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Oz

Perakende sektoriinde satis danigsmanlariin siirece katkilari ulusal ve uluslar arasi
pazarlarda giderek artmaktadir. Kiyasiya rekabetin yasandigi bir sektoriin i¢inde
calisirken satiglar1 artirmak, miisteriyi elde tutmak, basariyr siirdiirebilir kilmak ise
oncelikli performans gostergesi olarak belirtilmektedir. Miisteri ile yliz yiize olan satis
danigmanlariin performans1 da markanin tim basar1 seyrini degistirebilmektedir. Bu
nedenle son yillarda satis danigsmani nitelikleri, satis danismanligr egitimi ve satis
motivasyon unsurlari lizerine dnemli tartigsmalar gergeklestirilmektedir.

Satis danigmanlarinin satacaklar1 iirin veya hizmeti dogru bir sekilde 6grenmesi, o
irliiniin tim Ozelliklerini dogru sekilde miisteriye aktarabilmesi beklentilerin basinda
gelmektedir. Moda firiinlerin satin alma kararlarinda iiriin ve prova bilgisinin etkili
oldugu bilinmektedir. Bu arastirma; miisterilerle bire bir iletisim icerisinde olan satig
danismanlariin {riin ve prova bilgisine ait gorlislerinin alinmast amaciyla planlanip
yiiriitiilmiistiir. Arastirmanin verileri, Istanbul ve Ankara illerinde calisan 115 satis
danismanina uygulanan anketlerden elde edilmis, satis danismanlarinin neredeyse
tamaminin iyi bir prova, giysi giydirme siireci ve {riin bilgisine sahip olmanin satis1
destekledigi, prova bilgisinin gerek bu alana yonelik yapilacak olan egitim programlarin
da gerekse hizmet i¢i egitimlerde verilmesi gerektigi sonucuna ulagilmistir.

Anahtar kelimeler: Moda Perakendeciligi, Moda Tasarimi, Satis Danismani

NOT: Bu galisma 3.Uluslararasi Avrasya Spor, Egitim ve Toplum Kongresi’nde sunulan bildirinin tam
metin halidir.
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Analysis of the of Sales Consultants in Fashion Retailing on Try on And
Product Information

Abstract

The retail sector in Turkey increases its power with each passing day and the most
difficult task belongs to sales consultants. While working in a sector where competition
takes place,increasing sales,keeping the customer and keeping the success sustainable are
stated as the priority performance indicators. The performance of the sales consultants
face-to-face with the costume can also change the course of the brand. Therefore, in
recent years, important discussions have been made on sales consultant qualifications,
sales consultancy training and sales motivations elements.

It is expected that sales consultants will learn the products or services they will sell
correctly, and that all the features of the product can be transferred to the costumer
correctly. Researches on the purchansing behavior of the fashion products indicate that
product and try on information are very effective in purchasing decisions.

In this study; in order to get the opinions of the sales consultants who are in direct contact
with the costumers. A questionnaire has been applied to 115 sales consultants in
provinces of Istanbul and Ankara and the answers of the sales consultants to product and
try on information are very importanr qualities.

Keywords: Fashion retail, Fashion design, Sales consultant
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1.Giris

Kiiresellesen Diinya iizerinde pazarlama pastasinin en biiyiik payin1 hazir giyim sektorii
olusturmaktadir. Giyinme seriiveni, diinyaya ayak bastigimiz giinden bugiine ¢esitli
asamalardan gecirmistir. Ortiinme icgiidiisii ile baslaylp, insanoglunun sonsuz
yetenekleri, becerileri ve hayal giiciiyle zenginleserek gelismis ve nihayetinde dev bir
endiistri kolunu olusturmustur. Bu sektoriin vazgegilmez bir unsuru olan rekabet
teknolojik gelismeleri hizlandirarak isletmeleri iiriin ve hizmet bazinda daha kaliteliyi
iiretmeye ve bunlar1 pazara en iyi sekilde sunmaya zorlamaktadir. Hazir giyim moda
akimina uygun, ucuz ve kolay bir giyim seklidir. Hazir giyimle kisinin hangi modeli
sececegl, ne kadar kumas alacagi, kime, kaca diktirecegi sorunu halledilmistir. Bu yolla
goriip begenme, deneme, ayni anda giyme zevki ve rahatlik saglamistir(Dal ve Giirpinar,
2010).

Perakendecilik, en genel tanimiyla iiretici ve tiiketici arasinda mallarin naklini saglayan
aracilik hizmetlerinin biitiiniidiir. Bagka bir deyisle mal ve hizmetlerin ticari bir amagcla
kullanim1 veya tekrar satmak i¢in kullanmama, kisisel gereksinmeler i¢in kullanma
kosuluyla, dogrudan dogruya son tiiketiciye pazarlanmasi faaliyetlerinin
biitiintidiir(Rosenberg,1998).

Satis, satilan malin paraya cevrilmesidir. Yasal anlamda satis, “miilkiyetlerin devri”,
fiziksel ve parasal anlamda ise “degisim” demektir. Bu el degisimi (miibadele/takas)
sayesinde ham maddeler isletmeler tarafindan mal haline getirilmekte ve bu mallar da
tilkketicinin faydasi haline doniismektedir (Taskin, 2000).

Satis, 6ziinde anlama ve anlasilma yolu ile hedeflenen etkili iletisimi ifade etmektedir. Bu
ylizden satis yeteneklerinin gelistirilmesi ve siirece iliskin adimlarin etkili yiiriitiilmesi,
insanlar arasi iliskilere de 6nemli katkilar saglayacak niteliklerdendir (Zor, 2012).

Satig miisteriye sadece ‘mal satmak’ ile sinirli degildir. Satis dedigimiz eylem, i¢inde pek
cok katmanli konuyu barindirir. Derinlere indik¢e 6nemsiz gibi goriinen ayrintilar bile
onem kazanir. Satis davranis bilimleri ile ilgilidir, satig insan psikolojisi ile ilgilidir,
iktisat ile ilgilidir, kisisel gelisim ile ilgilidir, satis insanin kendisi ile kurdugu iletisim ile
ilgilidir.

Bununla beraber satis1 genel anlamiyla tanimlamamiz gerekirse; Satis insanlarin
ihtiyaglari fark ettirme, {irlinlin faydasini miisteriye dogru bilgilerle anlatabilme, kiside
satin alma istegi olusturma sanatidir, diyebiliriz (Ada, 2014).

Kisisel satig, halihazirda ve miisteri olabilecek potansiyeldeki bireylerle karsi karsiya
gelerek belirli bir iiriin hakkinda onlar sozle bilgilendirme ve satin almaya ikna etme
stirecidir ( Olug, 2006). Moda perakendeciligi magazacilik sektoriinii ayakta tutan en
onemli etken miisteri iligkilerini yonetme, miisteriye ihtiyaglarini fark ettirme, fark edilen
ihtiyaca yonelik iiriin  satisin1  gerceklestirebilecek, memnun miisteri portfoyii
olusturabilecek nitelikte satis danismanlaridir. isletmelerin ve dogal olarak pazarlama
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yonetiminin tiim c¢abalari, pazara sunduklar1 mal ve hizmetlerinin misterilerce kabul
gormesi ve dolayisiyla yasamlarini siirdiirecek kar elde etmeleri amacina yonelik olmak
durumundadir. Bu amacin gergeklestirilmesinde ise, "isletmelerin aynasi ve vitrini olarak
nitelendirilen “satig elemanlarinin rolii oldukga fazladir. (Eraslan, 2007).

Kisisel satis sanat yonii olan bir meslektir. Satis sanatinin birinci kurali, terbiye ve
nezakettir. Eger tavirlariniz miisterinin hosuna giderse, iiriinlerinizde hosuna gider. Satis1
‘miisteriye yardimci olmak’ seklinde diisiinmek satis sanatinin en 6nemli prensiplerinden
biridir. Hangi satis temsilcisi, miisterinin duygu ve diislincelerini sezebilir ve ona gore
davranirsa, basarili olur( Tunger, 2008).

Artik glinlimiizde satis¢ilar firmalar1 ile tiiketiciler arasinda bir iletisim kopriisii
olusturan, firmanmn yeni {rlinlerini ya da trlinlerinde yapilan degisikleri tiiketicilere
ulagtiran, bununla birlikte tiiketici taleplerini ve tiiketici davramiglarindaki farkliliklar
firmasina ileten bir iletisimci ve gerektiginde egitmen ya da bilgilendirme uzmani olarak
faaliyet gostermektedir. Ayni zamanda satiscinin isi sadece satis yapmaktan Gte satis
sonrasinda teslimat, tahsilat ve gerektiginde satis sonrast hizmet gibi fonksiyonlar1 da
yerine getirmek olmaktadir(Altin,2011).

‘Satig danisman1 dogrudan nihai tiikketiciye satis yapan satig¢ilardir’( Satirer, 2011).

‘Satis elemanlari, markanmn insani sermayesi ve elgisidirler. Iyi bir satis ekibi, bir
magazanin satiglarinda ¢ok biiyiik farklar yaratacak giictedir. Satis danigmanligi bir “bag

29 ¢¢

kurma”, “etkileme” ve “ikna etme” isidir’( Cannon ve digerleri, 2013).

2016 yilinda yapilmis olan ‘Hazir giyim sektdriinde miisterilerin magazada ¢alisan satis
danismanlarindan beklentilerini belirlemek’ isimli c¢aligmada miisterilere uygulanan
anketlerden ulasilan veriler sonucunda miisterilerin satis danismanlarinin gorevlerine
iliskin beklentileri belirlenmeye calisilmistir. Sonuglar incelendiginde tutumlari, iirlin
bilgisine sahip olmalar1 ve satis egitimi almis olmalarinin olduk¢a 6nem tasidigi ve
miisteri beklentileri arasinda en iist sirada yer aldig1 goriilmektedir.

Glinlimiizde tiim sektorlerde yasanan yogun rekabet miisteri tercihlerini de
etkilemektedir. Fast fashion, sosyal medya ve popiilarite kavramlarinin baskin olmasina
ragmen hala miisteriler iiriin ya da hizmetten elde edecekleri faydayi, degeri bilmek
isterler. Satisin 6znesi ‘miisteri’dir. Yapilan arastirmalarda miisteri en ¢ok {iriin hakkinda
bilgi sahibi olmak ve onun degerini ona saglayacagi faydayr bilmek ister. Satis
mesleginde “Uriin” her seydir. Ciinkii tiim satis iletisimi iirlin iizerinde doner ve {irlin
iizerinden cereyan eder.“Uriiniin bilgisi” satis mesleginde yer alan herkesi igin
“hayatidir.” Uriin bilgisi konusunda her satis damismam “uzman derecesinde bilgi
derinligine” sahip olmalidir (Yildiz, 2014).

Uriin bilgisi; {iriiniin adi1, iiriiniin fiziksel 6zellikler, iiriiniin kumasi, iiriiniin kullanim
alanlari, iirinlin kombin segenekleri, iirlinlin miisteriye saglayacag1 faydalar ve kisinin
tiriinden elde edecegi kazang, lirline alternatif olan {iirlinden farkliliklari, {irliniin fiyat
bilgisi olarak siralanabilir. Bu bilgilerin miisteriye sunulmasi iiriin ¢esidinin ¢oklastigi,
trtin 6zelliklerinin giderek birbirine yaklastigi bir diinyada miisterinin kendi sartlari
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icinde “zor kazandig1i” parayr akillica yoOnetmesine olanak saglayarak giiven
olusturmaktir. Miisteri Aldatilmak istemez. Hatali kararlar verip kendisiyle ¢elismek
istemez. En hizli sekilde ve en dogru sekilde bir satis danismaninin kuracagi basarili bir
duygusal giiven kopriisii lizerinden karlt aligveris yapmak ister.

Moda perakendeciligi satis danmismanlarinin sahip olmasi gereken niteliklerin basinda
gelen bir diger Ozellik ise prova bilgisidir. Diger perakendecilik sektorlerinden farkli
olarak satis islemi Oncesi {iriinii miisteri talebine uygun hale getirilmesine prova islemi
denir.

Satilan iiriiniin bulundugu sekilden farkli bir sekle sokmak, giyecek kisiye uygun hale
getirmek ve varsa hatalar1 diizeltmek i¢in yapilan bir islemler. Moda perakendeciliginde
calisan satis danigmanlariin bu nitelige sahip olmasi satis1 gerceklestirmenin bir diger
anahtaridir. Miisteri talep ettigi tirtiniin kendisine uygun hale getirilmesinden memnuniyet
duyar ve marka sadakati kazanilir.

Arastirma amacina yonelik olarak bu niteliklerden yola ¢ikilarak, uluslar arasi hazir
giyim markalarinin magaza miidiirlerine goriisme formu uygulanarak goézlem ve
deneyimleri ile anket formu olusturulmustur. Arastirma en nitelikli satig danigmanlarinin
bulunmas: nedeniyle Ankara ve Istanbul illerindeki uluslar arasi hazir giyim moda
markalarindan ‘bire bir ve sicak satis’ yapan magazalarda gergeklestirilmistir. Satis
danisman1  olarak calisanlar ile yapilan goriismelerden elde edilen veriler
degerlendirilerek; satis danigmanlarinin iiriin ve prova bilgisi konusundaki goriislerine
basvurularak ulasilan veriler incelenmistir.

2. Materyal ve Metod

Moda perakendeciliginde satis danismanlarinin prova ve lrlin bilgisi konusundaki
goriiglerinin belirlenmesinin amaglandigi bu arastirmada literatlir bildirisleri, katiliml
gbézlem sonuglart ve uzman goriisleri alinarak bir 6lgme araci gelistirilmistir. Betimsel
yontemin kullanildig ¢alismanin bulgulart SPSS 15.0 programinda yapilan analizlerden
elde edilmistir.

Arastirma kapsaminda; arastirmacinin olanaklar1 dikkate alinarak olasiliksiz 6rnekleme
yontemlerinden kolayli 6rnekleme tercih edilmis, hazir giyim ve moda alaninda yapilmis
diger arastirmalarda kiiciik bir Tiirkiye drneklemi olarak kabul edilen Istanbul ve Ankara
ili  secilmistir. Se¢imlerde satis danigmanlarinin  hizmetinin  6ncelikli  oldugu
magazalardan kadin ve erkek hazir giyim iirlinleri magazalari tercih edilmis, hizli moda
markalarinin magazalari kapsam disinda birakilmigtir. Ankara’ da 82, Istanbul’da 33 satis
danigsmanina uygulanan anketlerden elde edilen veriler istatistiksel analizler ile
degerlendirilmistir.
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3. Bulgular

Yapilan arastirmada orneklem grubunu olusturan 115 satis danismaninin demografik
ozellikleri, prova ve {iriin bilgisine ait sorulara verilen cevaplar ve demografik 6zellikleri
ile gortislerin chi square analizleri bu béliimde yer almaktadir.

Tablo 1: Satis Danismanlarmin Demografik Ozellikleri

f %
Cinsiyet Kadin 59 51.3
Erkek 56 48.7
f %
Yas 25’ten az 10 8.7
25-35 arasi 58 50.4
35-45 arasi 40 34.8
45 ve lzeri 7 6.1
\ f %
Egitim durumu ilkokul 0 0
Lise 74 64.3
Universite 38 33.0
Yiiksek lisans 3 2.6
\ f %
Mesleki egitim Aldim 31 27.0
Almadim 84 73.0
| f %
Meslekteki calisma 1-5 sene 15 13.0
siiresi 5-10sene 43 37.4
10-20 sene 46 40.0
20 ve lizeri 11 9.6

Tablo 1 incelendiginde 6rneklemi olusturan satis danismanlarinin cinsiyetlerinin birbirine
cok yakin oranlarda oldugu, yaslarinin biiyiik ¢ogunlugunun 25-35 yas araliginda oldugu
gdzlemlenmistir. Orneklem grubunun egitim seviyesinin agirhikli olarak % 64.3 ile lise
oldugu, % 33 ile {iniversite egitimi almis olanlarin onu takip ettigi goriilmektedir.
Bununla beraber en yiiksek egitim diizeyine sahip kisilerin % 2.6 ile yiiksek lisans yapan
kisiler oldugu goriilmektedir. Yapilan arastirmada satis danigsmanlarinin % 73 niin
mesleki egitim almadig1 goriilmiistiir. Arastirmaya katilan satig danigsmanlarinin % 37.4’0
satis danismani olarak ¢alisma siirelerinin 5-10 sene, %40’1 10-20 sene arasi olarak
belirtmislerdir. Satis danigmanlarina yonelik olarak farkli sektdrlerde yapilan arastirma
sonuglar incelendiginde, cogunlugu 35 yas altinda olanlarin olusturdugu ve bu sonuglarla
benzerlik gosterdigi goriilmiistiir(Akine1,2014 ve Sahinoglu,2009). Bu sonuglara gore
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satis danigmanlig1 mesleginin gerektirdigi fiziksel efor ve zaman ihtiyaci agisindan daha

geng yaslarda tercih edildigi soylenebilir.

Tablo 2: Satis Danismanlarinin Prova Bilgisi Konusundaki Goriisleri

%

Prova bilgisine Kesinlikle katilmiyorum 1 0.9
sahip olunmal. Katilmiyorum 1 0.9
Kararsizim 5 4.3
Katiliyorum 26 22.6
Kesinlikle katiliyorum 82 71.3
%
Uriin deneme siirecinde Kesinlikle katilmiyorum 3 2.6
prova bilgisine Katilmiyorum 4 3.5
sikhikla ihtiyag Kararsizim 8 4.0
duyulur ve kullanilir. Katihyorum 28 24.3
Kesinlikle katiliyorum 72 62.6
f %
Prova sirasinda Kesinlikle katiimiyorum 4 3.5
siklikla paga ve etek Katilmiyorum 4 3.5
boyu tadilati alinir. Kararsizim 9 7.8
Katiliyorum 23 20.0
Kesinlikle katiliyorum 75 65.2
f %
Prova sirasinda Kesinlikle katiimiyorum 4 3.5
siklikla bel pensi ve Katilmiyorum 6 52
daraltma tadilati Kararsizim 8 7.0
alinir. Katiliyorum 28 24.3
Kesinlikle katiliyorum 69 60.0
f %
Prova sirasinda Kesinlikle katilmiyorum 3 2.6
kol boyu ve ceket boyu Katiimiyorum 8 7.0
tadilati alinir. Kararsizim 4 3.5
Katiliyorum 29 25.2
Kesinlikle katillyorum 71 61.7
f %
iyi bir prova Kesinlikle katilmiyorum 1 0.9
miisterinin satin almasini  Kati/miyorum 0 0
olumlu etkiler. Kararsizim 4 3.5
Katiliyorum 34 29.6
Kesinlikle katiliyorum 76 66.1
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Tablo 2 incelendiginde; satis danismanlarinin %98 diizeyinde prova bilgisine ihtiyag
oldugu goriisiine sahip olduklar1 belirlenmistir. Uriin denettirme konusunda prova
bilgisine ihtiya¢ duyulma orani %91°dir. Arastirmaya katilan 6rneklem grubunun %93’
siklikla etek ve paca boyu tadilati alindigini belirtirken %91°1 bel pensi ve daraltma
tadilat1 alindigin1 belirtmistir. Orneklem grubuna yéneltilen ‘iyi bir prova miisterinin
satin almasini olumlu etkiler’ ifadesine % 95.7 si kesinlikle katiliyorum ve katiliyorum
secenegini isaretlerken ‘katilmiyorum’ goriisiiniin hi¢ bulunmamasi satis danigsmanlarinin
cogunlugunun bu goriise sahip oldugunu gostermektedir. Satis danigmanlari ¢alisma
siireclerinde mutlaka prova yapmak zorunda kalmaktadirlar. Giyside tadilat olmasa bile
irini  yakistirmak ve viicut ile uyumunu saglamak i¢in prova bilgisine ihtiyag
duymaktadirlar.

Moda perakendeciliginde prova bilgisi mesleki bilgi kapsaminda degerlendirilmesi
gereken bir igerige sahiptir. Arastirma verilerinin elde edilme siirecinde alinan bilgilerden
de anlasildig1 gibi birgok perakende marka satis danigsmanlarina verdigi hizmet ici
egitimlerde prova konusundaki bilgilere yer vermektedir. Ancak moda ve hazir giyim
egitimi almis satis danismanlarinda prova bilgisinin kullanilma diizeyi ve becerisi daha
fazladir. Bu nedenle moda perakendeciligi satis danigsmanligi egitim igeriklerine
kazandirilmas1 gereken bilgilerin belirlenmesinde bu arastirmadan elde edilen sonuglarin
onemli oldugu sdylenebilir.

Tablo 3: Satis Damismanlarinin Uriin Bilgisi Konusundaki Gériisleri

f %
Uriiniin misteriye Kesinlikle katilmiyorum 0 0
dogru ve 6zenli Katilmiyorum 2 1.7
giydirilmesi satis Kararsizim 11 9.6
basarisinda onemlidir. Katiliyorum 37 32.2
Kesinlikle katiliyorum 65 56.5
f %
Calistigim marka Kesinlikle katilmiyorum 1 0.9
iiriin bilgilerini satig Katilmiyorum 2 1.7
yaparken kullamyorum. Kararsizim 3
2.6 Katilyyorum 30
26.1
Kesinlikle katiliyyorum 79 68.7
f %
Satis esnasinda Kesinlikle katilmiyorum 0
0 uriin bilgisi ve 6zelliklerini Karlmiyorum 0
0
bilmeye siklikla Kararsizim 2 1.7
ihtiya¢ duyulur. Katiliyorum 26 22.6
Kesinlikle katiliyorum 87 75.7
f %
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Kumas bilgisi Kesinlikle katilmiyorum 0 0
satis yapmak igin Katilmiyorum 2 1.7
oldukca onemlidir. Kararsizim 7 6.1

Katiliyyorum 37 32.2
Kesinlikle katiliyorum 69 60.0
f %
Satis sirasinda Kesinlikle katilmyyorum 0 0
kumas bilgisine Katilmiyorum 1
0.9
ihtiyac duyulur. Kararsizim 6 5.2
Katiliyorum 40 34.8
Kesinlikle katiliyorum 68 59.1

Tablo 3 de ‘iriiniin miisteriye dogru ve 6zenli giydirilmesinin satis basarisinda énemli
oldugu goriisiine dair bulgular incelendiginde; satis danigsmanlarinin neredeyse tamaminin
bu fikre katildigi goriilmektedir. ‘Satis sirasinda {iirlin bilgisi ve 6zelliklerini bilmeye
siklikla ihtiyag duyulur’ goriisiinde 6rneklem grubunun tamamini olusturan 115 kigiden
113’1liniin hem fikir olduklar1 belirlenmistir.

Kumas bilgisinin satis yapmak i¢in oldukca 6nemli olduguna ve ihtiya¢ duyulduguna dair
gorlise katilim oran1 %93 iizerinde gergeklesmistir. Aydin, H. (2007), yaptig1 arastirmada
miisterilerin satis danigmanlarindan beklentilerini siralamasini istediginde bilgi se¢cenegi
birinci sirada gelerek iriin bilgisinin miisteriler icin de ne kadar 6nemli oldugunu
gostermistir.

Tablo 4: Prova bilgisine ait goriislerin Demografik Ozelliklere Gére Karsilastirilmasi

Cinsiyet Meslekte ¢alisma Egitim durumu Satilan {irlin grubu
PROVA BILGISI stiresi

12 p 12 p x2 p x2 p

Prova bilgisine 10,048 ,000 10,536 ,027 4,277 ,036 18,565 ,010
sahip olunmall.

Uriin deneme
stirecinde prova 10,151 ,004 8,098 ,002 43,534 ,000 9,860 ,032
bilgisine siklikla
ihtiya¢ duyulur ve
kullanilir.

Prova sirasinda 3,301 ,041 17,056 ,049 36,553 ,000 10,178 ,064
siklikla paga ve etek
boyu tadilati alinir.

Prova sirasinda
siklikla bel pensi ve 4,897 ,017 12,051 ,019 34,346 ,000 6,249 ,168
daraltma tadilat1
alinir.

Prova sirasinda kol 7,722 ,145 7,457 ,017 45,357 ,000 7,084 ,000
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boyu ve ceket boyu
tadilat1 alinir.

Iyi bir prova

almasini olumlu
etkiler.

miisterinin satin 3,035 0,062 | 16,880 ,000 7,870 ,023 4,641 ,003

Prova bilgisine ait goriislerin; cinsiyet, calisma siiresi, egitim durumu ve {iriin grubu ile
iligkileri incelendiginde; satis danigmanlarmin egitim durumu ve calisma siireleri ile
prova bilgisine ait goriisler arasinda anlamli bir farklilik oldugu goriilmektedir. Satig
danismanlarin egitim diizeyi ve calisma siireleri arttikca prova bilgilerini daha sik
kullandiklar1 ve daha cok ihtiya¢c duyduklar1 sOylenebilir. Erkek {iriin grubuna sahip
markalarin magazalarinda prova bilgisine ve uygulamasina daha sik ihtiyag
duyulmaktadir.

Tablo 5: Uriin bilgisine ait goriislerin Demografik Ozelliklere Gore Karsilastiriimasi

Onemlidir.

Cinsiyet Meslekte ¢alisma | Egitim durumu Satilan {iriin
URUN BILGISI siiresi grubu
_ 12 p 12 p 12 p 12 p
Uriinii miisteriye dogru ve 6zenli
giydirilmesi sati§ basarisinda 4,848 ,034 4,156 ,014 8,445 ,013 14,157 ,001

Calistigim marka {iriin bilgilerini

3,270 ,002 | 19,072 ,135 6,030 | ,001 5,488 ,066

satis yaparken kullaniyorum.

Satig esnasinda iiriin bilgisi ve 3,320 ,022 6,835 ,006 6,511 ,050 3,674 ,017
ozelliklerini bilmeye siklikla

ihtiya¢ duyulur
Kumas bilgisi satis yapmak igin 4,897 ,030 7,577 ,004 3,709 ,042 4,054 ,050
olduk¢a 6nemlidir.

Satig sirasinda kumas bilgisine 7,564 ,048 | 12,706 ,048 2,378 | ,077 3,048 ,049
ihtiya¢ duyulur.

Uriin bilgisine ait goriislerin; cinsiyet, calisma siiresi, egitim durumu ve iiriin grubu ile
iligkileri incelendiginde; satis danigmanlarinin egitim durumu ve ¢alisma siireleri ile tirtin
bilgisine ait goriligler arasinda anlaml bir farklilik oldugu goriilmektedir. Arastirmaya
dahil olan biitiin iirin gruplarinda, liriiniin miisteriye dogru ve 6zenli giydirilmesi olduk¢a
onemlidir. Klasik giyim ve trend koleksiyonlar iireten markalarin magazalarinda prova ve
kumas bilgisine daha fazla ihtiya¢ duyulmaktadir.

4. Sonuc¢

Moda perakendeciliginde satis danigmanlarinin prova ve iirlin bilgisi konusunda
gorlislerinin  incelenmesi amaciyla yapilan arastirmada ulasilan sonuglar asagida
Ozetlenmistir.
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e Satis danmismanlarinin ¢ogunlukla 25-35 yas arasinda, lise mezunu olduklar ve
hem kadin hem erkek satis danismanlarinin benzer oranlarda istihdam edildigi
belirlenmistir.

e Satis danigmanlar1 prova ve iriin bilgisine sahip olmanin bir gereklilik oldugu
goriisiinde birlesmektedirler. Ozellikle erkek iiriin grubuna sahip markalarin
magazalarinda prova bilgisine ve uygulamasina daha sik ihtiya¢ duyulmaktadir.

e Prova ve firiin bilgisini kullanarak viicut giysi uyumunu olusturmak ve bunu
satisa olumlu sekilde yansitmak deneyimle artmaktadir.

e Satis danismanlarinin neredeyse tamami iyi bir prova, giysi giydirme siireci ve
iirlin bilgisine sahip olmanin satis1 destekledigi goriisiindedirler.

e Satis danigmanlarina prova ve iriin bilgisinin gerek bu alana ydnelik yapilacak
olan egitim programlarinin igerigin de gerekse hizmet ici egitimlerde verilmesi
gerektigi sonucuna ulagilmistir.

e Moda perakendeciligi satis danigsmanlarinin en azindan orta Ogretimde moda
tasarim ve hazir giyim egitimi almis olanlardan segilmelidir.
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