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Pazarlama Kabiliyetinin Satis Performansina Etkisi ve Bu
Etkide Kisi Is Uyumunun Araci Etkisi: Telekomiinikasyon
Sektoriinde Hizmet Veren Satis Personelleri Uzerinde Bir

Uygulama

The Effect of Marketing Capability on Sales Performance and the Mediating
Effect of Person-Job Fit in This Effect: An Application on Sales Personnel
Serving in the Telecommunication Sector

Ozet

Ticari alanda ihtiyag olan haberlesme talebine arz olarak
telekomiinikasyon firmalar: bir rekabet icerisindedirler. Bu rekabet sektorde
miisteriler ile yiiz yiize iletisim kuran satis personelleri araciigi ile
yliriitiilmektedir. Arastirma kapsaminda telekomiinikasyon sektériinde
hizmet wveren satis personellerinin pazarlama kabiliyetlerinin = satis
performanslarina etkisi ve bu etkide kisi-is uyumunun aract etkisi
incelenmistir. Arastirmanin evrenini telekomiinikasyon sektoriinde hizmet
veren bir firmamn satis personelleri olusturmaktadir. Anket formu ile
olusturulan veriler kolayda orneklem yontemi ile toplanmis olup 233
personelin katilimz ile yiiriitilmiistiir. Verilerin analizleri sonucunda satis
personellerinin pazarlama kabiliyetlerinin satis performans tizerinde pozitif
ve anlaml bir etkisinin oldugu, ayrica bu etkide kisi-is uyumunun bir
aracilik etkisi oldugu tespit edilmistir.

Abstract

Telecommunication companies are in competition to supply the
communication demand needed in the commercial field. This competition is
carried out in the sector through sales personnel who communicate face to
face with customers. Within the scope of the research, the effect of marketing
capabilities of sales personnel serving in the telecommunications sector on
their sales performance and the mediating effect of person-job fit on this effect
were examined. The population of the research consists of sales personnel of
a company serving in the telecommunications sector. The data generated by
the survey form was collected by convenience sampling method and was
conducted with the participation of 233 personnel. As a result of the analysis
of the data, it was determined that the marketing abilities of sales personnel
had a positive and significant effect on sales performance, and that person-
job fit had a mediating effect on this effect.

Giris

Telekomiinikasyon sektoriindeki gelismeler bir tilkedeki
ekonomik gelismelerle paralel bir yol izlemektedir. Sektore
yapilan altyapr yatirimlari iletisimin hizim1 ve Kkalitesini
etkileyerek etkili bir haberlesme sisteminin olusmasini
saglamaktadir. Gelismeler, yalnizca telekomiinikasyon
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sektoriinti degil elektronik haberlesmeyi kullanan bititiin bir ticari yapmin finansal gelisimini
etkilemektedir. Ticaretin efektif bir sekilde ytrtitiilmesi sektore olan talebi artirmaktadir. Sektorde
hizmet verilebilmesi yiiksek diizeyde bir ilk yatirim maliyetini gerektirmektedir. Bu durum bir
engel olarak ortaya ciksa da sektoriin finansal cazibesi bircok isletmeyi bu alana itmektedir (Dsouza
vd., 2022: 84). Telekomiinikasyon sektorii yapisy; alt yapi, perakende hizmetler ve katma degerli
hizmetler olarak sekillenmektedir. {lk yatirim maliyetlerinin yiiksek olmast alt yapr isletmeciliginin
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devlet eliyle yuirtitilmesini gerektirse de ticari piyasanin getirdigi talep ile perakende kanalda farkl
hizmet diizenlemelerinin yapilmasmi ortaya cikarmustir. Bu diizenlemeler, bircok alternatif
firmanin sektérde hizmet lisansmi almasmna imkan saglamistir. Boylelikle perakende (ses, veri,
goriintii hizmetleri gibi internet tabanl erisim hizmetleri) ve katma degerli hizmetler (elektronik
iletisim, protokol dontistiirmesi, e-posta, video konferans, sunucu hizmetleri) diizeyinde rekabet
yaratan bir ticari piyasa olusmustur (Koktiirk, 2012: 8). Mobil hizmetlerde ise artik 4G
teknolojilerinin yerine 5G teknolojileri tartisilmaya baslanmustir. Bu teknolojik gelismeler iletisimde,
daha hizli, daha giivenli ve daha biiyiik kapasitelerde veri haberlesmesinin saglanabilecegini
gostermektedir (Wang ve Liu, 2023: 265). Bunun yaninda nesnelerin interneti teknolojileri ile
makineler arasi iletisim miimkiin hale gelmistir. Bu teknoloji sayesinde birgok farkl: ticari sektorde
is yapis bigimleri degismis mobil iletisim ile insansiz is yonetim siirecleri uygulaya girmistir.
Nesnelerin interneti teknolojileri endiistriyel tiretim, tasimacilik, enerji, perakende, akilli sehirler
basta olmak tizere saglik, tedarik zinciri, tarim ve hayvancilik, giyilebilir teknolojiler gibi cesitli
alanlarda kullanildig1 goriilmektedir (Yilmaz, 2023:11). Ticari yapmin online hizmetlere
odaklanmas1 telekomiinikasyon sektortiniin hizli gelismesinde itici giic olmustur. Sektordeki
yatirimlar hizmet yayginligi artmistir. Bilgi Teknolojileri ve [letisim Kurumunun Yillik Pazar
Verileri Biilteninde aciklandigr tizere, 2022 yili sonu itibari ile sektordeki birtakim verileri
inceleyecek olursak; yaklasik olarak, net satis 130Milyar b, yatirim 31Milyat b, mobil abone sayis1
90Milyon, genisbant (mobil, sabit, fiber) 90Milyon, sabit telefon 11Milyon, ortalama aylik veri
kullanim1 mobil 13,7GByte, sabit 238,4GByte olarak gerceklestigi goriilmektedir.

Sektortun buytiklugt ve sektorde yapilan serbestlesme diizenlemeleri bir¢ok firmanin hizmet
vermesini saglayarak onemli bir rekabet piyasasmin ortaya ¢ikmasmi imkan tanimistir. Sektorde
rekabetin artmasi ile hizmet sunan firmalarmm hizmet kalitesine daha c¢ok odaklanmalari
gerekmektedirler. Hizmet alan miisteriler ihtiyaclarma gore hizmet aldiklar1 firmalar1 kolaylikla
degistirebilmektedirler. Bu anlamda mdisterilerin kararlarimi etkileyen énemli kriterler; agizdan
agiza iletisim, hizmet kalitesinden duyulan rahatsizlik, hizmet alman firma degisimindeki
kolayliklar ve genel olarak miisteri hizmetleri yonetimi olarak belirtilebilir (Bhattacharyya ve Dash,
2022: 280). Hizmetlerin fonksiyonel faydalari, tiiketici deneyimleri ve beklentilerin karsilanma
diizeyi misterilerin memnuniyet kararlarmi etkileyen birtakim unsurlardir. Yeni miisteri kazanimin
daha maliyetli oldugu telekomiinikasyon sektoriinde kaliteyi 6n planda tutan iyi bir miisteri
iliskileri yonetim sistemi ile mevcut miusterilerin uzun dénemli sadakati saglanabilir (Colorado ve
Mesias, 2022: 271). Telekomiinikasyon hizmetlerini kullanan miisteriler servis saglayicilardan
bekledikleri en 6nemli stirecler; hizmet kullanimi hakkinda dogru bilgilendirme, iyi bir hizmet
kalitesi, adil {icretlendirme ve dogru faturalandirma, gizlilik ve kisisel bilgilerin korunmasi,
sikayetlerin uygun bir sekilde ¢6ztimii, hizmet kullanimma yonelik gerekli egitim olarak
belirtilebilir (Okon vd., 2023: 238). Biittin bu siireclerin ne diizeyde karsilandiginin bir 6l¢titii ise
miusteri memnuniyeti olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Olast memnuniyetsizlikler miisteri
sikdyetlerinin artmasma sebep olurken memnuniyetin artmasi miisteri sadakatine
dontisebilmektedir (Owusu-Kyei, 2023: 255).

Sektorde stirdiiriilebilir rekabet avantaji saglamak bir firmanin pazarlama kabiliyetleri ile
yakindan ilgilidir. Mal ve hizmetlerin yenilikgi bir anlayis icerisinde miisterilerin talep ve istekleri
ile bulusturmak genel olarak firmanin pazarlama Kkabiliyetlerini gostermektedir. Hizmet
sunumunda teknolojinin kullanimi, triintin talebi karsilama yetenegi, hizmeti mdiisteri ile
bulusturma ve fiyatlama hizmet sunumunda 6ne ¢ikan unsurlardir (Aljanabi, 2020: 74). Firmanin
yeni tirtin gelistirme, birimler aras: bilgi alis-veris hizi, kalitesi, sikdyetlerin ¢c6ziim oranlar1 ve stiresi
i¢sel is yonetim stiregleri olarak miisterilerin ihtiyaglarmna cevap verebilecek diizeyde pazarlama
yetenegini gostermektedir (Penalba-Aguirrezabalaga vd., 2022: 210). Firmanm pazarlama
kabiliyetlerinin icerisinde bilgi yonetim sistemi ayr1 bir bnem tasimaktadir. Stratejik pazarlama bilgi
yonetim sisteminde {iriin bilgisi arastirma gelistirme ile ilgilidir. Misteri ihtiyaglarmi
karsilayabilecek diizeyde bir tirtin gelistirmesini icerir. Miisterileri bilgi sistemi, ihtiyaclar,
kullanima dair memnuniyet, satin alma davramslary, pazarlama ve reklam etkinliklerinin bir
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biittintidiir. Yonetsel bilgi sistem ise firmanin ticari seviyede politika ve prosediirleri iceren bir dizi
yonetsel uygulamalar1 icermektedir. Bilgi yonetim sistemleri igerisinde birimler arasi capraz
etkilesim pazarlama kabiliyetini etkilemektedir (Tanriverdi, 2005:312). Isletme icin is yonetim
sisteminde, miisterilere sunulan hizmet deneyiminde ortaya ¢ikan bilginin islenip, degerlendirilip
dogru zamanda dogru yere ulastirilmas: gerekmektedir. Hizmet sunumu sirasinda organizasyonun
farkl birimleri arasinda rakiplere gore fark yaratabilecek hizda bilgi transferinin yapilmasi hizmet
sunumunun kalitesini gostermektedir. Hizmetin kullanimina yonelik miisteri geri bildirimlerinin
alinmasi, buna uygun iyilestirmelerin yapilarak sahaya uygulanmasi rekabet avantajini
etkileyebilecek bir unsur oldugu ifade edilebilir (Zhang ve Xu, 2019: 172-173).

Sektorde rekabetin getirdigi miicadele anlayisi ancak isletmelerin yetenekleri ile birlestigi
stirece basar1 yakalayabilir. Hizmet verilen alanda miisteri taleplerini karsilayabilecek diizeyde bir
pazarlama kabiliyeti sektorde var olabilmenin temel prensiplerindendir (Onwuegbule ve Onuoha,
2022: 77). Serbestlesen telekomiinikasyon piyasasinda miisteriler hizmet aldiklar1 firmay1 kolaylikla
degistirebilmektedirler. Hizmet sunumuna yo6nelik olusabilecek bir memnuniyetsizlik firma
tarafindan miisteri kaybi ile sonuglanabilmektedir (Yazici ve Keskin, 2019). Firmalar uzun donemli
rekabet stratejilerinde mevcut miisterilerini elde tutarak yeni miisteri kazanimima odaklanmalar1
gerekmektedir. Misterilerin her yeni ihtiyaclarinda tekrar satin alma niyetlerini olumlu yonde
tetikleyen bir hizmet stratejisi hem hizmet stirecleri hem de stirecleri yoneten satis personelleri
tarafindan saglanabilir (Sana vd.2022: 2). Telekomiinikasyon sektoriinde hizmet veren satis
personeli firmanin sundugu telekomiinikasyon hizmetleri ile miisteri ihtiyaclarmi birlestiren bir
koprii konumundadirlar. Hizmetlerde olusabilecek aksamalara kars: miisterilere gerekli destegin
saglanmas1, miisteri sikdyetlerinin karsilanmasi, satis tekliflerinde diger firmalara aras1 olusan
rekabet baskisi, aylik veya yillik hedeflerin basarilmasinin olusturdugu baskilar satis personelinin
yipranmasina sebebiyet vererek duygusal tiikenmelerine sebep olabilmektedir (Malinauskas vd.,
2023:1-2). Bu anlamda satis personelinin gerekli olan destegi yonetimden saglayarak islerine bagl
bir sekilde miisteri yonetimi saglamalar1 sektordeki yikici rekabetin ektilerini daha kolay
savusturmalarina katki saglayacaktir (Gichuhi vd., 2023: 120). Sektorde her zamankinden daha ¢ok
degisim yasanmaktadir. Dijitallesme ve esnek is yapisi insan kaynaklar1 tarafinda uzmanlik ve
yeterliligi 6n plana koyan bir yapiy1 gerektirmektedir. Calisanlarin yetenek ve kabiliyetleri ne kadar
gelismis ise sektorde o diizeyde kaliteli bir hizmet verilecegi ongoriilebilir. Teknoloji satin aliabilir
ancak isletme kiltturtunt kavramis, firma kabiliyetlerini 6grenmis ve bunu miisteri ihtiyaclari ile
bulusturabilecek bir insan kaynaklar1 yapisinin olusturulmasi hem zaman hem de maliyet agisindan
firmalara bir yiik olusturmaktadir (Saadatmand vd., 2022: 2). Son yillarda yasanan ve biitin
Diinyay1 etkisi altina alan pandemi ticari hayatta calisma diizenlerini degistirmis ve calisanlarin ise
yapis yontemlerini de etkilemistir. Ofis merkezli is yiikii yapis1 mobil temelli is yonetim stirecine
evrilmesi galisanlari, bu iki stireg arasinda islerini daha etkili bir sekilde dizayn edebilme becerisi ile
kars1 karsiya birakmustir. Sosyal etkilesim azalmis, uzaktan calisma diizeni daha 6n plana ¢ikmus ve
bu durum ¢alisan davranislarini etkileyerek duygusal ve mental degisimi hizlandirmistir. Bu sekilde
gelisen bir calisma diizeninde basaril: bir is siireci ortaya koyabilmek satis personellerinin yetenek
ve kabiliyetleri ile miimkiin olabilmektedir (Tanczos, 2023: 2). Pandeminin getirdigi yeni calisma
diizeni, organizasyonun is prosediirleri ve miisteri talepleri arasmda siki bir iliski kurabilen satis
personelleri basarili bir is stireci ytirtitebilmeleri ve sektérde uzun dénemli var olabilmeleri bilgi,
yetenek ve kabiliyetlerine baghdir. Kabiliyetlerini isine yansitabilen stresli is ortaminda duygusal
durumlarini kontrol altinda tutabilen ve birgok problemi ¢ozebilen satis personeli iyi bir performans
gosterebilirler (Kuo vd., 2022: 1076).

Bu arastirmada telekomiinikasyon sektoriinde hizmet veren satis personellerinin pazarlama
kabiliyetinin satis performansina etkisini ve bu etkide kisi-is uyumunun araci etkisi arastirilmistir.
Ogzellikle literatiirde satis personeli ve satis performanslari konulu yazilan bircok aragtirma
makalesinden farkli olarak telekomiinikasyon sektoriinde A+ miisterilere yonelik sunulan
hizmetlerde satis personelinin pazarlama kabiliyetlerini ¢lgen bir calismanin ilgili alana ve
sektordeki firma yoneticilerine katki saglayacag1 ongoriilmektedir.
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1. Literatiir Taramasi

Telekomiinikasyon sektortinde hizmet veren isletmelerin sektorde uzun donemli kar elde
edebilmeleri ve arzu ettikleri pazarlama sonuclarina ulasabilmeleri, maddi ve maddi olamayan
varliklarin kullanabilme becerilerine baghdir. Mevcut kaynaklarin1 miisterilerin taleplerine cevap
verebilecek ¢iktilara dontistiirmeleri gerekmektedir. Stirdtirtilebilir miisteri iliskileri becerisi, uzun
donemli iliskiler pazarlama performansini etkileyen karmasik bir dizi stirecleri kapsar (Cataltepe
vd., 2022: 620). Degisen is diinyasinda teknoloji kullanimi is stire¢lerinin daha etkili bir sekilde
ilerletilmesi i¢in zaman tasarrufu saglar. Teknoloji ile desteklenen etkili muisteri iligkileri yonetimi
sayesinde mdiisteri odakli bir yonetim sistemi pazarlama performansin etkileyecektir. Firmanmn
pazarlama yetenek ve kabiliyetleri ile miisterilerin talep ve isteklerini musteriler ile ytiz yiize iletisim
kuran, satis ve satis sonrasi islemlerde miisterilere destek veren calisanlar saglar. Bu anlamda etkili
bir musteri iliskileri yonetimi stratejisi satis personelinin kabiliyetleri ile birlestiginde firmalara
sektorde stirdiirtilebilir bir rekabet avantaji saglar (Rodriguez ve Boyer, 2020).

Eren (2008) yaptig1 arastirmada satis yonetim kontroltiniin (stire¢ bazli ve ¢ikt1 bazli kontrol)
satis elemanlarmin isle ilgili yonelimlerine (6grenme, performans yonelimi) ve is algilarma
(yoneticiye gtiven, orgiitsel baglilik, motivasyon, is gerilimi) ve satis performansina etkisini
arastirmistir. Arastirma bulgularinda isle ilgili yonelimlerin 6grenme ve performans yoneliminin
satis performans tizerinde pozitif ve anlamli bir etkisinin oldugunu tespit edilmistir. Ayrica satis
personellerinin is algilarinin yoneticiye gtiven ve orgiitsel baghliklarina ve satis performansina
pozitif ve anlamli etkileri oldugunu ortaya konmustur. Arastirmada motivasyon ve is geriliminin
anlamli bir etkisi tespit edilmemistir.

Ohiomah vd. (2019) yaptiklar1 arastirmada satis personelinin satis becerileri olarak belirlenen
satis, arama miktari, takip yogunlugu, teknik kabiliyetler, kisisel beceri seklindeki degiskenlerin
satis performansi {izerine etkilerini incelemislerdir. Bu arastirmalarinda ilgili degiskenlerin
performans {izerinde pozitif ve anlamli bir etkisi oldugu tespit edilmistir. Ote yandan arama miktar1
degiskeninin anlaml1 bir etkisinin olmadig1 bulunmustur.

Zang vd. (2020) yaptiklar1 arastirmalarinda satis personellerinin fonksiyonel ve iliskisel
boyutlartyla miisteri odakli davranislarinin ve is memnuniyetinin onlarin satis performansi
tizerindeki etkilerini incelemislerdir. Arastirma sonucunda degiskenler aras1 anlaml etkiler oldugu
tespit edilmistir.

Igbal vd. (2020) arastirmalarinda satis personelinin hizmet egitimleri ve motivasyonunun,
onlarin is performansina etkisinde kisi is uyumunun moderator etkisi incelenmistir. Arastirma
sonucunda hizmet egitimleri ve motivasyon degiskenlerinin is performansina anlaml bir etkisi
oldugu tespit edilirken, bu etkide kisi is uyumunun moderator etkisinin anlamli olmadigini ortaya
konmustur.

Chou vd. (2021) yaptiklar1 arastirmalarinda kisi is uyumunun is performansina etkisi
arastirllmistir. Arastirma sonucunda kisi is uyumunun is performansina pozitif ve anlamh bir
etkisinin oldugunu sonucuna ulagilmistir.

Alnakhli vd. (2021) arastirmalarinda satis personellerinin satis, dinleme, iletisim, deger yaratma
(bilgi, beceri, yetenek) kabiliyetlerinin satis performansina etkileri arastirilmistir. Arastirma
bulgularinda deger yaratma faktoriiniin satis performansi tizerinde dogrudan anlaml etkisi oldugu
bulunmustur. Satis ve dinleme faktorlerinin satis performans: tizerindeki deger yaratma faktorii
tizerinden dolayli anlaml etkisi tespit edilirken, iletisim faktoriiniin satis performansi tizerindeki
deger yaratma faktorii tizerinden dolayl etkisinin anlamsiz oldugunu tespit edilmistir.

Wang vd. (2021) arastirmalarinda satis personelinin satis yeteneklerinin ve firsatlarin (aile
temelli sosyal sermaye, miisteri temelli sosyal sermaye ) satis performanslar: tizerindeki etkilerini
incelenmistir. Arastirma bulgularinda satis becerilerinin ve miisteri temelli sosyal sermaye
degiskenlerinin satis performansi tizerinde anlamli etkileri bulundugu tespit edilirken, aile temelli
sosyal sermayenin satis performansi tizerinde anlamli bir etkiye sahip olmadig: ortaya cikarilmustir.

Arastirmalarinda Sing vd. (2021) satis personellerinin miisteri odaklilik ve iliskisel
yonelimlerinin performanslar1 tizerindeki etkileri incelenmistir. Arastirma bulgularinda miisteri
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odaklilik ve iliskisel yonelim faktorlerinin musteri ilgili performans tizerinde pozitif ve anlaml
etkilerinin oldugu bulunmustur.

Shamsudheen vd. (2022) yaptiklar1 arastirmalarinda calisanlarin 6z yeterliliklerinin satis
performanslar1 tizerine etkisini incelemislerdir. Satis personellerinin 6z yeterliliginin satis
performansi tizerinde pozitif ve anlamli bir etkisi oldugu tespit edilmistir.

Hengstebeck vd. (2022) arastirmalarinda satis personellerinin satis becerilerinin (iliski
olusturma, planlama, proje yonetimi, uzmanlik kullanimi, dijital araglarin kullanimi, miisteri degeri
yaratma ve iletisim) satis performanslari tizerindeki etkileri incelenmistir. Proje yonetimi, uzmanlik
kullanimi, miisteri degeri yaratma ve iletisim degiskenlerinin anlaml etkileri tespit edilirken; iliski
olusturma, planlama, dijital araglarin kullanimi degiskenlerinin ise satis performans: tizerinde
anlamli bir etkilerinin olmadig: ortay1 ¢ikarilmistir.

Shin vd. (2022) arastirmalarinda satis personellerinin geribildirim davranislarmin (yonetici)
capraz satisa etkisini ve capraz satisin satis performansina etkisini arastirmislardir. Arastirmada
degiskenler arasinda anlamli iligkiler tespit edilmistir.

Banerjee ve Bag (2022) calismalarinda yaraticilik ve satis becerisinin satis performansi
tizerindeki etkilerini ve bu etkide is tatminin dtizenleyici roliinti incelemislerdir. Arastirma
bulgularinda yaraticiligin ve satis becerisinin satis performansi tizerinde pozitif ve anlamli bir
etkisinin oldugu tespit edilmistir. Ayrica is tatmininin, yaraticilik ve satis performans iliskisinde
diizenleyici bir etkisinin oldugu sonucuna ulasilmistir.

Kuo vd. (2022) calismalarinda satis becerisi, miisteri odaklilik, is becerisi degiskenlerinin satis
performans: tizerindeki etkilerini incelemislerdir. Arastirma sonucunda miisteri odaklilik ve is
becerisinin satis performansi tizerinde pozitif ve anlamli etkisi oldugu tespit edilmistir. Satis
becerisinin satis performansi tizerinde anlamli bir etkisinin olmadig1 sonucuna varilmaistir.

Edwards vd. (2023) arastirmalarinda yaratici satis ve satista yenilikgilik degiskenlerinin satis
performans1 {izerindeki etkileri arastirilmistir. Arastirma sonucunda yaratict satis ve satista
yenilikcilik faktorlerinin satis performansi tizerinde pozitif ve anlamli etkiye sahip olduklar: tespit
edilmistir.

2. Metodoloji

2.1. Arastirmanin Amaci

Telekomiinikasyon sektoriinde hizmet veren firmalar, teknolojinin gerektirdigi dontisimu
saglayarak bireysel ve kurumsal miisterilerine ihtiya¢ duyduklar1 hizmeti kaliteli bir sekilde
saglamak zorundadirlar. Misterilerin hizmete yonelik talep ve sikdyetlerini iyi bir sekilde
karsilayarak memnuniyetlerini 6n planda tutan bir rekabet ortamu icerisinde is yiirtitmektedirler
(Olatunde ve Oyebola, 2022). Sektorde sunulan hizmetler kurumsal diizeyde farklilasmakta ve
misteri ihtiyacina yonelik karmasik bir yapiya sahip tirtinler olarak ortaya g¢ikmaktadirlar.
Telekomtinikasyon sektdriinde kurumsal diizeyde sunulan en temel hizmetler olarak mobil ses
hizmetlerinde; ses, veri, m2m hizmetleri, sabit ses hizmetlerinde; pstn, coklu hat ( pr1, ngn sip trunk),
sanal santral, 6zel servis numaralari, internet hizmetlerinde; fiber internet (VDSL teknolojisi), wifi
hizmetleri, vpn erisim hizmetleri, metro ethernet internet hizmetleri, veri merkezi hizmetlerinde;
sunucu barindirma, sunucu kiralama, bulut depolama, sanal sunucu, gtivenlik hizmetlerinde; aktif
savunma, guvenlik duvari, ddos atak onleme hizmetleri, dijital dontistim hizmetlerinde; akilli
sehirler, biiyiik veri servisleri, nesnelerin interneti hizmetleri olarak siralanabilir. S6z konusu bu
hizmetler kamu kurumlari1 ve 6zel ticari firmalar tarafinda tercih edilmekte ve ihtiyaca yonelik ihale
(kamu kurumlar1) ve teklif yontemleri (6zel ticari firmalar) ile satin alimlar1 yapilmaktadir. Bu
alimlar kurumun biiytkligiine gore hem adetsel olarak hem de proje biitcesi olarak énemli bir
finansal btytklugt olusturmaktadir. Bu sebeple telekomiinikasyon firmalar1 soz konusu
hizmetlerin sunumunu misteriler ile yiiz yiize iletisim kuran, bire bir de hizmet veren satis
personelleri araciligi ile yapmaktadir. Satis personellerinin bir satis siirecinde gosterecegi
performans firmanin pazar biytkligine katki saglayarak sektorde firmanin 6nemli bir yere
gelmesine vesile olmaktadir. Bu kapsamda satis personellerinin yetenekleri, is uyumu ve
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performans iliskisinin bilimsel veriler 1siginda ortaya koyulmasinin, sektdr yoneticilerinin
gelecekteki stratejik pazarlama kararlarma katki saglayabilecegi 6ngoriilmektedir.

2.2. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Glntimtiiz rekabetci piyasalarda satis personellerinin islerinde stirdurtlebilir bir basari
saglayabilmeleri i¢in miisterileri ile sik1 bir iliski kurmalar1 gerekmektedir. Miisteriler nezdinde bu
iliski cercevesinde olusturulan karsilikli deger, miisterilerin firmaya, tirtine ve kullanim deneyimleri
hakkinda olumlu bir gorts olusturmalarini saglayacak olup satin alma niyetlerinde de etkili
olacaktir (Alnakhli vd., 2022: 348). Musteriler ile olusturulan deger kapsaminda satis personellerinin
ticari girisimcilik ozellikleri etkili bir satis stirecinin yonetilmesini saglayabilmektedir. Yaratici ve
yenilikci satis anlayist miisteri ihtiyaglarini firmanin stratejik tirtinlerine yonlendirme noktasinda bir
firsat sunacaktir (Edwards vd., 2023: 156). Satis personellerinin miisterileri ile gelistirdikleri iliskinin
giicti, satisginin miisteri odakl olabilmesi ile ilgilidir. Miisteri odakli olabilmek, isin gereklilikleri,
iletisim kabiliyeti ve firma olanaklar1 arasindaki etkilesimin diizeyine baglh olarak ortaya gikar.
Miisterilerin karmasik talepleri, sikayetleri, satis sonrasi ihtiyaglari ile bir btitiin olarak ilgilenerek
bu isteklerin zamaninda karsilanabilmesi icin azami gayreti gostermek gerekir (Zang vd., 2020: 289).
Biittin bir satis stirecinin yonetilme siireci satis personelinin bilgi, yetenek ve kabiliyetleri ile
yakindan ilgilidir. Personelin satis yetenegi ve bu yetenegin ortaya ¢itkmasinda etkili olabilecek
psikolojik ortam satis sonuglarina da etki edecektir (Wang vd., 2021: 1921). Bu anlamda isletme
icinde satis personellerinin yetenek ve kabiliyetlerini ortaya koyabilmelerinde etkili olan gesitli
unsurlar bulunur. Satis personellerinin mal ve hizmetlere yonelik ihtiyaclar1 olan egitim almalar:
(Rayburn vd., 2021), satis stratejilerine yonelik planlama yapmalar1 (Hengstebeck vd., 2022; Yenigeri
ve Ytcel, 2015), gerekli iletisim teknolojilerini aktif bir sekilde kullanmalar1 (Itani vd., 2022;
Ohiomah vd., 2019), miisteri odakli bir etkilesim olusturmalar1 (Hengstebeck vd., 2022), miisteriden
gelen talepleri toplayarak sirketin ilgili birimleri ile paylasmalar1 (Shin vd., 2022) ve ihtiyag
duyduklar: yonetim destegini alarak (Luu, 2023) adil bir yonetim sistemi igerisinde gorev yapmalar1
(Vieira vd., 2021) neticesinde hem sirketin ¢rgiitsel hedeflerine katki saglayabilir, hem de bireysel
hedeflerini gerceklestirebilirler.

Rekabet ortaminda ytriitiilen bir satis siirecinde miisterinin kararlarini olumlu yonde
etkileyebilecek argiimanlarin dogru zamanda ve dogru yerde toplanarak sunulmasi satis
personelinin is berisi ile ilgilidir. Cogu zaman satis siirecinde ortaya ¢ikan engelleri asarak sinirl
kaynaklar icerisinde muiisterileri tatmin edecek bir deger yaratarak, miisterilerin satin alma
niyetlerini etkilemek gereklidir (Kuo vd., 2022: 1076). Musteriler ile ytiz ytize iletisim kuran satis
personellerinin islerinde yeterli basariyr saglayabilmeleri i¢in firmanin orgitsel is siireglerini
benimsemeleri gerekmektedir. Kendi becerilerini ortaya koyabilecekleri yaratici is fikirlerini hayata
gecirebilecekleri bir is ortami, satis personellerinin is memnuniyetlerini olumlu yonde etkileyecektir
(Banerjee ve Bag, 2022: 89). Satis personellerinin kisilik 6zellikleri, egitimleri, islerinden beklentileri,
bilgi, birikim, yetenek ve kabiliyetleri ile firmanin ortaya koydugu is stiregleri ve is gereklilikleri
arasinda olusan olumlu yondeki etkilesim satis personelinin isleri ile iyi bir uyum saglamasina da
imkan tanur. Isleri ile iyi bir uyum saglayan personel, ise yonelik olumlu davranislar ortaya koyarak
iserine kars1 katma deger yaratan bir davranis icerisinde olacaklardir (Chou vd., 2021: 117). Isleri ile
iyi bir uyum saglayarak ytiksek bir motivasyon igerisinde gorev yapan satis personelleri islerinde
arzu ettikleri basariy1 saglayarak uzun doénemli bir satis performans: ortaya koyabilmektedirler
(Igbal vd., 2020: 535).

Yirttiilen bu arastirma cergevesinde, asagidaki hipotezler olusturulmustur.

Hi: Satis personellerinin pazarlama kabiliyetlerinin satis performans: tizerinde pozitif ve
anlaml1 bir etkisi vardir.

Ho: Satis personellerinin pazarlama kabiliyetlerinin kisi-is uyumu {izerinde pozitif ve anlamh
bir etkisi vardir.

Hs: Satis personellerinin is uyumunun satis performans tizerinde pozitif ve anlamli bir etkisi
vardir.
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Hy: Satis personellerinin pazarlama kabiliyetlerinin satis performansina etkisinde kisi-is
uyumunun araci etkisi vardir.

Kisi-Is Uyumu

Calisanlarin Pazarlama
Kabiliyeti Y

Satis Performansi

Sekil 1. Arastirma Modeli

2.3. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Aragtirmanin evrenini telekomiinikasyon sektoriinde hizmet veren 6zel bir firmada gorev
yapan satis personelleri olusturmaktadir. Veriler kolayda orneklem yontemi ile toplanmistir.
Oncelikle ilgili kurumdan izinler alindiktan sonra kurumsal diizeyde sayis yoneticiligi yapan
personel ile goriismeler yapilarak ankete katilimlar: istenmistir. Anketlere 233 kisiden geri doniis
alimustur.

2.4. Arastirmada Kullanilan Olcekler

Arastirma kapsaminda kullanilan anket formu iki boliimden olusmaktadir. Birinci bolimde
ankete katilanlarin demografik bilgilerini (yas, cinsiyet, sektorde calisma stiresi, egitim durumu)
belirlemeye yonelik ifadeler yer almaktadir. Anketin ikinci béliimiinde arastirma modelinde yer
alan degiskenler olan satis personellerinin pazarlama kabiliyetleri, kisi-is uyumu ve satis
performansi degiskenlerini 6l¢meye yonelik ifadelere yer verilmistir. Arastirma 6lceginde 51i Likert
tipi dlgek uygulanmus olup, ilgili ifadeler olusturulurken literatiirdeki kaynaklarda basvurulan
ifadelerden uyarlamalar yapilmistir.

Arastirmadaki bagimsiz degisken olan pazarlama kabiliyeti degiskeninin l¢timii icin 10 adet
ifade belirlenmistir. Bu ifadeler, Shafiee,(2020), Vorhies ve Morgan (2005), Al-Dmour vd. (2020),
Akroush (2006)'un calismalarinda kullanilan o6lgek sorulardan uyarlanarak olusturulmustur.
Arastirmanin bagimli degiskeni olarak satis performans: degiskeni belirlenmistir. Bu degiskenin
ol¢timiinde 4 adet ifade kullanilmaktadir. Bu ifadeler ise Akhan vd. (2021), Rodriguez vd. (2022),
Kuo vd. (2022)'nin calismalarinda kullanilan 6lcek maddelerinden uyarlanarak kullanilmaistir.
Arastirmanin aract degiskeni olarak kisi-is uyumu degiskeni belirlenmistir. Bu degiskenin
ol¢timiinde 4 adet ifadeden faydalanilmistir. Bu ifadelerin uyarlanabilmesi igin Cable ve DeRue
(2002), Cable and Judge (1996)"1n calismalarinda kullanilan 6lcek maddelerinden yararlanilmistir.

3. Analiz ve Bulgular

Arastirma kapsaminda verilerin analizinde SPSS ve AMOS programlarindan faydalanilmistir.
Arastirmada yuriitiilen anketin birinci boliimiinde katiimcilarin demografik bilgilerine yer
verilmistir. Elde edilen verilerinin analiz sonuglari Tablo 1’de verilmistir.

Tablo 1. Katilimcilarin Genel Ozellikleri

Demografik Ozellikler | Frekans | Yiizde Demografik Ozellikler Frekans Yiizde
o Kadin 38 163 1 yildan az 10 4,3
Cinsiyet
Erkek 195 83,7 1-5 y1l aras1 12 5.2
! 10 43 Telekomiinikasyon : 53 227
18-30 Sektoriinde Calisma 6-10 yil arast
31-35 36 154 Stiresi 11-15 y1l aras1 123 528
Yas 36-40 108 464 16-20 y1l aras: 31 133
41-45 67 28,7 21 yildan fazla 4 17
46-50 10 43 Ogrenim durumu Lisans 121 51,9
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Yiiksek Lisans 109 46,8

Doktora 3 13

Tablo 1 incelendiginde telekomiinikasyon sektoriinde gorev yapan satis personellerinin
%83,7 sinin erkek, %16,3 tintin kadin oldugu goriilmektedir. Telekomiinikasyon sektorii rekabetin
yogun olmasi, ayrica satis siireclerinin nispeten stresli bir is ortami olusturmasi, gerekli zamanlarda
7/ 24 ulasilabilir olmak zorunda olunmasi gibi sebeplerle isle ilgili daha yogun bir ugras gerektirdigi
ifade edilebilir. Erkek calisanlarin ¢ogunlukta olmasmin yogun is yiikiintin bir sonucu oldugu
diistintilebilir. Katilimcilarin yas araliklar1 incelendiginde %46,4'tintin 36-40 yas aralifinda,
%15,4"tintin 31-35 yas araliginda, %28,7’sinin 41-45 yas araliginda olmas: sektorde orta yaslardaki
calisanlarin ¢ogunlukta oldugunu gostermektedir. Telekomiinikasyon sektoriinde calisma stiresi
incelendiginde katihmcilarin %52,8’'inin 11-15 yil araliginda, %22,7’sinin 6-10 yil araliginda,
%13,3’tintin 16-20 y1l araliginda oldugu gorilmektedir. Bu veriler 1s18g1nda sektordeki personel devir
hizinin nispeten yavas oldugu soylenebilir. Calisanlarin cogunun islerinde yaklasik 10 yildan fazla
bir deneyime sahip oldugu anlasilmaktadir. Katiimcilarin 6grenim durumlar: incelendiginde ise
katihmcilarin %51,9’unun lisans, %46,8'inin ytiksek lisans ve %1,3'tiniin doktora derecesinde
egitime sahip olduklar1 gortilmektedir. Telekomiinikasyon sektoriinde hizmet veren satis
yoneticilerinin nispeten ytiiksek bir egitim seviyesinde olduklar1 anlasilmaktadir.

3.1. Giivenirlik Analizi

Arastirmada kullanilan dlgeklerin giivenirliginin dlgtilmesi i¢in kullanilan 6l¢ek degiskenlerinin
birbirleri ile olan tutarhligmnin &lgtilmesi gerekmektedir. Bunun icin Cronbach Alfa katsayisi
kullanilmistir. Cronbach alfa katsayis1 0 ile 1 arasinda deger almakta olup 0,8 tizerindeki degerlerde
olgegin oldukga giivenilir oldugunu gostermektedir ( Kalayci, 2014: 405).

51 ve tizeri 2 0,9

Tablo 2. Giivenirlik Analizi Sonuglar1

Degiskenler Giivenilirlik (Cronbach Alfa) | Madde Sayist
Pazarlama Kabiliyeti 0,91 10
Kisi s Uyumu 0,848 4
Satig Performansi 0,884 4
Genel 0,944 18

Tablo 2 incelendiginde degiskenlere ait hesaplanan Cronbach Alfa katsayisi degerleri;
pazarlama kabiliyeti degiskeni 0,91, kisi-is uyumu degiskeni 0,948, satis performansi degiskeni 0,884
ve genel olarak 0,944 kat sayilar1 hesaplanmistir. Bu degerler kullamilan o¢lcegin yiiksek bir
glivenirlige sahip oldugunu gostermektedir.

Arastirmada kullanilan 6lgeklerin faktor analizi icin uygunlugunun test edilmesi i¢in Kaiser-
Meyer-Olkin 6rneklem yeterliligi olctitii ve degiskenler aras1 yiiksek korelasyon olasiligi testi igin
Barlett testinin anlamlilig1 incelenmelidir. KMO testinin sonucunun 0,9'un tizerinde olmasi1 veri
setinin faktor analizi icin miikemmel derecede iyi oldugunu gostermektedir (Kalayci, 2014: 322).
Analiz sonucunda elde edilen veriler Tablo 3’te verilmistir.

Tablo 3. KMO ve Barlett Testi

KMO ,939
Bartlett's Test Approx. Chi-Square 2975,574
df 153
Sig. 0,000

Tablo 3 incelendiginde KMO degerinin 0,939 oldugu ve Barlett testi sonucunun
(Sig.=0,000<0,05) ise anlamli oldugu goriilmektedir. Bu degerler veri setinin faktor analizi igin
uygun oldugunu gostermektedir.

3.2. Dogrulayic1 Faktor Analizi

Arastirma kapsaminda yapilan literattir incelemesi sunucunda olusturulan teorik modelin testi
icin dogrulayici faktor analizi uygulanmistir. Analiz sonucunda her bir maddenin ilgili degiskene
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ait faktor tizerinde olusturdugu regresyon katsayilarini gosteren faktor yiiklerine ve bu degerlerin
anlamliligin1 gosteren p degerlerine yer verilmistir. Kesfedici faktor analizinde bir ifadenin ilgili
degiskene ait faktor altinda 0,3’tin tizerinde bir yiike sahip olmasi yeterli kabul edilebilirken
dogrulayic1 faktor analizinde, ifadenin ilgili degiskene ait faktor tizerinde olusturdugu degerin
anlamliligina bakilmaktadir (Bolat, 2008: 103). Faktor analizi sonuglari Tablo 4’de verilmistir.

Tablo 4. Soru Degiskenlerine Ait Faktor Analizi Sonuclar1

Faktorler Soru Maddeleri Ort. | SS Fa.1.< ti?‘r p<0,05
Yiikii
PK1. Is hayatimda planlamaya 6nem veren biriyim. 443 | 0,77 | 0,762 0,000

PK2. Misterilerimin memnuniyetine biiytik 6nem veririm. 4,67 | 0,73 | 0,866 0,000

PK3. Miisterilerin istek ve sikayetlerini yakindan takip
ederim.

PK4. Miisterilerden gelen geri bildirimlere 6nem verir
sirketin ilgili birimleri (Pazarlama, satis destek, teknik 452 1082 | 0,815 0,000
birimler) ile koordinasyonu saglarim.

4,61 | 0,74 | 0,833 0,000

PKS5. Miisterilerim ile aramdaki veri akisin stirekli gtincel
tutabilmek adina her ttirlii iletisim teknolojisini aktif bir 4,38 | 0,81 | 0,745 0,000
Pazarlama sekilde kullanirim.

Kabiliyeti PK6. Miisterilere karst her zaman ulagsilabilir olarak 7/24
satis destegi veririm.

4,14 | 0,99 | 0,556 0,000

PK7. Misterilerim i¢in tirtine yonelik teknik verileri

degerlendirerek cazip teklifler gelistiririm. 440 1 083 | 074 0,000

PKS8. Rakiplerin fiyat tekliflerini ve kampanya indirimlerini

takip eder, tist yonetim ile paylasirim. 38110971 0483 | 0,000

PKO. Sirket i¢i egitim ve gelistirme faaliyetlerine énem veren
biriyim ve bu sayede satis becerilerimi gelistirmeyi 4,19 | 0,86 | 0,641 0,000
amagclarim.

PK10. Mal ve hizmetlere yonelik uygulama esaslarini takip
ederek bilgilerimi stirekli giincellerim.

4,26 | 0,81 | 0,778 0,000

KIU1. Benim bu isten aradigim ozellikler ile isimin

gereklilikleri arasinda iyi bir uyum vardir. 4161084 | 0812 0,000

KIU2. Kisisel 6zelliklerim ile isimin gereklilikleri arasinda iyi

Kisi 1@ bir uyum vardur.
Uyumu

4,24 1 0,86 | 0,879 0,000

KiUs. Egitimim ve yeteneklerim ile isimin gereklilikleri iyi

bi y 419 | 0,84 | 0,826 | 0,000
ir uyum saglar.

KIU4. Bir isten beklentilerimi su anki isimde bulabiliyorum. 3,71 1 0,99 | 0,56 0,000

SP1. Satis hacmimi giderek artirmaktayim. 443 10,79 | 0,906 0,000

SP2. Sirketimin pazar payina giderek daha fazla katki 439 | 074 | 0925 | 0,000

Satis saglamaktayim.
Performansi il;fall;ledeflml gerceklestirme oranimda (y1llik, aylik) artis 441 | 078 | 0807 0,000

SP4. Diger satiscilar ile kiyasladigimda ortalamanin tizerinde

bir satis degerine sahibim. 4,27 1 0,80 | 0,621 0,000

Tablo 4 incelendiginde pazarlama kabiliyeti faktoriine ait 6lgek maddelerinden en yiiksek
ortalama degere sahip olan madde PK4 (Ort. 4,67, SS. 0,73) en dustigii ise PK8 (Ort. 3,81, SS. 0,97)
olurken, kisi-is uyumu faktoriine ait 6lgek maddelerinden en ytiksek ortalama degerine sahip olan
madde KIU2 (Ort. 4,24, SS. 0,86) ve en diisiik degeri alan madde ise KiU4 (Ort. 3,71, SS. 0,99)
olmustur. Satis performansi faktoriine ait 6lgek maddelerinden en yiiksek ortalama degere sahip
olan madde SP1 (Ort. 4,43, SS. 0,79) iken en diisiik degeri alan madde SP4 (Ort. 4,27, SS. 0,8) olarak
gerceklesmistir. Olcek maddelerinin faktor yiiklerinin 0,3’tin tizerinde bir degerde olduklar: ve ilgili
faktor altinda (p<0,05) anlamli bir degere sahip olduklar: goriilmektedir.

Olgek maddelerine iliskin yapilan faktor analizi sonuglarinin genel olarak iyi olmasi sebebiyle
sonraki asamada model uyum degerleri incelenecektir. Yapisal esitlik modeli uygulamalarinda

- 518 -



Yazici, Y. & Akyiiz. A. M. (2023). Pazarlama kabiliyetinin satis performansina etkisi ve bu etkide kisi is uyumunun aract ISRF’

etkisi: telekomiinikasyon sektoriinde hizmet veren satis personelleri tizerinde bir uygulama. The Journal of International
Scientific Researches, 8(3), 510-530.

arastirma kapsaminda toplanan veri setinin teorik olarak olusturulan model ile uyumunun test
edilmesi icin uyum iyiligi endekslerinin degerlendirilmesi gerekmektedir. Bu veriler 1s181nda model
kabul veya reddedilebilir. Model uyum iyiligi endeksleri icerisinde hangilerinin degerlendirilmesi
hususunda arastirmalarda kesin bir fikir birligi olmamasina ragmen en ¢cok degerlendirmeye alinan
endekslerin iyi uyum ve kabul edilebilir uyum degerleri asagida belirtilmistir (Ayyildiz ve Cengiz,
2006: 77).

Tablo 5. Uyum lyiligi Endeksleri ve Esik Degerleri

Endeks fyi uyum Kabul edilebilir
Xz/df <3 3<(X?/df)<5
RMSA <0,05 <0,08
SRMR <0,05 <0,08

CFI >0,95 >0,9

NFI >0,95 >0,9
NNFI(TLI) >0,95 >0,9

GFI >0,95 >0,9

Kaynak: Giirbtiz, 2021: 38.

Arastirma sonucunda elde edilen uyum iyiligi endeksleri x2/df:2,028, RMSA: 0,067, SRMR:
0,034, CFI: 0,954, NFI: 0,914, TLI: 0,946, GFI:0,885 olarak hesaplanmistir. Bu degerler tablo 4’teki esik
degerler ile karsilastirildiginda x2/df, SRMR ve CFI iyi uyum; RMSA, NFI, TLI'nin ise kabul
edilebilir uyum sinirlar1 iginde oldugu gortilmektedir. Meydan ve Sesen (2015)’e gore GFI degeri
0,85’e kadar kabul edilmektedir. Bu sebeple dogrulayici faktor analizi sonucunda elde edilen uyum
iyiligi endekslerinin genel olarak kabul edilebilir sinirlar icerisinde oldugu ve bu sayede veri setinin
teorik model ile iyi bir uyuma sahip oldugu ifade edilebilir.

Yapisal esitlik model testlerinde yapinin daha iyi uyum degerlerine sahip olabilmeleri icin
gozlenen ve gizil degiskenler aras1 kovaryans degerlerine gore ve hata matrisleri de hesaba katarak
bir takim modifikasyon islemleri onerilir. Bu islem programda belirtilen degiskenler arasi
olusturulan kovaryans baglari ile yapilmaktadir (Bayram, 2010: 57). Sekil 2'de dogrulayic: faktor
analizi i¢in yapilan modifikasyonlar gosterilmektedir. Daha iyi bir uyum degeri elde edebilmek icin
e2 ve3, e9 ve €10 hata terimleri arasinda kovaryans baglar1 olusturulmustur.
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Sekil 2. Dogrulayic1 Faktor Analizi Modifikasyonlar:

3.3. Hipotez Testleri

Yapisal esitlik modeli analizlerinde dogrulayici faktor analizi ile uyum iyiligi test edildikten
sonra gizil degiskenler arasi nedensel iliskilerin (dogrudan ve dolayli etki) belirlenebilmesi icin
¢oklu regresyon analizleri uygulanir (Giirbtiz, 2021: 46). Arastirma kapsaminda uygulanan analiz
sonuglar1 Tablo 6'da verilmistir.

Tablo 6. Regresyon Analizi Sonuglar1

Faktorler arasi yollar B R? S.E. CR. P Sonug
PK => SP (Toplam etki) 0,794 0,63 0,075 8,513 0,000 | Hy: Kabul
PK => KiU 0,805 0,65 0,081 10,826 0,000 | Hy: Kabul
KiU => Sp 0,29 - 0,07 3,021 0,003 | Hs: Kabul
PK => SP (Dogrudan etki) 0,562 0,66 0,084 5,295 0,000 | Hy: Kabul
PK => KiU => SP (Dolayl etki) 0,233 %95 GA (Alt: 0,064; Ust: 0,39)

PK: Pazarlama kabiliyeti, KIU: Kisi-is uyumu, SP: Satis performansi

Tablo 6 incelendiginde H; hipotezini test etmek amaciyla pazarlama kabiliyetlerinin bagimsiz
degisken, satis performansinin bagimli degisken olarak belirlendigi model testi uygulanmistur.
Analiz sonuglarina gore satis personellerinin pazarlama kabiliyetlerinin satis performanslar:
tizerinde pozitif ve anlaml1 (=0,794; p<0,05) bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Ayrica bagimsiz
degiskenin bagimli degiskeni agiklama diizeyini veren R? degeri incelendiginde, pazarlama
kabiliyetinin satis performansindaki degisimin %63’tnti aciklayabildigi gortlmektedir. Bu
durumda Hj hipotezi kabul edilmistir.

Analiz kapsaminda kisi is uyumunun ara degisken olarak modele dahil edildigi test
uygulanmistir. Analiz sonuclarma gore satis personellerinin pazarlama kabiliyetlerinin kisi-is
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uyumu {zerinde pozitif ve anlamli ($=0,805; p<0,05) bir etkisinin oldugu tespit edilmistir.
Pazarlama kabiliyetlerinin kisi-is uyumundaki degisimin %65’ini agiklayabildigi goriilmektedir. Bu
durumda H: hipotezi kabul edilmistir. Benzer sekilde ara degisken olarak belirlenen kisi-is
uyumunun satis performansi tizerinde pozitif ve anlaml (=0,29; p<0,05) bir etkisinin oldugu tespit
edilmistir. Bu sonuglara gore Hs hipotezi de kabul edilmistir. Kisi-is uyumunun ara degisken olarak
belirlendigi model testinde pazarlama kabiliyetlerinin satis performansmna dogrudan etkisinin
(B=0,562; p<0,05) pozitif ve anlamli oldugu goriilmektedir. Ayrica pazarlama kabiliyetleri ve kisi-is
uyumu faktorlerinin ikisi birlikte satis performansimin %66’sin1 aciklayabildigi gortilmektedir.

Arastirmanin araci etki analizleri Bootstrap (yeniden 6rneklem 5000) yontemi esas almarak
yapilmistir. Bootstrap yonteminde ara degiskenin aracilik etkisinden s6z edebilmek igin %95 gtiven
araliginda (GA) degerlerinin alt ve tist sinir degerlerinde sifir degerini kapsamamasi gerekmektedir.
Bu durumda bir aracilik etkisinden soz edilebilir (Giirbtiz, 2021: 124). Tablo 5 incelendiginde
pazarlama kabiliyetlerinin kisi is uyumu vasitasi ile satis performansina pozitif ve anlamli [3=0,29;
%95 GA (Alt: 0,064; Ust: 0,39)] bir dolayl etkisinin oldugu tespit edilmistir. Bu sebeple satig
personellerinin pazarlama kabiliyetlerinin satis performansina etkisinde kisi-is uyumunun araci
etkisinin oldugunu gortilmektedir. Bu durumda Hj hipotezi de kabul edilmistir.

Sonug ve Degerlendirme

Pazarlama alaninda bircok isletme teknolojiyi aktif bir sekilde kullanmaktadir. Ornegin
cevrimigi satista internet altyapisinin kalitesi firmalara, miisterilerine daha iyi hizmet sunma imkéni
saglayarak onemli rekabet avantaji saglamaktadir. Bunun yaninda teknolojinin cesitli kademelerde
kullanima alman uygulamalar1 ile kamu ve 6zel ticari isletmeler islerini daha efektif bir sekilde
yapabilmektedirler. Ozellikle kamu ve 6zel sektor isletmelerinde telekomiinikasyon alaninda
hizmet sunun firmalar ciddi bir rekabet ortami icerisine girmektedir. Sektorde talep arttikca bu
alanda hizmet veren isletmelerin sayis1 da artmaktadir. Telekomiinikasyon hizmetlerini talep eden
kamu ve 6zel ticari isletmelere daha iyi hizmet verebilmek icin telekomtinikasyon firmalar1 hizmet
verdikleri miisterilerine satis personelleri aracilig ile satis ve satis sonrasi hizmetlerde destek
vermektedirler. Bu kapsamda miisterileri ile ytiz ytize iletisim kuran satis personellerinin pazarlama
kabiliyetlerinin satis performanslarina etkisi ve bu etkide kisi-is uyumunun araci etkisi
incelenmistir. Calisma stireci icerisinde yapilan literatiir incelemesinde satis personellerinin miisteri
iliskileri yonetimi kavramu ve isle ilgili algilar1 cercevesinde bir¢ok arastirmanin yapilmis oldugu
gorilmiistiir. Bu arastirmalarda ilgili degiskenler arasmnda anlamli iliskiler tespit edildigi
gorilmistiir.

Arastirma kapsaminda telekomiinikasyon sektoriinde hizmet veren satis personellerinin
pazarlama kabiliyetlerinin satis performanslarmna istatiksel olarak anlamli bir etkisinin oldugu
bulunmustur. Bu sonug, literatiirde konuyla ilgili benzer degiskenler ile arastirma yapmis Ohiomah
vd. (2019), Zang vd. (2020), Alnakhli vd. (2021), Edwards vd. (2023), Sing vd. (2021) gibi
arastirmacilarin bulgular: ile ortiismektedir. Arastirmada elde edilen sonuglar neticesinde satis
personellerinin miisterilerine uyguladiklar1 satis ve satis sonrasi hizmetler kapsaminda yetenek ve
kabiliyetlerini gelistirmeleri satisa yonelik ve sirketin pazarlama hedeflerine yonelik etkili bir katki
saglayacagi anlagilmaktadir. Istatiksel olarak satis personellerinin pazarlama kabiliyetlerinde
olusacak 1 birimlik degisimin, satis performansi tizerinde 0,794 birimlik bir degisime sebep olacag:
anlasilmaktadar.

Satis personellerinin yeterli diizeyde is memnuniyeti saglayarak isleri ile yeterli diizeyde uyum
saglamalar1 gorevlerine yonelik daha istekli sonuclar ¢ikarmalarina destek olacaktir. Arastirma
bulgularinda pazarlama kabiliyetlerinin kisi is uyumuna pozitif ve anlamli bir etkisinin oldugu
tespit edilmistir. Satis personellerinin miisteri odakl: satis yetenek ve kabiliyetleri isle islerini daha
istekli bir sekilde ytirtitebilecekleri ifade edilebilir. Istatiksel olarak satis personellerinin pazarlama
kabiliyetlerinde olusacak 1 birimlik degisimin ise kisi-is uyumlar: tizerinde 0,805 birimlik bir
degisime sebep olacagi anlasiimaktadir. Bu etkilesim cercevesinde satis personellerinin isleri ile
sagladiklar1 uyumun satis performans: tizerinde pozitif ve anlamli bir etkisinin oldugu tespit
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edilmistir. Istatiksel olarak satis personellerinin is uyumundaki 1 birimlik degisimin satis
performanslari tizerinde 0,29 birimlik bir degisime sebep olacag1 anlasilmaktadir. Bu sonuglar Chou
vd. (2021), Zang vd. (2020), Banerjee ve Bag (2022) gibi arastirmacilarin elde ettigi sonuglarla
ortismektedir. Satis personellerinin pazarlama odakl: bilgi, birikim, yetenek ve kabiliyetleri satis
performanslar iliskisinde isleri ile yeterli diizeyde uyum saglamalar1 satis performanslar: {izerinde
dolayl bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Bu sonuglar, isini seven, memnun ve iyi diizeyde is
tatmini saglayan personelin daha basarili sonuglar ortaya koyabilecegini gostermektedir.

Teknoloji diinyasinda yasanan gelismelerin itici giic olusturdugu enformasyon alaninda
yasanan rekabet, hizmet saglayici firmalarin pazarlama alaninda etkin stratejiler gelistirmesini
gerektirmektedir. Miisterileri ile ytiz ytize iletisim kuran satis ve satis sonras: hizmetler kapsaminda
etkin hizmet veren satis personellerinin yetenek ve kabiliyetleri firmalarin sektorde etkin olmalarin
saglayarak uzun donemli stirdiiriilebilir rekabet avantaji elde etmelerini saglayacaktir. Bu anlamda
firmalarin pazarlama ve insan kaynaklar1 yoneticilerine, satis personellerini merkeze alan bir
yonetim anlayisi icerisinde olmalarmin olumlu sonuclar ortaya ¢ikaracag sdylenebilir.

Arastirmanin drneklemi kapsaminda Tiirkiye’de hizmet veren bir telekomiinikasyon firmasinin
calisanlar1 tizerinde yapilmis olmasi arastirmanin bir kisiti olabilir. Farkli firma calisanlarinin da
dahil edildigi daha genis kapsamli bir calisma yapilabilir. Ayrica pazarlama alaninda satis
performansini etkileyecegi diistniilen daha farkli degiskenler de dahil edilerek etkilesimler
incelenebilir ve elde edilecek sonugclar ilgili alana farkl: bir bakis acis1 saglayabilir.
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Extended Abstract

Aim and Scope

Companies serving in the telecommunications sector must provide the quality service they
to their individual and corporate customers by ensuring the transformation required by
technology. They conduct business in a competitive environment that prioritizes customers'
satisfaction by meeting their demands and complaints about the service well (Olatunde and
Oyebola, 2022). The services offered in the sector differentiate at the corporate level and emerge
as products with a complex structure tailored to customer needs. The most basic services offered
at the corporate level in the telecommunications sector are: mobile voice services; in voice, data,
m2m services, fixed voice services; PSTN, multi-line (PRI, NGN SIP trunk), virtual switchboard,
special service numbers, internet services; fiber internet (VDSL technology), wifi services, VPN
access services, metro Ethernet internet services, data center services; in server hosting, server
rental, cloud storage, virtual server, security services; active defense, firewall, ddos attack
prevention services, digital transformation services; smart cities, big data services, internet of
things services. These services are preferred by public institutions and private commercial
companies and are purchased through need-based tender (public institutions) and bidding
methods (private commercial companies). These purchases constitute a significant financial size,
both in quantity and in terms of project budget, depending on the size of the institution. For this
reason, telecommunication companies provide these services through sales personnel who
communicate with customers face to face and provide one-on-one service. The performance of
sales personnel in a sales process can contribute to the market size of the company and cause
the company to gain an important place in the sector. In this context, it is thought that revealing
the relationships between sales personnel's abilities, job harmony and performance in the light
of scientific data will contribute to the future strategic marketing decisions of sector managers.

Methodology

In today's competitive markets, sales personnel need to establish a close relationship with
their customers in order to achieve sustainable success in their business. The mutual value
created within the framework of this relationship for customers will enable customers to form a
positive opinion about the company, the product and their usage experiences and will be
effective in their purchasing intentions (Alnakhli et al., 2022: 348). Within the scope of the value
created with customers, the commercial entrepreneurial characteristics of sales personnel can
enable the management of an effective sales process. A creative and innovative sales approach
will provide an opportunity to direct customer needs to the company's strategic products
(Edwards et al., 2023: 156). The strength of the relationship that sales personnel develop with
their customers is related to the salesperson's ability to be customer-oriented. Being customer-
oriented depends on the level of interaction between the requirements of the job, communication
ability and company facilities. By dealing with customers' complex demands, complaints, and
after-sales needs as a whole, this can result in making maximum efforts to meet these requests
on time (Zang et al., 2020: 289). The process of managing the entire sales process is closely related
to the knowledge, skills and abilities of the sales personnel. The sales ability of the personnel
and the psychological environment that may be effective in the emergence of this ability will
affect the sales results (Wang et al., 2021: 1921). In this sense, there may be various factors within
the business that are effective in sales personnel's ability to demonstrate their talents and
abilities. Sales personnel receive the training they need for products and services (Rayburn et
al., 2021), plan their sales strategies (Hengstebeck et al., 2022; Yenigeri and Yiicel, 2015), use the
necessary communication technologies (Itani et al., 2022; Ohiomah et al., 2022). , 2019), create a
customer-oriented interaction (Hengstebeck et al., 2022), collect customer demands and share
them with the relevant units of the Company (Shin et al., 2022), and provide them with the
management support they need (Luu, 2023) in a fair manner. As a result of working within the
management system (Vieira et al.,, 2021), they can both contribute to the Company's
organizational goals and achieve their individual goals.
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In a sales process carried out in a competitive environment, collecting and presenting arguments
that can positively affect the customer's decisions at the right time and in the right place is related to
the success of the sales staff. It is often necessary to influence purchasing intentions by overcoming
the obstacles that arise during the sales process and creating value that will satisfy customers within
limited resources (Kuo et al., 2022: 1076). Sales personnel who communicate face to face with
customers must adopt the company's organizational business processes in order to achieve sufficient
success in their work. A work environment where they can demonstrate their own skills and
implement creative business ideas will positively affect the job satisfaction of sales personnel
(Banerjee and Bag, 2022: 89). The positive interaction between the sales personnel's personality traits,
training, expectations from their jobs, knowledge, experience, skills and abilities, and the business
processes and business requirements of the company will ensure that the sales personnel have a
good harmony with their jobs. Personnel who have a good rapport with their jobs will exhibit
positive behaviours towards work and create added value towards their work (Chou et al., 2021:
117). Sales personnel who work with high motivation by ensuring good harmony with their jobs can
achieve long-term sales performance by achieving the success they desire in their jobs (Igbal et al.,
2020: 535).

The following hypotheses were created within the framework of this research.

Hi: Marketing capabilities of sales personnel have a positive and significant effect on sales
performance.

H»: Marketing capabilities of sales personnel have a positive and significant effect on person-job
fit.

Ha: Job fit of sales personnel has a positive and significant effect on sales performance.

Ha: Person-job fit has a mediating effect on the effect of sales personnel's marketing capabilities
on sales performance.

Scales Used in the Research

The survey form used within the scope of the research consists of two parts. The first part
consists of questions to determine the demographic information of the survey participants. In this
context, information about the participants of the survey (age, gender, working time in the sector,
educational status) was obtained. The second part of the survey consists of questions to measure
sales personnel's marketing abilities, person-job fit and sales performance variables. The questions
were applied on a 5-point Likert-type scale, and the question variables were adapted by referring to
sources related to the subject in the literature.

The marketing capability variable was determined as the independent variable of the research.
The measurement of this variable was determined by 10 questions. To adapt these questions, Shafiee,
(2020), Vorhies and Morgan (2005), Al-Dmour et al. (2020); Scale questions used in Akroush's (2006)
studies were used. Sales performance was determined as the dependent variable of the research.
The measurement of this variable was determined by 4 questions. In order to adapt these questions,
Akhan et al. (2021), Rodriguez et al. (2022), Kuo et al. (2022) scale questions used in their study were
used. Person-job fit variable was determined as the intermediate variable of the research. The
measurement of this variable was determined by 4 questions. In order to adapt these questions, the
scale questions used in the studies of Cable and DeRue (2002), Cable, and Judge (1996) were used.

Analysis and Findings

The demographic information of the participants was included in the first part of the survey
conducted within the scope of the research.

It is seen that 83.7% of sales personnel working in the telecommunications sector are men and
16.3% are women. It can be stated that the telecommunications sector requires a more intense work-
related effort due to reasons such as intense competition, sales processes creating a relatively
stressful work environment, and having to be reachable 24/7 when necessary. It can be stated that
the majority of male employees is a result of an intense workload. When the age ranges of the
participants are examined, the fact that 46.4% are between the ages of 36-40, 15.5% are between the
ages of 31-35, and 28.7% are between the ages of 41-45 shows that the majority of middle-aged
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employees are in the sector. When the working period in the telecommunications sector is
examined, it is seen that 52.8% of the participants are between 11-15 years, 22.7% are between 6-
10 years, and 13.3% are between 16-20 years. In light of this data, it is understood that most of
the employees have more than 10 years of experience in their jobs. When the education levels of
the participants are examined, it is seen that 51.9% have a bachelor's degree, 46.8% have a
master's degree and 1.3% have a doctorate degree. It is understood that sales managers serving
in the telecommunications sector have a high level of education.

In order to measure the reliability of the scales used in the research, it is necessary to
measure the consistency of the question variables used with each other. For this, Cronbach's
Alpha coefficient was used. Cronbach's alpha coefficient ranges between 0 and 1, and values
above 0.8 indicate that the scale is quite reliable (Kalayc1, 2014: 405).

Cronbach Alpha coefficient values calculated for the variables in the study; Coefficients
were calculated as 0.91 for the marketing ability variable, 0.948 for the person-job fit variable,
0.884 for the sales performance variable and 0.944 overall. These values show that the scale used
has high reliability.

To test the suitability of the scales used in the research for factor analysis, the Kaiser-Meyer-
Olkin sample adequacy criterion and the Barlett test significance should be examined to test the
possibility of a high correlation between variables. The fact that the result of the KMO test is
above 0.9 shows that the data set is perfectly good for factor analysis (Kalayci, 2014: 322). In the
study, it is seen that the KMO value is 0.939 and the Bartlett test result (Sig.=0.000<0.05) is
significant. These values show that the data set is suitable for factor analysis.

Confirmatory factor analysis was applied to test the theoretical model created based on the
literature review conducted within the scope of the research. As a result of the analysis, factor
loadings showing the regression coefficients of each question variable on the relevant factor and
p values showing the significance of these values are included. While in exploratory factor
analysis, it may be considered sufficient for a question variable to have a loading of over 0.3
under the relevant factor, in confirmatory factor analysis, the significance of the value created
by the question variable on the relevant factor is examined (Bolat, 2008: 103).

When the findings are examined, the item with the highest mean value among the question
items belonging to the marketing ability factor is PK4 (Mean. 4.67, SD. 0.73) and the lowest mean
value is PK8 (Mean. 3.81, SD. 0.97). The item with the highest mean value among the question
items of the question items is KiUu2 (Mean. 4.24, SD. 0.86), the item with the lowest mean value
is KIU4 (Mean. 3.71, SD. 0.99), and the item with the highest mean value among the question
items belonging to the sales performance factor is KIU2 (Mean. 4.24, SD. 0.86). The item with the
average value was SP1 (Mean. 4.43, SD. 0.79) and the lowest item was SP4 (Mean. 4.27, SD. 0.8).
It is seen that the factor loadings of the question items are above 0.3 and have a significant value
under the relevant factor (p < 0.05).

Since the results of the factor analysis regarding the question items are generally good, the
model fit values will be examined in the next stage. In structural equation model applications,
goodness of fit indices need to be evaluated to test the compatibility of the data set collected
within the scope of the research with the theoretically created model. In the light of this data,
the model can be accepted or rejected. Although there is no definitive consensus in research on
which model goodness-of-fit indices should be evaluated, the good fit and acceptable fit values
of the most evaluated indices are stated below (Ayyildiz and Cengiz, 2006: 77).

The goodness of fit indices obtained as a result of the research were calculated as x?/df:
2.028, RMSA: 0.067, SRMR: 0.034, CFI: 0.954, NFI: 0.914, TLI: 0.946, GFI: 0.885. When this value
is compared with the threshold values in table 4, it is seen that x?/df, SRMR, CFI, good fit,
RMSA, NFI, TLI are within acceptable fit limits. According to Meydan and Sesen (2015), GFI
value is accepted up to 0.85. For this reason, it can be stated that the goodness of fit indices
obtained as a result of confirmatory factor analysis are generally within acceptable limits and
thus the data set has a good fit with the theoretical model.
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In order to have better fit values of the structure in structural equation model tests, it suggests a
number of modification processes according to the covariance value between observed and latent
variables and by taking into account the error matrices. These operations are carried out using
covariance ties that should be created between the observed variables (Bayram, 2010: 57). In order
to obtain better fit values, covariance bonds were created between the error terms e2 and 3, €9 and
el0.

In structural equation model analyses, after goodness of fit is tested with confirmatory factor
analysis, multiple regression analyzes are applied to determine causal relationships (direct and
indirect effects) between latent variables (Gtirbtiz, 2021: 46).

When the findings were examined, a model test was applied in which marketing capabilities
were determined as the independent variable and sales performance as the dependent variable in
order to test the H1 hypothesis. According to the analysis results, it was determined that the
marketing abilities of the sales personnel had a positive and significant (p=0.794; p<0.05) effect on
their sales performance. Additionally, when the R? value, which gives the explanation level of the
independent variable on the dependent variable, is examined, it is seen that marketing capability
can explain 63% of the variation in sales performance. In this case, H1 hypothesis was accepted.

Within the scope of the analysis, a test was applied in which person-job fit was included in the
model as an intermediate variable. According to the analysis results, it was determined that the
marketing capabilities of sales personnel had a positive and significant (3=0.805; p<0.05) effect on
person-job harmony. It appears that marketing capabilities can explain 65% of the variation in
person-job fit. In this case, H2 hypothesis was accepted. Similarly, person-job fit, which was
determined as the intervening variable, was found to have a positive and significant (3=0.29; p<0.05)
effect on sales performance. In this case, H3 hypothesis was accepted. In the model test in which
person-job fit is determined as the intervening variable, it is seen that the direct effect of marketing
capabilities on sales performance is positive and significant (p=0.562; p<0.05). In addition, it is seen
that marketing capabilities and person-job fit factors together can explain 66% of sales performance.

The mediating effect analyses of the research were conducted based on the bootstrap (re-
sampling 5000) method. In order to talk about the mediating effect of the intermediate variable in
the bootstrap method, the 95% confidence interval (CI) values must not include the zero value in the
lower and upper limit values. In this case, a mediation effect can be mentioned (Giirbtiz, 2021: 124).
When Table 5 is examined, it is determined that marketing capabilities have a positive and
significant (3=0.29; 95% CI (Lower: 0.064; Upper: 0.39)) indirect effect on sales performance through
person-job fit. For this reason, it shows that person-job fit has a mediating effect on the effect of sales
personnel's marketing abilities on sales performance. In this case, H4 hypothesis was accepted.

Conclusion and Evaluation

Many businesses actively use technology in the field of marketing. For example, in online sales,
the quality of the internet infrastructure provides companies with a significant competitive
advantage by allowing them to provide better service to their customers. In addition, public and
private commercial enterprises can do their jobs more effectively with applications used at various
levels of technology. At this point, companies that provide services in the field of telecommunication
to public and private commercial enterprises enter into a serious competitive environment. As the
demand in the sector increases, the number of businesses providing services in this field also
increases. In order to provide better service to public and private commercial enterprises that
demand telecommunication services, telecommunication companies provide support to their
customers in sales and after-sales services through special sales personnel. In this context, the effect
of marketing abilities of sales personnel who communicate face to face with their customers on their
sales performance and the mediating effect of person-job fit on this effect were examined. In the
literature review conducted during the study process, it was determined that many studies were
conducted within the framework of the customer relationship management concept and job-related
perceptions of sales personnel. In these studies, it was observed that significant relationships could
be detected between the relevant variables.
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Within the scope of the research, it was determined that the marketing abilities of sales
personnel serving in the telecommunications sector had a statistically significant effect on their
sales performance. These results are reported by researchers who have conducted research with
similar variables on the subject in the literature: Ohiomah et al. (2019), Zang et al. (2020),
Alnakhli et al. (2021), Edwards et al. (2023), Sing et al. (2021) consistent with the findings. As a
result of the findings obtained in the research, it is understood that sales personnel's
development of their skills and abilities within the scope of sales and after-sales services they
provide to their customers will make an effective contribution to sales and the Company's
marketing targets. Statistically, it is understood that a 1-unit change in the marketing abilities of
sales personnel will cause a 0.794-unit change in sales performance.

Ensuring that sales personnel are adequately compatible with their jobs by providing a
sufficient level of job satisfaction will help them produce more enthusiastic results regarding
their duties. In the research findings, it was determined that marketing capabilities had a
positive and significant effect on person-job harmony. It can be stated that sales personnel can
carry out their work more willingly with their customer-oriented sales skills and abilities.
Statistically, it is understood that a 1-unit change in the marketing abilities of sales personnel
will cause a 0.805-unit change in person-job harmony. Within the framework of this interaction,
it has been determined that the harmony of sales personnel with their jobs has a positive and
significant effect on sales performance. Statistically, it is understood that a 1-unit change in the
job adaptability of sales personnel will cause a 0.29-unit change in sales performance. These
results coincide with the results obtained by researchers in the literature Chou et al. (2021), Zang
et al. (2020), Banerjee and Bag (2022). It has been determined that sales personnel's adequate
adaptation of their marketing-oriented knowledge, experience, skills and abilities to their sales
performance has an indirect effect on their sales performance. These results show that
employees who love their jobs, are satisfied and provide a good level of job satisfaction can
produce more successful results.

Competition in the field of information, where developments in the world of technology are
the driving force, requires service provider companies to develop effective strategies in the field
of marketing. The skills and abilities of sales personnel who communicate face to face with their
customers and provide effective service within the scope of sales and after-sales services will
enable companies to be effective in the sector and provide long-term sustainable competitive
advantage. In this sense, it can be suggested that companies' marketing and human resources
managers will have positive results if they adopt a management approach that focuses on sales
personnel.

The fact that the sample of the research was conducted on employees of a
telecommunications company serving in Turkey may be a limitation of the research. A broader
approach can be obtained with a study that includes employees of different companies. In
addition, the results obtained by examining the interaction of sales performance with different
variables in the field of marketing can contribute to the relevant field by obtaining a different
perspective.

-530 -



