becerilerine  yonelik
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hentiz fikir birligine varilmis kesin bir liste
bulunmamaktadir (Aghazadeh, 2019, s. 4). Bu
alanda baz1 kavramlarin bahsedilen listelerin
cogunda yer aldig1 goriilmektedir (Trier, 2003;
Dede, 2010; Voogt ve Roblin, 2012). Ornegin,
iletisim, isbirligi, bilgi, iletisim ve teknoloji
okuryazarligi, yaraticilik, elestirel diisiinme, ve
problem ¢6zme becerileri sayilabilir (OECD,
2005; Trilling ve Fadel, 2009; Griffin vd., 2012).
Temel becerilerden bazilari, isbirligi ve iletisim
gibi, Ozellikle dijital teknolojiler araciligiyla
insanlarin  ¢alisma gozlemlenen
degisiklikleri destekleyen beceriler olarak
tanimlanmaktadir (O'Neil ve Chuang, 2008;
Binkley vd., 2012).

bi¢iminde

Gostergeler, 21. ylizyil yetkinliklerinin satig
alaninda da gecerli olacagim gostermektedir.
Coursera tarafindan hazirlanan “Kiiresel
Beceriler Indeksi (Global Skills Index)” satis
alanini isletme alanindaki alti yetkinlikten biri
olarak saymaktadir. Bu alanda capraz satis,
potansiyel miisteri yaratma Ornek beceriler
olarak sunulmaktadir (Coursera, 2020, s. 8).
Gelecegin Meslekleri Yeni Ekonomide Firsat
(Jobs  of
Opportunity in the New Economy) raporu satis,
pazarlama ve igerik alanlarim1 tek baslikta
toplamaktadir. Bu alandaki en Onemli on
beceriyi dijital pazarlama, sosyal medya, isletme

Haritas: Tomorrow  Mapping

yonetimi, dijital okuryazarlik, reklam, {iriin
pazarlamasi, video, grafik tasarimi, liderlik ve
yazma olarak belirlemektedir (WEF, 2020b, s.
24). Diger taraftan Tirkiye'deki iiniversite
sistemi ziyade
odaklanmaktadir. Bir baska ifadeyle alanda
iiretilen bilgi iceriinin karg1 tarafa iletilmesi

egitimden Ogretime

amaclanmaktadir. Oysa igerik degersizlesirken,
yetkinlikler 6n plana ¢ikmaktadir (Erkut, 2017, s.
151). Diinyadaki bulgularda da bu becerileri
saglamaya yoOnelik en etkili araglar ve
yaklasimlar hakkinda calismalar ve Oneriler
olmasmna ragmen su an icin bu becerileri
kazandirabilecek neredeyse hicbir uygulama
goriilmemektedir (Joynes vd., 2019 s. 7). Bu
durumda satis alaninda ¢alisan profesyonellerin
ya kendi kendilerini gelistirmeleri ya da
caligtiklart gelistirmeleri
gerekmektedir. Bu nedenle, organizasyonlar

kurumlarin onlar

calisanlarini egitmek icin hatir1 sayilir bir
harcama/yatirim yapmaktadir. Satis egitimi bu
biitcenin 6nemli bir boliimiinii olusturmaktadir
(Rao, 2010, s. 69). 21. yiizyil yetkinliklerine
yonelik yapilan ¢alismalarin genel ¢ogunlugu
egitimin amacimin 21. ylizyilin gereklerine
uygun Dbireyler yetistirmek oldugunu one
siirmektedir (Ultay vd., 2021, s. 85). Dolayisiyla
gelecekte satis alaninda calisacak bireyler de
dahil olmak tizere Ogrencilere 21. yiizyil
yetkinliklerinin kazandirilmas: i¢in biiyiik bir
caba gosterilmektedir. Egitim alaninda ¢alisan

arastirmacilar bu becerilerin nasil
kazandirilacagina odaklanmigken satis
mesleginin  gelecekte varhigmi siirdiirecek

mesleklerden biri olacag: tahmin edilmektedir.
Bu durumda 21. yiizyil yetkinliklerinin satis
performans: agisindan da etkili olmasi gerektigi
onermesi kurulmustur. Bu alanda yapilan bir
calismanin

bulunmamasi nedeniyle

literatiirdeki boslugu doldurmak, literatiire
katkida bulunmak ve satig alaninda ¢alismak
isteyen kisiler ve egitim biitgeleri bulunan
isletmelere

calisanlariin egitim

gereksinimlerine yonelik bir Oneride
bulunabilmek igin 21. yiizyil yetkinleriyle satis
performans: arasindaki iliskinin belirlenmesi
calismanin amaci olarak ortaya ¢ikmistir. Diger
taraftan demografik faktorlerinin etkisinin
belirlenmesi olarak

degerlendirilmistir.

calismanin alt amac

2. 21.Yiizyil Becerileri

21. ylizyll vyetkinlikleri, bireylerin bilgi
toplumunda etkili yurttaslar ve vasifli isgiler
olmalarini saglayan ozellikleri ifade etmektedir
(Ananiadou ve Claro, 2009, s. 8). Bu becerilerin
kazandirilmas: icin gerekli egitim faaliyetleri
disinda, isletme alanindaki c¢alismalarin bir
boliimii is gorenlerin ve potansiyel ¢alisanlarin
is yerinde basarili olmalari i¢in hangi becerilere
sahip olmalar1 gerektigi ve bu becerilerin
tanimlanmast lzerine yogunlasmaktadir
(Casner-Lotto ve Barrington, 2006; Rios vd.,
2020; Vista, 2020; Lor, 2021; Vukmirovi¢ vd.,

2021; Orero-Blat vd., 2022). Ayrica ¢alisanlarin

bu  beceriler agsmndan  performanslar
degerlendirilmektedir (Neubert vd. 2015;
Bottcher, 2019). Ingiltere’de yapilan bir
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aragtirma, isletmelerin ise alimlarinda, elestirel
diisiinme ve problem ¢ozme, iletisim, takim
calismasi, yaraticiik, 6z yoOnetim ve dijital
yetkinlik gibi becerileri daha ¢ok 6nemsedigini
gostermistir (Kashefpakdel vd., 2018 s. 27).
Kiiresel Beceriler Indeksi'ne gore satig alaninda
21. ylizyil becerileri agisindan Tiirkiye basarili
gorinmemektedir. Tiirkiye is diinyas: alaninda
%37’lik dilimde yer alarak Avrupa tilkeleri
arasinda 38. sirada bulunmakta ve gelismekte
olan iilkeler kategorisindedir. Satis alaninda ise
%15lik dilimde yer alarak geri kalmus {ilkeler
kategorisinde bulunmaktadir (Coursera, 2020, s.
10-22; Nalbantoglu, 2021, s. 24-27).

2.1. Elestirel Diisiinme ve Problem Coézme
Becerileri

Elestirel diisiinme ve problem ¢6zme
becerileri; yeni sorunlara ya da konulara etkili
¢oziimler tiretmek icin tist diizey diisiinebilme
yetkinlikleriyle analizler yapma yoluyla kararlar
alma olarak tanimlanabilir (Beers, 2011, s. 1).
Elestirel diisiinme, bireylerin tartismaya aktif
olarak katilma becerisine katkida bulunmakla
kalmayip, ayn: zamanda bilingli karar verme
siireglerini gelistirmesine de katkida bulundugu
icin gilinlimiiz is giiclinde sahip olunmasi
gereken 6nemli bir beceri olarak goriilmektedir
(Boyaci ve Atalay, 2016, s. 134; Van Laar vd.,
2018). Hizla degisen hedef kitleye ve pazar
sartlarina uyum agisindan satis elemanlariin
elestirel diistinme becerileri Onemli hale
gelmektedir.  Ciinkii  elestirel  diistinme
becerisine sahip c¢alisanlar karar vermede daha
basarilidir, yer aldiklari projelerin basarisina
katkida bulunur ve yeni bilgileri daha hizh
gelistirir (Bottcher, 2019, s. 11). 1yi sorular sorma
yetenegi, giinlimiiz is diinyasinda basar1 icin
yeterlilikler  ve
goriilmektedir. Tyi soru sorma aliskanlig1 en ¢ok
elestirel diisiinme ve problem ¢dzme
becerilerinin  temel bir bileseni olarak
goriilmektedir. Iyi sorular sormanin, elestirel
diisiinmenin ve sorun ¢dzmenin ¢ogu isverenin
ve is damismani agisindan yeni kiiresel "bilgi
ekonomisinin" ilk hayatta kalma becerisi oldugu
diisiiniilmektedir (Wagner, 2014, s. 24). Satis
elemanlarinin miisteri ihtiyaglar1 belirlemesi
agisindan da dogru sorulari sormasinin énemi

temel beceriler  olarak

goz ardi edilmemelidir. Elestirel diisiinme
kapsaminda satis elemanlar1 analiz, sentez ve
degerlendirme gerceklestirir. Satis gorevlilerinin

miisteri  sorunlarim arastirmasi, alic1
ihtiyaglarim1 =~ ve  firsatlarin1  belirlemesi,
miisterileri kategorize etmesi, miisterilere

zaman ayirmaya Oncelik vermesi ve miisteriler
icin potansiyel ¢oziimleri incelemesi analiz
siirecinde degerlendirilir. Bir satis konusmasi
gelistirme, bir strateji dnerme, belirli bir ihtiyag
veya soruna bir ¢6ziim olusturma sentez siireci
olarak ifade edilir. Tekliflerin karsilastirilmasi,
eylem planlarinin hazirlanmast ve pazar
tekliflerinin 6nerilmesi degerlendirme siirecinde
yer alir (Cecilia vd., 2015). Diger taraftan satis
ekiplerinin uyumu igin destekleyici faaliyetler
ve algillanan ekip uyumu arasinda elestirel
diisinme becerilerinin kismi aracilik etkisi
bulunmaktadir (Yelamanchili, 2019, s. 508). Bu

yoniiyle glinlimiiziin i3 ortaminda satis
gorevlilerinin daha zorlu ve karmasik rollerde
etkili bir performans sergileyebilmesi igin

elestirel diisiinme becerilerine ihtiya¢ duydugu
goriilmektedir. Bu nedenle, alan yazminda
satis/pazarlama alaninda c¢alisan ve egitim
gorenlere elestirel diisiinme ve problem ¢dzme
kazandirilmasi egitimlerin
verilmesine yonelik arastirmalara
rastlanmaktadir (Chonko, 1993; Chonko ve
Roberts, 1997; Hopkins vd., 2011; Finch vd.,
2012; Cummins vd., 2013; Cecilia vd., 2015;
Levin ve Peterson, 2016; Cummins vd., 2020).

becerileri icin

2.2. Bilgi ve Teknoloji Okuryazarlig:
Becerileri

Calismanin giris kisminda belirtildigi gibi
Gelecegin Meslekleri Yeni Ekonomide Firsat
(Jobs  of
Opportunity in the New Economy) raporunda
satis, pazarlama ve icerik alani agisindan en
Oonemli beceriler arasinda sayilan; dijital
pazarlama, sosyal medya, dijital okuryazarlik,
video, grafik tasarimi becerileri (WEF, 2020b, s.
24) bilgi ve teknoloji okuryazarlig1 becerileriyle
iliskilidir. Bilgi okuryazarhigi uygun bilgiyi
belirleme, degerlendirme ve bilgiyi etkili bir
sekilde yetenegi
tanimlanmaktadir (Bruce, 1999, s. 33). Giintim{iiz
bilgi teknolojisi ¢aginda pazarlama alaninda

Haritas1 Tomorrow  Mapping

kullanma olarak
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bilgi yOnetimi onemli bir kavramdir, c¢iinkii
calisanlarin bir proje igin gereken tiim bilgilere
genel bir bakis saglayabilmesi ve en son
gelismelerden  haberdar  olmast  gerekir
(Bottcher, 2019, s. 10). Satis ortaminin
karmasiklig1 ve satis elemaninin 6zelliklerinin
etkisi olsa da bilgi iletisim teknolojilerindeki
gelismeler yoneticilerden  gelen
taleplerin net olmamasi durumunda ya da
goriiniiste birbiriyle celisen taleplerin oldugu

ozellikle

durumlarda ortaya ¢ikacak rol catismalarmin
giderilmesinde  ve stresinin
azaltilmasinda faydahidir. Eger satis yetkilisi
deneyimli ise tedarik¢iler ve mdisterilerle ilgili

karmagik

satigginin

durumlarda bilgi iletisim
teknolojilerinden ek destek saglayabilir. Diger
taraftan calisanlar, miisterilerini yeterince
tanimiyorsa karmasik miisteri taleplerinde yiiz
ylize gorlismeyi tercih etmelidir. Ciinki bilgi
iletisim teknolojileri bu durumda miisterilerin
taleplerini karsilayamayabilir (Kramer ve Krafft,
2022). Satis elemanlarinin sosyal medyada yer
almas1 ve satis performansini artirmak igin
sosyal medyay1 kullanmasi miimkiindiir. Satis
sosyal
Ozellestirilmis (musteri odakl) iletisim kurmasi
miisteri edinme performansimi arttirmaktadir
(Schendzielarz, 2022, s. 1, Zhou, 2022).

Miisterileriyle standart bir bi¢imde genel

yetkilisinin medyada miisterileriyle

mesajlarla iletisim kurarsa olumsuz bir etki
ortaya c¢tkmaktadir (Schendzielarz, 2022, s. 1).
Bu kapsamda 21. ytizyil dijital becerileri iiretken
calisanlar ig¢in ¢ok Onemlidir. Calisanlarla
baglanti kurup, calisanlarin dijital becerileri
edinebilmelerini saglamak da 6nemlidir (Van
Laar vd., 2018, s. 2192).

2.3. Girisimcilik ve inovasyon Becerileri

Sorunlara yonelik ¢oziimleri diisiinme,
yenilik¢i fikirler {iretme, firsatlar1 farkedip,
degerlendirme siirecine girisimcilik denir
(Sentiirk, 2021, s. 2). Uyarlanabilir ve inovatif bir
Orgiit icin kurumici girisimcilik gereklidir
(Beder, 2021, s. 150). Bu nedenle igletmelerde ve
proaktif olunmas: gereken diger topluluklarda
yoneticiler ¢alisanlarindan daha fazla inisiyatif
hatta
beklemektedir. Bu kapsamda bireylerin ve

ekiplerin iyilestirme i¢in yeni firsatlar, fikirler ve

almalarmi  ve girisimci  olmalarmi

stratejiler arastirmasi, miisterilerin bir sorununu
¢ozmek ya da daha iyi bir ¢oziim iiretebilmek
icin inisiyatif almalar1 istenmektedir. Daha 6z
bir ifadeyle kendi kendini yoneten calisanlara
ihtiya¢ duyulmaktadir (Wagner, 2014, s. 41-42).
Inovasyon (yenilik) kavrami ise bir fikrin,
bilginin yeni degerlere doniistiiriilmesidir (Babu
vd., 2016, s. 113). Bilgi ve fikrin uygulanmasidir
(Rank vd., 2004, s. 520). Yeni firsatlar1 yakalamak
i¢in tetikte olan, miisterilerileri i¢in daha iyi bir
¢Ozlim Onerisi gelistirebilmek icin ¢abalayan
isgorenler olaylara ve durumlara daha yenilikgi
ve daha yaratict bakmay:1 aligkanlik haline
getirmektedir. Miigteriler ise karsilarindaki
yetkilinin  bu  c¢abalarimi  gordiiklerinde
igsletmenin triin ve hizmetlerine olan miisteri
memnuniyeti artmaktadir. Dolayisiyla satigginin
girisimcilik ozellikleri satis yenilikgiligini ve
yaraticl satis1 etkilemektedir. Satis yenilikgiligi
ve yaratici satis ise bireysel satis performansin
olumlu etkilemektedir (Edwards vd., 2022, s.
585). kendi ¢oziimlerini
tiretebilecekleri gibi bazen de bagkalarimin
yenilik¢i ¢oziimlerini benimseyebilirler. Burada

Insanlar bazen

esas olan satis sunumu ve diger siireclerde
miisterilere daha iyi bir hizmet sunabilmek
amaciyla inisiyatif alabilme ve inovatif ¢oziimler
iiretebilmektir (Ozaydin, 2020, s. 76).

3. Satis Performansi

Satis isi ¢ok boyutludur. Farkli miisterilere
cesitli tirtinler satmanin yani sira piyasa takibi,
enformasyonun islenmesi, baskalarin egitme ve

rehberlik  (kogluk) gibi bazi1 faaliyetleri
gerceklestirir. Bu nedenle, satis elemam
performansinin ~ herhangi  bir  kapsaml
degerlendirmesi birden fazla kriter
icermektedir. Bu kriterler temel diizeyde

davranis temelli bakis agisi, profesyonel gelisim,
sonuglar ve karlilik olmak iizere dort boyutta ele
almabilir. Diger taraftan isletme yOnetimleri
satiscilarin maas, egitim, odiillendirme, terfi,
isten ¢ikarma, insan kaynaklar1 planlamasi, satis
performansini artirma, kariyer planlama vb.
gerekgelerle satis performansini  Slgmeyi
amaclamaktadir (Ingram vd., 2020, s. 283-289).
Satis performansi konusunda ¢ok sayida
calisma yapilmistir. Bu makale kapsaminda bu
calismalarin tiimiine deginilemeyecektir. Bu
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nedenle dogrudan 21. yiizyil yetkinlikleriyle
satig
calismaya ulasilamamuis olsa da bu becerilerin alt

performansimin  iligskilendirildigi  bir

baghklarimin yer aldigi c¢alismalarin satis
performansina  etkisi  segilen  ¢alismalar
araciligiyla Ozetlenmeye calisilmistir.  Satis

gorevlisinin performansini artirmak tizere digsal
motivasyon (iicret, yarisma, tesvik, kota vb.)
kaynaklarina odaklanmasina ragmen fark
yaratmak, topluma katkida bulunmak, daha
biiyiik ve daha kalic1 bir amaca ulasma gibi icsel
satis
performansina olumlu etkisi goriilebilmektedir
(Good wvd. 2022, s. 272). 21.
calisanlardan  problem  ¢bzme,

motivasyon kaynaklarinin da
ylizyilda
elestirel
diisinme, yaraticilik vb.
beklenmektedir. Satis elemanimin analitik
becerileri, farkli satis kosullarinda satis
performans: tizerinde hem dogrudan hem de
diizenleyici etkiye sahiptir (Peesker vd., 2022, s.
17). 21. yiizyl
diisiinmeyi hem de duygusal zeka ve empati
kurmayla ilgilidir. Bu durum hem mantik hem
de duygular1 kullanabilmeyi gerektirir. Duygu
birlikte satig
temsilcilerinin sadece mantigini ya da yalnizca
duygularini  kullananlardan daha basarili
oldugu goriilmektedir (Demirtiirk, 2014, s. 110).
Misteri odakli satis temsilcileri daha fazla

yetkinlikler

becerileri hem elestirel

ve mantigini kullanabilen

yaratici satis ve dogal olarak daha yiiksek
performans gosterirler. Yiiksek satis yonelimi
ise daha olumsuz isyeri davrarnisina, dolayisiyla
miisteri memnuniyetsizligine yol ag¢maktadir
(Locander vd., 2023). Bir bagka calismada sessiz
egonun satig performansml artt1rd1g1
bulunmustur (Gilbert vd., 2022). Daha once
belirtildigi gibi gostergelerin satis mesleginin
gelecekte de var olacagini gostermesi, egitim
sistemine 21. yiizyil yetkinliklerinin entegre
edilmesi gerekliligini ortaya koyan c¢alisma
sonuclar1 satis alanindaki profesyonellerin
gelecekte bu becerilere ihtiya¢ duyabilecegini
gostermektedir. Esas olarak 21. yiizyil becerileri
icinde sayilanlar yeni kavramlar olmayip zaten
var olan ancak daha dnemli hale gelmis/gelecek
yetkinlikleri anlatmaktadir. Bu yetkinliklerin
bugiinkii is ortaminda satis performansina
etkisini 6l¢gmek amaciyla ¢alismanin hipotezleri
su sekilde belirlenmistir;

H:: Satscilarin elestirel diislinme ve sorun
satig
arasinda istatistiki anlaml1 iligki vardir.

Hz: Satscilarin bilgi ve teknoloji okuryazarhig:
becerileriyle satis performanslari arasinda
istatistiki anlamli iligki vardar.

¢ozme  becerileriyle performanslar:

Hs: Satscilarin  girisimcilik ve inovasyon
becerileriyle satis performanslari
istatistiki anlaml1 iliski vardir.

Calismada orneklemin profili hakkinda bilgi

arasinda

verebilmesi  i¢in  demografik  Ozellikler

sunulmustur. olarak
farklilik olup olmadigina dair konuyla ilgilenen
aragtirmacilara bir bilgi verebilmesi agisindan

analizler yapilmis olup, asagidaki hipotezler

Bu 0Ozelliklere dayali

olusturulmustur.

Huabea:  Katilmalarin  cinsiyetleriyle  a)
elestirel diisiinme ve problem ¢dzme becerileri
b) bilgi ve teknoloji okuryazarlig1 becerileri c)
girisimcilik ve inovasyon becerileri d) satis
performans arasinda istatistiki anlaml farklilik
vardir.

Haets: Satscilarin e) elestirel diislinme ve
problem ¢ozme becerileriyle f) bilgi ve teknoloji
okuryazarligi becerileriyle g) girisimcilik ve
inovasyon becerileriyle satis performanslar
arasinda cinsiyet agisindan istatistiki anlaml
farklilik vardir.

Hsabea: Katilimcilarin yaslariyla a) elestirel
diisiinme ve problem ¢6zme becerileri b) bilgi ve
teknoloji okuryazarlig1 becerileri c) girisimcilik
ve inovasyon becerileri d) satis performansi
arasinda istatistiki anlamli farklilik vardir.

Hsets: Satsgilarin e) elestirel diislinme ve
problem ¢ozme becerileriyle f) bilgi ve teknoloji
okuryazarli§1 becerileriyle g) girisimcilik ve
inovasyon becerileriyle satig performanslar
arasinda yaslar1 agisindan istatistiki anlaml
farklilik vardir.

Heabea: Katilimcilarin gelirleriyle a) elestirel
diisiinme ve problem ¢6zme becerileri b) bilgi ve
teknoloji okuryazarligi becerileri c) girisimcilik
ve inovasyon becerileri d) satis performansi
arasinda istatistiki anlamli farklilik vardir.

Heets: Satscilarin e) elestirel diisiinme ve
problem ¢ézme becerileriyle f) bilgi ve teknoloji
okuryazarligi becerileriyle g) girisimcilik ve
inovasyon becerileriyle satis performanslari
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arasinda gelirleri acisindan istatistiki anlamh
farklilik vardir.

Hrbea: Katilimcailarin egitim diizeyleriyle a)
elestirel diisiinme ve problem ¢dzme becerileri
b) bilgi ve teknoloji okuryazarlig1 becerileri c)
girisimcilik ve inovasyon becerileri d) satis
performansi arasinda istatistiki anlaml farklilik
vardir.

Hretg: Satscilarin e) elestirel diisinme ve
problem ¢ozme becerileriyle f) bilgi ve teknoloji
okuryazarlig1 becerileriyle g) girisimcilik ve
inovasyon becerileriyle satis performanslar
arasinda egitim diizeyleri agisindan istatistiki
anlaml farklilik vardir.

Hsabea: Katilimeillarin satis alaninda g¢alisma
siireleriyle a) elestirel diisiinme ve problem
becerileri b) bilgi ve teknoloji
okuryazarligi becerileri c¢) girisimcilik ve
inovasyon becerileri d) satis performansi
arasinda istatistiki anlaml farklilik vardir.

¢ozme

Hsets: Satscilarin e) elestirel diigiinme ve
problem ¢ozme becerileriyle f) bilgi ve teknoloji
okuryazarligi becerileriyle g) girisimcilik ve
inovasyon becerileriyle satis performanslar
satig
agisindan istatistiki anlamli farklilik vardir.

arasimnda alaninda c¢alisma siireleri

4. Yontem

Calismada nicel aragtirma yontemlerinden

tarama arastirmasi yontemi kullanilmigtir.
Kullanilan 6lgeklerdeki tiim ifadelerin yer aldig1
anket calismasi kolayda orneklem yontemiyle

27.10.2022 ile 16.11.2022 tarihleri arasinda

Afyonkarahisar’da 71 katilmciya
uygulanmuistir. Pilot ¢calismanin ardindan biitge,
zaman gibi unsurlar gozoniinde

bulundurularak daha hizli ve fazla sayida, farkl
sektorlerden (kozmetik, giyim, mobilya, gida,
otomotiv, temizlik malzemeleri, teknoloji
driinleri, gazli icecekler vb.) satis
danismanlari, toptanci satiscilar, telefonla satis
yapanlar gibi aktif satista bulunan kisilerle

avm

ylizyliize ve online anketler gerceklestirilmistir.

Yiizyiize anket yapilan katilimcilardan satis
alaninda c¢alisan kisilere caligmanin anketini
gondermeleri istenmis boylece ana ¢alisma
kartopu 6rneklem bi¢imine doniismiistiir.

Olcekler bashigi altinda belirtilen anket
¢alismasimin son hali 20.11.2022 ile 16.02.2023
tarihleri arasinda katilimcilara uygulanmustir.
Katilimcilarin sektorlere gore dagiliminda gok
gesitlilik olmast ve bunun raporlanmasimin
glicliigii nedeniyle 6rneklem hakkinda daha net
bir bilgi verebilmesi katilimcilarin
islevlerine gore satisg agisindan
siniflandirilmasi (Tablo 4) uygun goriilmiistiir.

icin
turleri

4.1. Veri ve Orneklem

Bu calisma, Afyon Kocatepe Universitesi
Bilimsel Arastirma ve Yaymn Etik Kurulu'nun
27.01.2023 tarihli, toplant1 sayis1 01 ve 2023/53
sayili karar1 geregince Etik Kurul Onay1 alinarak
yliriitilmiistiir.

Aragtirma kapsaminda elde edilen veriler
agirlikli Afyonkarahisar olmak iizere on alt1
farkl ilde calisan toplam 179 satis elemanindan

anket olarak kartopu oOrneklem
toplanmustur.

cevrimigci
yoluyla

orneklemin

Kartopu ornekleme,
olarak ilk

aragtirmacinin =~ yakin  gevresinden,
asamada bu Orneklemdeki katiimcilarin kendi

yakin ¢evrelerinden c¢ogalarak kartopu gibi

asamal asamada

ikinci

biiyiiyen bir yontemdir (Aziz, 2013, s. 55).

Anket yontemi ile birincil veriler elde
ediliyor olsa da oOzellikle siire, O6rnekleme,
ulasim ve maliyet gibi engeller ortaya cikabilir
(Ozkan ve Kaya, 2015). Ayrica, katilimcinin
anketi cevaplama ile ilgili anketorle igbirligi

yapmamas1, kisiligi ile ilgili sorulardan
kaginmasi, katilimcinin  sorular1 cevaplama
yetkinliginin = olmamas1 gibi katilimcidan

kaynakli sorunlarda olabilir (Tokol, 2010, s. 45).
Ne yazik ki bu c¢alisma da bu engellerden
etkilenmektedir. Tiim bu kisithliklara ragmen
bu ¢alismanin konusu ile ilgili mevcut 6rneklem
fikir vermesi bakimindan yararh goriilmektedir.

Orneklem  biiyiikliigiiniin ~ saptanmasi
olduk¢a karmagiktir.
Ozellikle sosyal bilimlerde normal bir dagilimu
temsil edecek 6rneklem sayisinin {igyiiz-dortyiiz
civarinda olmasi ideal, yiizden az olmamas: ise
yararl olarak yorumlanmaktadir (Aziz, 2013, s.
57; Karasar, 2017, s. 166). Otuz ile bes yiiz

katilimcidan olusan 6rnek biiyiikliikleri bir¢ok

kesinlikten uzak ve

arastirma igin yeterli goriilmektedir (Altunisik
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vd., 2010, s. 135). Tablo 1’de 6rneklemin illere
gore dagilimi sunulmustur.

Tablo 3
Katilimcilarin Satis Deneyimi

Satis Elaman En Son 1§yerindeki
Tablo 1 Olarak Calisma Calisma Stiresi
Illere Gore Katilimci Sayilar: Siiresi
il Katilimcr Sayist Say1 Yiizde Say1 Yizde
Afyonkarahisar 61 1-5yil 929 55,31% 130 72,63%
Istanbul 33 6-10 y1l 36 20,11% 25 13,97%
[zmir 18 11-15 y1l 20 11,17% 11 6,15%
Adana 15 16 y1l ve iizeri 24 13,41% 13 7,26%
Gaziantep 15 . . . . . i
Antalya 1a Satis gorevi temel diizeyde siparis getirme,
Ankara 13 siparis alma ve destek olmak {izere ii¢ temel
Diger 10 gorevi barindirir, bu nedenle bir¢ok kaynakta

Arastirmaya katilan satis temsilcilerinin

demografik  Ozellikleri ~ katilimar
hususunda bilgi vermesi bakimindan Tablo 2’de
Ozetlenmistir. Katilimcilarin  yas ortalamasi
30,35, ayhik ortalama gelirleri 16.611 TL’dir.
Anketi yanitlayanlarin 64 (%35,88)'1 evli, 115

(%64,2)'1 ise bekardir.

profili

Tablo 2
Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

Yas Aralig1 Katilimci Sayisi Yiizde

18-25 65 %36,31
26-35 70 %39,11
36-45 33 %18,44
46 ve iistii 11 %6,14
Cinsiyet Katilimcr Sayisi Yiizde

Kadin 86 %48,0
Erkek 93 %52,0
Aylik Ortalama Gelir Katilimer Sayisi Yiizde
8.000 - 15.000 126 %70,39
15.001 — 25.000 25 %13,97
25.001 —40.000 17 %9,50
40.001 ve iistii 11 %6,14
Egitim Katilimci Sayist Yiizde

Lise 41 %22,9
Onlisans 51 %28,5
Lisans 68 %38,0

Lisansustii 15 %38,4

Diger 4 %2,2

Katilima Sayist 179

Tablo 3’te 6rneklemin satis alaninda ¢alisma

siireleri ve en son is yerinde ne kadar siiredir
calistigl Ozetlenmektedir.
yarisindan fazlasi (%55,31) satis isinde en fazla
bes yildir ¢alismaktadir. Calisanlarin %72,63'i
ise en son calistiklari isyerlerinde bes y1l ve daha
kisa bir siiredir ¢alistig1 goriilmektedir.

Katilimcilarin

islevlerine gore satisqi tiirleri siparis getirenler,
siparis alicilar ve destek personeli (destekleyici
satis elemanlar1) olarak smiflandirilir (Olug,
2006, s. 620; Yukselen, 2010, s. 19; Perrault vd.,
2013, s. 351-353). Siparis getirenler yaratici satis
teknikleri kullanarak muhtemel miisterileri
bulmaya, miisterilere daha c¢ok
mal/hizmet satmaya cabalar. Siparis alanlar
diizenli ya da koklesmis miisterilere satis
yapilmasindan, siparislerin alinmasindan ve
miisterilerle stirdliriilmesi ~ ve
korunmasindan Destek
personeli satisa yardimci olurlar, uzun siireli

mevcut

iligkilerin
sorumludurlar.

iliskilerin kurulmasini amaglar ancak dogrudan
siparis almazlar. Ug tip destek personeli vardur:
Misyoner Satisgi, Teknik Uzman Satisq1 ve
Miisteri Servis Temsilcileri (Perreault vd., 2013,
s. 351-353). Arastirma kapsaminda verilen bu
bilgilere dayanarak orneklemde yer alan satis
yetkilileri ii¢ grupta toplanmis ve Tablo 4'te
sunulmustur.

Tablo 4
Katilimailarin Islevlerine Gore Satisci Tiirleri
Agisindan Siniflandirilmasi

Satigc1 Tuiri Katilimar Yiizde
Sayis1
Siparis Getiren Satis Elaman 8 %4,47
Siparis Alan Satis Elaman 149 %83,24
Destek Personeli 22 %12,29
(Destekleyici Satis Elamani)
4.2. Olgekler
Calismada, 21. yiizyil  Dbecerilerinin

Ol¢iilebilmesi amaciyla Cevik ve Sentiirk (2019)
tarafindan hazirlanan “Cok Boyutlu 21. Yiizyil
Becerileri” Olgeginden yararlanilmistir. Satis

elemanlarinin stibjektif performans
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algilamalarini 6lgmek amaciyla ilhan (2021, s.
85) tarafindan Tiirkiye’de uygulamas: yapilan
Sujan vd. (1994) ve Behrman ve Perreault (1982)
calismalarindan alinan ifadelerle olusturulan
performans degerlendirme Olceginden
yararlanilmigtir. Veri toplama aracinin iiglincii
kisminda ise katilimcilarin kisisel bilgileri
almmistir. Yetmis bir kisiyle gerceklestirilen
pilot calismanin

dogrulayict  faktor
Analizlerin sonuglarina gore, “Cok Boyutlu 21.

ardindan ag¢imlayici ve

analizleri  yapilmstir.
ylizyil Becerileri” Olgeginin 41 ifadeden olusan
bes boyutlu yapisindan “Sosyal Sorumluluk ve

Tablo 5
Olcek ifadeleri ve Faktor Yiikleri

Liderlik Becerileri, Kariyer Bilinci” boyutlar1 ana
calismada oOlgekten cikartilmistir. 15 ifadeden
olusan “Bilgi ve Teknoloji Okuryazarlig:
Becerileri” boyutundan 5 ifade, 6 ifadeden
olusan “Elestirel Diisiinme ve Problem C6zme
Becerileri” boyutundaki tiim ifadeler ve 10
ifadeden olusan “Girisimcilik ve Inovasyon
Becerileri” boyutundan 7 ifade ana ¢alismada
yer almigtir. Ilhan (2021)m uyguladig
performans degerlendirme Olgeginden 11
ifadenin ise 8 ifadesi ana ¢alismaya dahil
edilmistir (Tablo 5).

ifadeler Faktor Yiikii
Performans Degerlendirme
Firmamin yeni {iriinlerinin satisin1 hizl bir sekilde gerceklestiririm. ,915
Satig alanimda yiiksek tutarl satis yaptirmada basariliyim. ,899
Yiiksek kar pay1 olan {iriin satiginda basariliyim. ,877
Benim icin belirlenen satis hedeflerimi (kotalar1) kolaylikla asarim. ,809
Firmamin {iriinlerinin 6zelliklerini ve fiyatlarim bilirim. 776
Satig alanimdaki kilit miisterileri belirleyip, onlara satig yapabilmede basariliyim. ,771
Rakip {iriinler hakkinda bilgi sahibiyim. ,729
Siparigler, harcamalar ve diger rutin raporlarla ilgili evraklar1 dogru ve eksiksiz bir sekilde hazirlarim. ,633
Elestirel Diigtinme ve Problem C6zme Becerileri
Ogrendigim konular iizerinde hi¢ diisiinmeden konugurum.* ,815
Bana anlatilan her bilginin dogru olduguna inanirim.* ,778
Okudugum her bilginin dogru oldugunu kabul ederim.* ,758
Beni elestiren insanlardan hoglanmam.* ,743
Karsilastigim sorunlarla miicadele et mek yerine sorunu gérmezden gelirim.* ,686
Benim gibi diisiinmeyen kisilerle arkadaglik yapmak istemem.* ,641
Girigimcilik ve Inovasyon Becerileri
Calismalarimi genellikle istekli, coskulu ve enerjik bir sekilde siirdiiriiriim. 772
Zaman iyi planlar ve yonetirim. ,764
Karsilastigim olumsuz durumlar firsata doniistiiriiriim. ,687
Yaptigim calismalarda farkli {iriinler ortaya koyarim. ,625
Karmasik ve zor islerle ugrasmay1 severim. ,610
Yogun bir merak duygusuyla her seyi gdzlemler ve incelerim. ,562
Gelistirdigim {iriinleri cevremdekilere rahatlikla sunarim. ,383
Bilgi ve Teknoloji Okuryazarlig Becerileri
Elde ettigim bilgilerin dogrulugunu farkl: kaynaklardan arastiririm. -,793
Thtiyag duydugum bilgiye dogru kaynaklardan ulagirim. -,791
Dogruluguna emin oldugum bilgileri ¢evremdekilere aktaririm. -,681
Giinliik hayatta ne tiir bilgilere ihtiya¢ duydugumu fark ederim. -,658
Diinyadaki degisim ve yeniliklere yonelik fikir sahibiyim. -,639

* Ters kodlanmig maddeler

Sonug olarak 179 katilimcryla gergeklestirilen
calismada agiklayict ve dogrulayia faktor
analizleri  yapilmistir.  Temel  Dbilesenler
analizinden once verilerin faktor analizi igin
uygunlugu degerlendirilmis olup, Tablo 5'te
gortildiigti gibi korelasyon matrisinin 0,3 ve

daha yiiksek diizeyde pek ¢ok katsayisinin
varligr tespit edilmistir. KMO (Kaiser-Meyer-
Olkin) degeri 0,91 olarak elde edilmistir. Bu
degere gore Olcek miikemmel derecede
giivenilirdir (Ozdamar, 2017, s. 74). Barlett
Testinin de istatistiksel olarak anlamli olmasi
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korelasyon matrisinin faktor analizine tabi
tutulabilecegini gostermektedir. Analizde birin
tizerinde 0z degere sahip olan dort tane
bilesenin (sirastyla 10.139, 2.821, 1.930 ve 1.410)
varligina isaret etmektedir. Bu bilesenler sirayla
varyansin %39.00, %10.85, %7.42 ve %5.42’sini
acgiklamaktadir. Cronbach Alfa degeri 0,93
olarak bulunmustur. Temel bilesenler analizi
varyansin %62.69'unu agiklamistir. Bilesenlerin
yorumlanmasina katkida bulunmak amaciyla
oblimin dondiirme gerceklestirilmistir.
Katilimcilar toplamda 26 ifadeden olusturulan
Olcegi Dbesli likert Olcegiyle “1 Kesinlikle
Katilmiyorum, 2 Katilmiyorum, 3 Fikrim
Yok/Kararsizzim, 4 Katiliyorum, 5 Kesinlikle
Katillyorum” seklinde degerlendirmislerdir.
Tablo 6’da c¢alismada incelenen faktorlere
katilimalarin  verdikleri puanlarin ortalama

degerleri sunulmaktadir.

Calisma hipotezlerini test etmek amaciyla
SPSS programindan yararlanilmistir. Hi, H2 ve
Hs hipotezlerini test etmek i¢in standart ¢oklu
regresyon Coklu
regresyon, bir siirekli bagimli degiskenle bir
ya da degisken

incelenmesinde

analizi  yuriitilmiistir.
cesit bagimsiz yordayic
arasindaki
yararlanulabilen bir teknikler ailesidir.

iligkinin

Tablo 6
Katilimalarin Faktorlere Verdiklerin
Puanlarin Ortalamasi

Faktsr Ortalama

Puan

Bilgi ve Teknoloji Okuryazarligi 4,03

Becerileri (BTOB)

Girisimcilik 1novasyon Becerileri (GIB) 3,73

Elestirel Diistinme ve Problem Cozme 3,64

Becerileri (EDPCB)

Satig Performanst (SP) 3,87

Coklu regresyonun bir tipi olan standart
¢oklu regresyon ise tiim bagimsiz degiskenlerin
modele ayn1 anda girmesi suretiyle her bagimsiz
degiskenin, diger tiim bagimsiz degiskenlerin
sunmus olduklarinin 6tesinde, yapmis oldugu
tahmine katkis1 baglaminda degerlendirilir
(Pallant, 2017, s. 165). Coklu regresyon igin
(1996) sosyal agisindan
glvenilir bir denklem icin yordayic1 basina 15
katilimcinin gerekli oldugunu savunmaktadir.
Tabachnick ve Fidell (2013)
biiytikliigii igin “N> 50 + 8 x Bagimsiz Degisken
Sayis1” formiiliinii 6nermektedir. Calismanin
kavramsal modeli Sekil 1'de sunulmakta olup,
iki da

Stevens bilimler

ise Orneklem

orneklem biiyiikliigii  her kistas1

saglamaktadir.

21.yy.
Yetkinlikleri

Elestirel
Diistinme ve
Problem C6zme
Becerileri

Bilgi ve
Teknoloji

Satis

Okuryazarhig:
Becerileri

Girigimcilik ve
Inovasyon
Becerileri

Performansi

Sekil 1. Arastirmanin Kavramsal Modeli
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5. Bulgular

Standart regresyon,
becerilerinin (Bilgi ve Teknoloji Okuryazarligi,

coklu 21.  ylizyl

Girisimcilik ve Inovasyon, Elestirel Diisiinme ve

Problem Co6zme) satis performansina etkisini
degerlendirmek icin kullanilmistir. Normallik,
dogrusallik, ¢oklu ortak dogrusallik ve es
varsayimlarinin  bozulmadigini
gormek i¢in onciil analizler yiirtitiilmiistiir.

varyanslilik

Tablo 7
Standart Coklu Regresyon Analizine Ait Veriler
Hipotez df F ) Standartlastirilmis Beta Katsayis1 R? Modelin p Degeri
Hi- Ret 0,078 0,112
H: - Kabul 5 1» 48,27 0,001 0,261 0,453 0,001
Hs - Kabul 0,000 0,431

Toplam aciklanan varyans %45,3 olarak
bulunmustur F(3, 175) =48,27; p<0,001. Modelde
iki kontrol 6l¢iimii istatistiksel olarak olumlu ve
anlamli bulunmustur. Girisimcilik Inovasyon
Becerileri Olgeginin beta degeri (Beta = ,43;
p=000), Bilgi ve Teknoloji Okuryazarlig:
Becerileri Olgeginin beta degerinden (Beta = ,26;
p=001) degerinden daha yiiksektir. Elestirel
Diisiinme ve Problem Cozme Becerileri Olcegi
(Beta = ,11; p=078) agisindan ise istatistiksel
agidan anlamli bir sonug¢ ortaya ¢ikmamustir.
Boylece, “Hi: Satiscilarin elestirel diisiinme ve

hipotezi reddedilmistir. “H2: Satscilarin bilgi ve
teknoloji satis
performanslar: arasinda istatistiki anlamli iligki

okuryazarligt  becerileriyle
vardir.” ve “Hs: Satscilarin girisimcilik ve
inovasyon becerileriyle satis performanslari
arasinda istatistiki anlamli iligki vardir.”
hipotezleri kabul, edilmistir.

5.1. Demografik Degiskenlere Yonelik
Verilerin Analizi

Cinsiyete gore katilimcilarin arastirmada
kullanilan degiskenler agisindan farkliliklarini

sorun ¢bzme becerileriyle satis performanslar1 ~ Olgmek {iizere bagimsiz Orneklem  t-testi
arasinda istatistiki anlamli iliski vardir.”  yUriitilmiigtr.
Tablo 8
Cinsiyete Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin T- Testi Verileri
Cinsiyet Giiven aralig1
Erkek Kadin bevene t P Eta
Hipotezler ke Test p df deseri  deseri Daha Daha are
Ortalama Std. Ortalama Std. degeri & & Diisiik  Yiiksek
Sapma Sapma
Haa Ret 22,00 6,20 20,53 6,39 0,659 177 0,36 0,721 -1,52 2,19 -
Hab Ret 19,81 4,73 20,53 3,57 0,071 177 -1,16 0,249 -1,97 0,51 -
Hac Ret 26,20 5,73 26,08 6,06 0,519 177 0,14 0,889 -1,62 1,86 -
HaaRet 30,32 8,07 31,57 7,34 0,534 177 -1,08 0,282 -3,53 1,03 -

Tablo 8’de sunulan verilere gore calismaya
katillanlarin verdikleri yanitlar agisindan, “Huaa:
Katilimcilarin cinsiyetleriyle elestirel diisiinme
ve problem ¢6zme becerileri arasinda istatistiki
anlamli farklilik vardir.”, “Has: Katilmcailarin
cinsiyetleriyle bilgi ve teknoloji okuryazarlig
becerileri arasinda istatistiki anlamli farklilik
vardir.”, “Hac cinsiyetleriyle
girisimcilik ve inovasyon becerileri arasinda
istatistiki farklilik  vardir.”, “Haa:
Katilimailarin cinsiyetleriyle satis performansi
farklihk vardir.”

Buna

Katilimcilarin
anlamh

arasinda istatistiki anlaml

hipotezleri reddedilmistir. gore

katilimailarin  cinsiyetleri agisindan elestirel
diisiinme ve problem ¢dzme, bilgi ve teknoloji
girisimcilik  ve
satis performansi arasimnda
istatistiksel acidan anlaml farklilik yoktur. Bu
kapsamda degerlendirilen = 21. ylizyil
yetkinliklerinin satis performansina etkisini

okuryazarligi, inovasyon

becerileri ve

cinsiyetler acgisindan analiz edebilmek igin
Pearson momentler carpimu
uygulanmis olup, gruplar arasi
farkliliklarin kiyaslanabilmesi i¢in Pallant (2017,

s. 157) Onerisine dayanarak bir online hesap

korelasyon
katsayis1

makinesiyle ol¢timler gerceklestirilmistir.
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Tablo 9
Cinsiyete Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin Korelasyon Analizi Verileri
Degiskenler Aras:
. _— _ Pearson p- Istatistiksel Olarak
Hipotezler Hiskiler Cinsiyet Katsayst (r) degeri Katilimcr Sayisi Anlaml Farklilik p-
degeri
Erkek 0,55 0,000 93
HaeKabul EDPCB—SP Kadmn 0,16 0,140 36 0.003
Erkek 0,53 0,000 93
HasRet BTOB—SP Kadmn 0,62 0,000 36 0,374
. Erkek 0,64 0,000 93
HagRet GIB—SP 0,75
we -~ Kadin 0,61 0,000 86 '

Tablo 9’da sunulan hipotezleri test etmek
(normallik, es
varyanslhilik ve dogrusallik) ardindan Pearson

amaciyla on  analizlerin

momentler carpimi  korelasyon katsayisi
uygulanmistir.  flgili veriler tabloda yer
almaktadir.  Cinsiyet agisindan  elestirel

diisiinme ve problem ¢dzme becerileriyle satis
performansi arasinda istatistiki anlamli farklilik
vardir (p=0,003). Erkeklerin kadinlara gore
elestirel diisiinme ve problem ¢ozme
becerilerinin satis performans: agisindan daha
yliksek bir kolerasyon degerine sahip oldugu
oldugu goriilmiistiir. Diger iliskiler bakimindan
istatistiksel acidan

anlamhi  bir farkliliga

rastlanmamistir. Buna gore, “Huse: Satscilarin

cinsiyet agisindan istatistiki anlamli farklilik

vardir.” hipotezi kabul edilmistir. “Has
Satscilarin  bilgi ve teknoloji okuryazarhigi
becerileriyle satis performanslari arasinda

cinsiyet agisindan istatistiki anlamli farklilik
vardir.” ve “Hig Satscilarin girisimcilik ve
inovasyon becerileriyle satis performanslari
arasinda cinsiyet agisindan istatistiki anlaml
farklilik vardir.” hipotezleri ise reddedilmistir.

Yasa gore katiimcilarin  arastirmada
kullanilan degiskenler agisindan farkhiliklarini
Olgmek iizere tek faktorlii varyans analizi
(Anova)

yaslarina gore dort gruba ayrilmistir. Analiz

testi yuritiilmiistiir. Katilimcilar

sonugclarina (Tablo 10) gore gruplar arasinda

elestirel diisinme ve roblem Ozme . . ...
3 . 3 P s istatistiki anlamli farklilik bulunmamastir.
becerileriyle satis performanslar1 arasinda
Tablo 10
Yasa Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin Anova Testi Verileri
df df 18-25 26-35 36-45 46+
. Gru Std. Std. Std. Eta
Hipotez  Grupla plarl F P Ort. Sap Ort. Sap Ort. Sap  Ort. Std. Kare
r Arast Sapma
a ma ma ma
HsaRet 3 175 0,31 0,82 21,89 6,2 22,26 6,2 21,09 7 21,07 5,7 -
Hsb Ret 3 175 2,42 0,07 20,83 3,3 19,91 4,7 18,79 4,5 21,81 3,8 -
HscRet 3 175 1,06 0,37 26,23 6,5 26,31 5,4 24,88 5,7 28,36 5,5 -
Hsq Ret 3 175 1,14 0,34 32,14 6,9 29,93 8,3 30,18 8,4 32,27 6,3 -

Aragtirma kapsaminda degerlendirilen 21.
ylizyll yetkinliklerinin satis performansina
etkisini yag gruplar1 agisindan analiz edebilmek
i¢in 6n analizlerin (normallik, es varyanslilik ve
dogrusallik) ardindan Pearson momentler
carpimi korelasyon katsayis1 uygulanmustir.
Gruplar aras1 kiyaslamalarda her grupta en az
20 vaka yer almas: gerektigi i¢in (Pallant, 2017, s.
157) 46 yas istii katillmcilarla diger gruplar
Yapilan

kiyaslama sonuglarma gore p<0,05 diizeyinde

arasinda hesaplama yapilmamuistir.

anlaml farklilik asagidaki degiskenler agisindan
bulunmustur (Tablo 11);

o Elestire] diisiinme ve problem ¢6zme
becerileri—satis performans: iligkisinde 18-
25 yas grubuyla 36-45 yas grubu arasinda,

teknoloji okuryazarlig
becerileri—satis performans: iliskisinde ve

girisimcilik ve inovasyon becerileri—satis

o Bilgi ve

performans: iligkisinde 18-25 yas grubuyla
26-35 yas grubu arasinda.

101



https://dergipark.org.tr/tr/pub/gupayvad

Tablo 11

Yasa Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin Korelasyon Analizi Verileri

Spearman's rho

Mliskiler Yas Katsayst (1)

Hipotez

p-

degeri

Katilimar
Sayist

Degiskenler
Aras iliskiler

Degiskenler Arasi
Istatistiksel Olarak
Anlamh Farklilik p-
degeri

18-25 0,25

0,042

65

18-25
26-35

0,535

18-25
36-45

0,041

Hse EDPCB—SP  26-35 0,35

0,003

70

18-25
46+

26-35
36-45

0,119

36-45 0,61

0,000

33

26-35
46+

46 ve

e -0,32
ustu

0,338

11

36-45
46+

18-25 0,72

0,000

65

18-25
26-35

0,002

26-35 0,34

0,004

70

18-25
36-45

0,095

36-45 0,49

0,004

33

18-25
46+

He BTOB—SP

46 ve

0,32
ustu

0,341

11

26-35
36-45
26-35
46+
36-45
46+

0,401

18-25 0,74

0,000

65

18-25
26-35

0,019

26-35 0,49

0,000

70

18-25
36-45

0,105

36-45 0,53

0,001

33

18-25
46+

HSg GiB—»SP

46+ 0,57

0,068

11

26-35
36-45

0,803

26-35
46+

36-45
46+

Gelire gore katilimcilarin  arastirmada
kullanilan degiskenler acisindan farkliliklarini
Olgmek {izere Anova testi yiiriitiilmusgtiir.
Katilimcilar gelirlerine gore dort gruba ayrilmis
olup analiz sonuglar1 Tablo 12’de sunulmustur.
Bilgi ve teknoloji
agisindan  dort  gelir

okuryazarlifi becerileri
grubu i¢in p<0,05
seviyesinde istatistiki anlaml fark bulunmustur.
F(3,175)=2,82, p=0,04. Istatistiksel olarak anlamli
farkliik bulunmasina ragmen, gruplar arasinda
ortalama puanlardaki gercek farkin oldukca az
oldugu goriilmektedir. Eta kare (?) kullanilarak

hesaplanan etki biuiytikligii 0,05 olarak

bulunmustur. 0,01 kiigiik etki-0,06 orta diizey
etki - 0,14 biiyiik etki (Cohen, 1988, s. 284-287).

Varyanslarin

esit

olup

olmadigini

degerlendirmek icin gerceklestirilen Levene testi
sonucunda varyanslarin homojen olmadig1
anlasilmistir  (p<0,05). Games-Howell testi
kullanan Post-Hoc kiyaslamalar, 8.000-15.000 TL
gelirli katilimcilar igin elde edilen ortalama
skorun (M=20.55, SD=3,72), gelir diizeyi 15.001-
25.000 arasinda olan katilimcilar igin elde edilen
skordan (M=17.92, SD=5,63) anlamli bicimde
farkh etmektedir. Diger
gruplarda anlaml farklilik yoktur.

oldugunu isaret
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Tablo 12

Gelire Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin Anova Testi Verileri

df df 8000 -15000 15001 - 25000 25001 — 40000 40000 +
. Grup Std. Std. Std. Std. Eta
Hipotez Gruplar F p
lar la Ort. Sap Ort.  Sapm Ort. Sap Ort. Sapm Kare
Arast ma a ma a
HeaRet 3 175 1,92 0,13 21,84 6 21,88 6,5 24,06 7,3 18,27 6,3 -
Heb Kabul 3 175 282 004 2055 3,7 17,92 56 20,41 4.8 20,36 4 0,05
HecRet 3 175 1,18 032 26,17 59 24,72 6,1 28,18 5,5 25,91 59 -
Hea Ret 3 175 078 051 3090 7,2 29,88 8,8 30,53 10 34,09 7,7 -
Arastirma kapsaminda degerlendirilen 21. 40.001 ve f{istii katilimcilarla diger gruplar

ylizyil yetkinliklerinin
etkisini gelir seviyesi agisindan analiz edebilmek
i¢in On analizlerin ardindan Pearson momentler
carpimi korelasyon katsayisi uygulanmustir.

satis performansina

Gruplar arasi kiyaslamalarda her grupta en az

arasinda hesaplama yapilmamustir. Tablo 13’de
sunulan kiyaslama sonuglarma gore Elestirel
Diistinme ve Problem Cozme Becerileri—Satis
Performans: iliskisinde 8.000-15.000 gelirli
katiimcilarla 15.001-25.000 gelirli katilimcilar

20 vaka yer almas: gerektigi icin (Pallant, 2017,s.  arasinda istatistiki anlamli farklilik
157) gelir diizeyi 25.001-40.000 aras1 ve geliri ~bulunmustur.
Tablo 13
Gelire Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin Korelasyon Analizi Verileri
Degiskenler
Spearman's . Arast Istatistiksel
Hipotezler Iligkiler Gelir rho Katsayis1  p-degeri Katilime Deglg.k.enl.er Olarak Anlaml
1 Sayist Aras lligkiler
(r) Farklilik p-
degeri
8000-15000 /
0,024
15001-25000
-1 2 2 12
8000-15000 0,28 0,00 6 8000-15000 / ]
25001-40000
8000-15000 / )
15001-25000 0,67 0,000 25 40001+
Hee  EDPCB-SP ’ ’ 15001-25000 / ]
25001-40000
15001-25000 /
25001-40000 0,37 0,148 17 40001+ -
40001 ve 25001-40000 /
tistit 021 0536 H 40001+ i
8000-15000 / 0,177
8000-15000 0,53 0,000 126 1500125000
8000-15000 / -
15001-25000 0,27 0,194 25 2500140000
8000-15000 / -
H BTOB—SP 25001-40000 0,59 0,013 17 40001+
R .
o ’ ' 15001-25000 / -
25001-40000
15001-25000 -
40001 ve /40001+
0,54 0,085 11
iistii 25001-40000 / -
40001+
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Tablo 13. (devamui)
8000- 8000-15000 /
15000 0,60 0,000 126 15001-25000 0171
15001- 8000-15000 /
25000 0,36 0,076 % 25001-40000 )
25001- 0,65 0,005 17 8000-15000 / )
H GIBoSP 40000 40001+
N
b 15001-25000 / ]
25001-40000
40001 15001-25000 /
ve iistii 0,60 0,049 1 40001+ )
25001-40000 / )
40001+
e .. . .. olarak bulunmustur. Varyanslarin esit olu
Egitim  diizeyine gore  katiimcilarin 3 y 3 p

arastirmada kullanilan degiskenler agisindan
farkliliklarini1 = 6lgmek {izere Anova
yurtitilmiistiir. Katihmcilar egitim diizeyine
gore dort gruba ayrilmistir. Analiz sonuglaria

testi

(Tablo 14) gore, elestirel diisiinme ve problem
¢6zme becerileri agisindan dort gelir grubu igin
p<0,05 diizeyinde istatistiksel anlamli bir fark
bulunmustur. F(3,175)=3,41, p=0,02. Eta kare (1)?)

olmadigini degerlendirmek icin gergeklestirilen
Levene testi sonucunda varyanslarin homojen
olmadig1 anlasilmistir (p<0,05). Games-Howell
testi kullanan Post-Hoc kiyaslamalar, Egitim
diizeyi lise ve alt1 katihmcilar igin elde edilen
ortalama skorun (M=19.82, SD=6,51), egitim
diizeyi lisans olan katilimcilar igin elde edilen
skordan (M=23.32, SD=6,17) anlamli bigimde

S o farkli oldugunu isaret etmektedir. Diger
kullanilarak hesaplanan etki biiyiikligii 0,06 & ? &
gruplarda anlaml farklilik yoktur.
Tablo 14
Egitim Diizeyine Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin Anova Testi Verileri
df df Lise ve alt1 Onlisans Lisans Lisanstistii
Grup Std. Std. Std. Std. Eta
Hipot Grupl F P
1potez lar arrlif Ort. Sap Ort.  Sapm Ort. Sap Ort.  Sapm Kare
Aras1 ma a ma a
H7. Kabul 3 175 3,41 0,02 19,82 6,5 21,20 6,3 23,32 6,2 23,33 4,3 0,06
H7n Ret 3 175 0,16 0,92 19,96 4,4 20,35 3,5 20,03 4,7 20,67 3,7 -
H7cRet 3 175 0,27 0,85 26,27 5,8 25,55 5,7 26,51 6,5 26,13 3,5 -
Hrd Ret 3 175 1,12 0,34 32,27 7 30,43 7,1 30,99 8,4 28,27 8,4 -

Aragtirma kapsaminda degerlendirilen 21.
yetkinliklerinin satis performansina
egitim  seviyesi

ylizyil

etkisini agisindan  analiz
edebilmek i¢in 6n analizlerin ardindan Pearson
carpimi  korelasyon katsayisi

uygulanmistir. Gruplar arasi kiyaslamalarda her

momentler

grupta en az 20 vaka yer almas: gerektigi igin
(Pallant, 2017, s. 157) lisansiistii egitime sahip
katilimailarla diger gruplar arasinda hesaplama
yapilmamistir. Tablo 15'de sunulan kiyaslama
degerlendirilen
degiskenler acisindan egitim diizeyine gore

sonuglarina gore ¢alismada

istatistiksel ~ac¢idan anlamli bir farklihiga
rastlanmamigtir.  Satis  alaninda  ¢alisma
siirelerine gore katihmcilarin  arastirmada

kullanilan degiskenler acisindan farkliliklarini

Olgmek tizere “Hsa: Katilimcilarin satis alaninda
calisma elestirel
problem ¢ozme becerileri arasinda istatistiki
anlamli farklilik vardir.”, “Hsv: Katilmailarin
satis alaninda calisma siireleriyle bilgi ve
teknoloji okuryazarhigi becerileri arasinda
istatistiki farkliik vardir.”, “Hsc
Katilimcilarin satis alaninda galisma siireleriyle
girisimcilik ve inovasyon becerileri arasinda
istatistiki anlamli  farklihk vardir.”, Hsa:
Katilimcilarin satis alaninda galisma stireleriyle

siireleriyle diisiinme ve

anlamh

satis performansi arasinda istatistiki anlamh
farklihk vardir.” hipotezleri kurulmustur. Hss
hipotezi kabul edilmis. Diger hipotezler ise
reddedilmistir.
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Tablo 15
Egitim Diizeyine Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin Korelasyon Analizi Verileri
Spearman's Degiskenler Arasi
. P . p- Katilima Degiskenler Istatistiksel Olarak
Hipotez ligkiler Gelir tho K(a:;saylsl degeri Sayist Aras Iliskiler Anlamh Farklilik p-
degeri
Lise / Onlisans 0,69
Li 1t 0,18 0,227 45
1sevedt ' Lise / Lisans 0,06
o Lise / Lisansiistii -
H EDPCBSP Onlisans 0.26 0,068 o1 Onlisans / Lisans 0,12
7e — A T1s
Lisans 0,51 0,000 68 Onlisans / -
Lisansustii
. . Lisans /
Lisanstistii 0,28 0,321 15 . e -
Lisanstistii
Lise ve alt1 0,53 0,000 45 Lise / Onlisans 0,52
Onlisans 0,62 0,000 51 Lise / Lisans 1,00
Li Li tsti -
Lisans 0,53 0,000 68 Ols le,/ 1s?r£§usm E
H BTOB—SP nsans / Lisans .
Onlisans / )
Lisansiistii
Lisansiistii 0,11 0,709 15 1sansusti
Lisans / )
Lisansustii
Lise ve alt1 0,62 0,000 45 Lise / Onlisans 1,00
Onlisans 0,62 0,000 51 Lise / Lisans 0,94
Lisans 0,63 0,000 68 Lise / Lisanstisti -
. Onlisans / Lisans 0,93
H GIB—SP = .
78 - Onlisans / )
Lisanstistii -0,020 0,944 15 Lisanstistii
Lisans / )
Lisanstistii
Katilimcilar dort gruba ayrilmistir. Anova sonucunda varyanslarin  homojen oldugu

testi analiz sonuglarina gore (Tablo 16),
katilimailarin calisma siiresiyle bilgi ve teknoloji

okuryazarlig1 becerileri arasinda p<0,05’e gore

istatistiki anlamlh fark bulunmustur.
F(3,175)=4,14, p=0,01. Eta kare (1?) kullanilarak
hesaplanan etki biiylikligii 0,07 olarak

bulunmustur. Varyanslarin esit olup olmadigini
degerlendirmek icin gerceklestirilen Levene testi

anlasilmistir (p<0,05). Tukey HSD testi kullanan

post-hoc kiyaslamalar, Satis deneyimi 1-5 yil
olan katilimailar icin elde edilen ortalamanin
(M=20.89, SD=3,40), satis tecriibesi 6-10 y1l olan
katillmcalar i¢in elde edilen ortalamadan
(M=18.36, SD=4,93) anlamli big¢imde farkli
oldugunu isaret etmektedir. Diger gruplarda
anlamli farklilik yoktur.

Tablo 16
Satig Alaninda Calisma Siireleri Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin Anova Testi Verileri
df df 1-5 yil 6-10 y1l 11-15 y1l 16+ yil
Hipotez Gruplar  Grupl F p Std. Std. Std. Std. ka
Arasi arla ort. Sapma Sapma ort. Sapma ort. Sapma Kare
Hsa Ret 3 175 1,08 0,36 22,55 6,1 20,89 7,1 20,35 5,7 21,58 6,1 -
Hsbs Kabul 3 175 4,14 0,01 20,89 34 18,36 4,9 18,95 58 20,88 3,8 0,07
HscRet 3 175 099 040 26,40 6,1 25,69 59 24,40 6,4 27,21 4,3 -
Hsd Ret 3 175 1,65 0,18 31,07 7,5 29,11 9,2 30,30 8,3 33,54 54 -

Arastirma kapsaminda degerlendirilen 21.
ylizyil yetkinliklerinin
etkisini  satis
edebilmek

satis performansina
analiz
elestirel

deneyimi
“Hse:

agisindan

igin, Satscilarin

diistinme ve problem ¢dzme becerileriyle satis
performanslari arasinda satis alaninda ¢alisma
stireleri agisindan istatistiki anlamli farklilik
vardir.”, “Hs: Satscilarin bilgi ve teknoloji

105



&
=

@ »

GUIF

N

https://dergipark.org.tr/tr/pub/gupayvad

okuryazarlig1 becerileriyle satis performanslari
satis sureleri
acisindan istatistiki anlamli farkliik vardir.”,
“Hsg: Satsgilarin  girisimcilik ve
becerileriyle satis performanslar1 arasinda satis

arasinda alaninda c¢alisma
inovasyon

alaninda calisma siireleri agisindan istatistiki

kurulmustur. On analizlerin ardindan Pearson

momentler carpimi  korelasyon katsayisi
uygulanmistir.

Tablo 17’de sunulan kiyaslama sonuglarina
gore; Hse hipotezinin ¢alisma gruplar1 arasinda

istatistiki farklilik goriilmiistiir.

anlamli farklilik vardir.” hipotezleri
Tablo 17
Satis Alaninda Calisma Stireleri Gore Calismada Kullanilan Degiskenlerin Korelasyon Analizi
Verileri
Spearman's Degiskenler Arasi
. S . p- Katilimar Degiskenler Istatistiksel Olarak
Hipotez Hligkiler Gelir tho K(art)saylsl degeri Sayisi Arast Tligkiler Anlaml Farklilik
p-degeri
1-5 y1l/ 6-10 y1l 0,246
1-5 y1l 27 7
>y 0 0,00 %9 1-5 y1l/11-15 yil 0,001
1-5 yil /16+ y1l 0,250
Hse EDPCB—SP -10 yil ,47 ,004
’ CB=SP 610y 0 0,00 36 6-10 y1l/11-15 yil 0,039
11-15 y1l 0,81 0,000 20 6-10 y1l/16+ y1l 0,069
16 yil + 0,001 0,996 24 11-15 y1l/16+ yil 0,001
1-5 yil 0,52 0,000 99 1-5 y1l/6-10 yil 0,842
6-10 y1l 0,49 0,003 36 1-5y1l /11-15 y1l 0,741
1-5 y1l/16+ y1l 0,952
Hss BTOB—-SP  11-15y1l 0,58 0,007 20 6-10 yil/11-15 yil 0,675
6-10 y1l/16+ yal 0,920
toyil+ 051 0012 2 11-15 y1l/16+ yil 0,757
1-5 yil 0,65 0,000 99 1-5 y11/6-10 y1l 0,322
6-10 y1l 0,52 0,001 36 1-5 y1l/11-15 y1l 0,667
Hss GIBoSP 11-15 y1l 0,58 0,007 20 1-5 y1l/16+ y1l 0,294
6-10 y1l/11-15 yil 0,772
16 yil + 0,48 0,019 24 6-10 y1l/16+ y1l 0,849
11-15 y1l/16+ yil 0,667
Elestire] diisiinme ve problem ¢6zme becerileri ise en diisiik puani almistir. Bottcher
becerileri satis performanst iliskisinde asagidaki (2019, s. 50) Hollanda’da pazarlama alaninda
gruplarda istatistiki anlaml farkliik  calisan kisiler arasinda yaptifi arastirmada
bulunmustur; elestirel diisiinme en yiiksek, bilgi yonetimi ise

¢ 1-5 y1l satis tecriibesi olan katilimcilarla 11-15
yil satis isini yapan katilimcilar

¢ 6-10 y1l satis tecriibesi olan katilimcilarla 11-
15 yil satis isini yapan katilimcilar

e 11-15 y1l satis tecriibesi olan katilimcilarla 16+
yil satis isini yapan katilimcilar.

6. Sonuc ve Tartisma

Calisma kapsaminda 21. ylizyil
becerilerinden {i¢ faktor degerlendirmeye
alinmistir. Aragtirmaya  katilan  satis

elemanlarinin yanitlarina gore bilgi ve teknoloji

okuryazarligi becerileri en yiiksek puamn

almistir. Elestirel diisiinme ve problem ¢dzme

en diisik puanmi almistir. Diger taraftan
arastirmada kullanilan bagimsiz degiskenler
arasinda satis performansma en fazla katki
girisimcilik ve inovasyon Dbecerilerinden
kaynaklanmistir. Bu farkin sebebi iki iilke
(Turkiye ve Hollanda) arasindaki elestirel
diisiinme becerileri farkliigindan
kaynaklaniyor  olabilir. Ekonomik
Forumu verilerine gore elestirel diisiinme
agisindan  diinya
Hollanda {igiincli ve Tiirkiye ise yiiz otuz

dordiincii sirada yer almaktadir (WEF, 2019).

Diinya

becerileri siralamasinda

Girisimcilik  ve inovasyon becerilerini
giriskenlik olarak yorumlamamak gerekir ki

disa doniikligiin satis performansini beklendigi
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kadar artirmadigini savunan yazarlar da vardir
(Pink, 2013, s. 15). Satis danismanindan 6ncelikli
olarak beklenen aktif dinlemesi ve miisterisini
memnun etmek adina inisiyatif alabilmesi,
miigterilerine yenilik¢i ve yaratict ¢oziimler
istekli,
coskulu ve motivasyonu yiiksek bir sekilde
yaklagsmasi, zamani ve is yiikiinii verimli bir
sekilde gerekmektedir.  Bu
davraniglar1 sergilemek satis performansim

sunabilme becerisidir. Miisterilere

yOnetmesi

artiracaktir. Bu davraniglar egitim ve denemeyle
gelistirilebilecek becerilerdir. Satis yetkilisinin
performansini artirmak isteyen yoneticiler de
calisanlarinin kendi kendilerini
yonetebilmelerine imkan verecek, satiscilarin
miusterileri uretebilecekleri
inisiyatif alanlar1 bulunan bir c¢alisma ortami

sunabilmelidirler.

igcin  ¢ozlimler

Bilgi okuryazarhigimin isletmelerde 6nemine
vurgu yapan ¢ok sayida calisma bulunmaktadir
(Bruce, 2002; Kirton ve Barham, 2005; Somerville
ve Howard, 2008; Zhang vd., 2014; Raish ve
Rimland, 2016; Gilbert, 2017, Middleton vd.,
2018).
becerilerinin satis performansini artirdigina

Bilgi ve teknoloji okuryazarhig:
yonelik bulgu bu c¢alismalarin sonuglarimi
desteklemektedir. Bilgiye ulasmak, arastirma
yapmak icin teknolojiyi arag¢ olarak kullanmak
onem kazanmaktadir. Saticinin entelektiiel
seviyede miisterileriyle iletisim kurabilecek
birikimde olmasi ve hem kendi sattig1 {iriinler,

hem de rakip ya da satilan {irtiniin tamamlayici

driinleri hakkinda bilgi sahibi olmasi
performansini  artiracaktir. Ozellikle icinde
bulundugumuz  hakikatin = Onemsizlesmesi!

(post-truth) caginda satis elemanlarinin dogru
bilgiye ulasabilmesi bir gerekliliktir. Markalar
ve {iriinler hakkinda dogru, yalan, yanls,
abartili ya da eksik bircok bilgi gesitli iletisim
mecralarinda dolanmaktadir. Miigteriler
ozellikle bu tip bilgilerden dolay1 tiim {iriin
kategorisindeki markalara ya da saticinin sattig1
iriin markasina karst 6n yargili olabilir. Boyle
bir durumda satis damismani dogru bilgiye

1 Hakikatin Onemsizlesmesi kavrami Yalin
ALPAY tarafindan Yalanin Siyaseti kitabinda
post-truth kavrami icin 6nerilmistir.

ulasarak miisterinin endiselerini giderme
yoluna gitmelidir. Giinlimiizde bir¢ok isletme
sosyal medya
calistirmaktadir. Miisterileriyle etkili iletisim
hedeflemektedir. Ancak literatiir

kisminda belirtildigi gibi satis yetkililerinin

biinyesinde uzmanlarin

kurmay1

miisteriye Ozel olarak hazirlanmis mesajlarla
dijital  teknolojiler = ve  sosyal aglarin
profesyonelce kullanmas1 satis performansini
artirici etkide bulunacaktir (Schendzielarz, 2022,
s. 1; Zhou, 2022). Diger taraftan her satis¢iya bir
sosyal medya uzmani atanamayacag icin satis
konuda

gelistirmeleri 6nem kazanmaktadir.

temsilcilerinin bu kendilerini

Miizik
elestire] diisinmenin performansi artirdig:
goriilmiistiir (Sentiirk, 2014, s. 54). Bir baska
calismada ise, elestirel diisiinme egitiliminin
artirdigy  gorilmistiir
(Akbiyik, 2002, s. 70). Bu arastirma sonuglarini
goz oniinde bulundurarak arastirmaya yonelik
on hazirliklar yapilirken 21. ytlizyil yetkinlikleri

alaninda yapilan bir c¢alismada

akademik basariy1

icinde en etkili olabilecek beceri -elestirel
diisinme ve  problem  ¢6zme  olarak
diisiiniilmekteydi. Hatta sadece elestirel

diisiinme ve problem ¢6zme becerileriyle satis
performans: arasindaki iliskinin incelenmesi
planlanmisti. Ancak arastirmanin sonuglarina
gore iligki
kurulamamistir.  Satis elemanindan elestirel
diisiinme ve  problem becerisi
kapsaminda, miisterilerinin  ihtiyaglarim
belirlemesi, sunulan argiiman, iddia ve inanglar1

arada istatistiki anlaml

¢ozme

analiz etmesi ve degerlendirmesi, mevcut
sartlara uygun sonuglar c¢ikarmasi  gibi
yetkinlikler beklenebilir. Aragtirmanin
orneklemi ¢ogunlukla siparis
yetkililerinden olusmustur. Orneklemin bu

aliat  satis
durumu elestirel diisiinme ve problem ¢ozme
becerilerini daha az Onemli hale getirmis
olabilir. Arastirma farkli alanlarda c¢alisan
satiscilarla gergeklestirilirse farkli sonuglar elde
edilebilir. Ornegin bir i¢ mimarmn miisterisinin
ihtiyaglari, zevkleri, maddi durumu ve evinin
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genisligi arasinda bir denge kurmasi gerekir heyecanlarim1 kaybetmesi, is yorgunlugu,

boyle bir durumda elestirel diisiinme ve
problem ¢6zme becerileri 6n plana ¢ikabilir. Is
goriismelerinde elestirel diisiinme becerilerini
de tercih kriterleri arasmma alan firmalar
goriilmektedir (Yerdekalmazer, 2021). Ozellikle
endiistri 4.0'1a kitlesel kigisellegtirilmis tiretimin
yayginlagsmasi beklenmektedir (Santos vd., 2018;
Saniuk vd., 2020). Bu
neticesinde her miisterinin istegine ve sartlarina

yayginlasmanin

uygun siparis alinmasi ve miisterinin {iretim
siirecine de katilmasi gelecekte bu becerilerin
daha onemli hale gelmesine neden olabilir.
Cinsiyet acisindan elestirel diisiinme ve
problem ¢ozme becerileri degerlendirildiginde
bu goriis desteklenmektedir. Yapilan korelasyon
analizinde erkeklerde satis performansina orta
biiytiklitkte olumlu bir etki goriiliirken,
kadinlarda istatistiksel olarak anlaml iligki
dahast
olarak

arasinda
istatistiksel farklilik
goriilmektedir. Erkeklerin kadinlara gore
elestirel diisiinme ve problem ¢dzme becerileri,
satis performanslarini daha
etkilemektedir.

bulunmamakta cinsiyetler

anlaml

olumlu

18-25 yas grubu katthmalarin  satig
performans1 diger yas gore

girisimcilik ve inovasyon becerileri ve bilgi ve

gruplarma

teknoloji okuryazarligi becerilerinden daha fazla
etkilenmektedir. Bu yas grubunun daha
dinamik olmasi, teknolojiye yatkin olmasi ve
kendilerini kamnitlama ihtiyaglar1 bu etkiye
neden olabilir. Diger taraftan elestirel diisiinme
ve sorun ¢dozme becerileri agisindan tersi bir
durum s6z konusudur. Bu becerilerin satis
performansina etkisi 46 yas ve iistii yas grubu
katilimcilara kadar artis gostermekte bu yas
grubunda ise negatif bir etkiye
olmaktadir. Bu becerilerin en etkili oldugu grup
36-45 yag araligindadir. Ozellikle bu yas grubu
bireylerin yonetici, takim lideri vb. unvanlarla

neden

sorun ¢Oziicii bir pozisyonda bulunduklar
tahmin edilebilir. 26-35 yas grubunda da
istatistiksel =~ olarak anlamli iliski olmasi
nedeniyle elestirel diisiinme ve sorun ¢dzme
becerilerinin yas ve is deneyimiyle satis
oldugu
46 vyas ve 1stii grubun ise

performansina  olumlu  katkisinin

sOylenebilir.

emeklilik hayatina hazirlanmalari, sorun ¢6zme
isini genglere devretme vb. sebepler nedeniyle
bu sonugla karsi karsitya kalnmis olabilir.
Sonraki dénemlerde yapilacak calismalar bu
durumun nedenlerini daha iyi agiklayabilir.
Benzer sonuclar satis alaninda is tecriibesine
gore elestirel diisiinme ve problem ¢6zme
becerilerinin satis performansma etkisinde de
goriilmektedir.

Bilgi ve teknoloji okuryazarligi ve
girisimcilik ve inovasyon becerilerinin satig
performansmna etkisi agisindan hem yas
gruplarina gore hem de ¢alisma siirelerine gore
degerlendirildiginde = benzer  bir  egilim
goriilmektedir. 18-25 yas grubu ve calisma
siiresi 1-5 yil arasi olan ¢alisanlarin bu iki beceri
grubu icin satis performanslara etkisi en
yliksek degerleri alirken, sonraki yillarda bu etki
azalmaktadir. Diger taraftan satis¢ilarin yonetici
pozisyona geldigi tahmin edilebilecek 36-45 yas
grubu ve 11-15 yillik ¢alisma siirelerinde satis
performansina etki bir 6nceki yas grubu (26-35
yas arasi) ve bir onceki calisma siiresi grubuna
(6-10 y1l) gore bir miktar arttig1 goriilmektedir.
Bu egilim kurumsal yasantinin ¢alisanlarinin bu
yetkinliklerini korelttigi seklinde
yorumlanabilir. Sonraki yillarda ise edinilen

isletme i¢i konum, kidem ve tecriibeye gore bu

becerilerin  bir  nebze  degerlendirildigi
sOylenebilir.  Bu  durumda  kurumlarin
calisanlarma  becerilerini  kullanabilecekleri

uygun bir ortam sunmalar1 onerilebilir.

Sonug olarak satis alaninda ¢alismak isteyen
bireyler, bu alanda egitim veren kurumlar ve
calisanlarinin performansini artirmak isteyen
yoneticilerin ¢alisanlarina 6zellikle girisimcilik
ve inovasyon becerileri ve bilgi ve teknoloji
okuryazarligi becerileri kazandirilmasi
konusunda gerekli egitimleri vermeleri/almalar1
onemlidir. Yoneticilerin ve insan kaynaklar
calisanlarimin
kapsamina alinan becerileri de goz oOniinde
bulundurmalar1 uygun is goren secimi
yapilmas1i hususunda yardimci olabilir. Diger

satisg1  secimlerinde calisma

taraftan isletmenin eko-sisteminin ve

yOneticilerin, calisanlarina yetkinliklerini
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kullanmasina uygun bir ortam ve yonetim
bi¢imini saglamasi onemlidir.

7. Sinirliliklar ve Gelecek Calismalar

Anket yontemi ile birincil veriler elde
ediliyor olsa da oOzellikle siire, Ornekleme,
ulagim ve maliyet gibi engeller ortaya ¢ikabilir
(Ozkan ve Kaya, 2015). Ayrica, katilimcinin
anketi cevaplama ile ilgili anketorle isbirligi

yapmamasi, kisiligi ile ilgili sorulardan
kaginmasi, katilimcinin sorular1 cevaplama
yetkinliginin  olmamas1 gibi katihmcidan

kaynakli sorunlarda olabilir (Tokol, 2010, s. 45).
Ne yazik ki bu calisma da bu engellerden
etkilenmektedir.

Calismada veri toplama yontemi olarak
kartopu
asamada temas edilen kisi biiyiik olasilikla
kendiyle ayni 6zelliklere sahip kisilerle temas
edeceginden bu yontemin temsil giicliniin
diisiik oldugunu belirtmek gerekir (Altunisik
vd., 2010, s.
satis¢ilarin 6rneklemin %83,24’tinli olusturmasi
bu durumla aciklanabilir. Diger taraftan 21.
ylizyil Dbecerileri

ornekleme  kullanilmistir.  Birinci

141). Calismada siparis alan

Ozellikle egitim alaninda
calisan arastirmacilar tarafindan 6grencilere bu
becerilerin nasil
odaklanmaktadir. Dogal olarak satis alaninda da
bu Dbecerilerin kazandirilmast  6nemlidir.

Calisma kapsaminda 21. yiizyill Becerilerinin

kazandirilabilecegine

Ol¢iilebilmesi amaciyla Cevik ve Sentiirk (2019)
tarafindan hazirlanan “Cok Boyutlu 21. yiizyil
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