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OZET

Isletmelerin saglam miisteri iliskileri kurmasi, uzun dénemde isletme
performansini da arttirmaktadir. Bu nedenle isletmeler, miisteri iliskilerini yaratan ve
yonlendiren kisisel satis giiciiniin yonetimine cok Onem vermelidirler. Isletmelerin
performansi, saticilarin performansiyla dogrudan ilgilidir. Saticilarin ise alinmasi,
motivasyonlarinin saglanmasi ve performanslariin degerlendirilmesi agamalarinda
“kisilik ozellikleri” dikkatle analiz edilmelidir. Saticilarin siklikla isten ayrilmasi ve
yeni saticilarin ige alinmasi, satis giici yonetim maliyetini  yiikseltmekte ve
dolayisiyla isletme karliligini azaltmaktadir. Bu ¢alismada,éncelikli olarak saticilarin
kisilik ozellikleri Bes Faktor Modeli ¢ercevesinde degerlendirilmistir. Bu amagcla
saticilardan, kisilik 6zelliklerini ortaya ¢ikarmak amaciyla bir envanter cevaplamalari
istenmistir. Kigilik-performans iligkisinin sorgulandigi bu c¢alisma kapsaminda,
saticilarin  performanslarinin degerlendirmesi ise yoneticileri tarafindan yapilmistir.
Kisaca sonuglara bakildiginda satisin 6n hazirlik asamasinda, misterilerinin
ozelliklerini titizlikle arastiran, diizenli bir sekilde organize olan, amaglar
dogrultusunda faaliyet gosteren saticilarin basarili olduklari tespit edilmistir. Duygusal
denge faktoriinden yiiksek puana sahip (nevrotiklik diizeyi yiiksek) saticilarin,
miisteriyi satig sonrasi takip etme performansi diisiik olmustur. Diisiikk duygusal denge
kisilik 6zelligi olan saticilarda goriilen sarsilmazlik, kendi kendine yetme, sakinlik,
uysallik, giivenilirlik rahat adapte olabilme gibi 6zellikler ise, bu saticilarin miisteri
takibi performansimi olumlu yonde etkilemektedir. Saticilarin, satis faaliyetlerinde
basarili olabilmeleri igin sahip olmasi dngoriilebilecek ideal bir kisilik tipinden sdz
etmek miimkiin degildir. Satig oldukca zor bir siirecler dizisidir, dolayisiyla satigin
farkli agamalarinda farkli kisilik 6zelliklerinin 6n plana ¢ikmasi miisteri iliskilerinde
basar1y: arttiracaktir.
Anahtar Kelimeler: Kisisel Satig, Kisilik, Satig Performansi, Bes Faktor Modeli,
Performans Degerlemesi

ABSTRACT

Companies creating strong customer relations, maximizes the company
performance in the long run. Therefore, selection, motivation and performance appraisal
of sales force working in customer relations, needs more attention. Company
performance is directly related with sales force performance. “Personality traits” of
personnel should be analyzed carefully during selection, motivation and performance
appraisal processes of sales force management. High turnover rates observed in sales
departments increase the sales force management expenses and decrease the company
profits. In this study, personality traits have been analyzed according to Five Factor
Personality Model. Salesmen were asked to fill in personality tests, and their
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performance has been evaluated by their supervisors. As a result, salesman
demonstrating high degrees of “Conscientiousness” investigates the details about the
customer, organizes himself for the sales process and shows high performance in the
early stages of sales process. Salesman with high “Neuroticism” points , shows low
performance in customer care after sales. Low Neuroticism points reflecting
steadiness, self-control, calmness, compliance, reliability, adaptability, influences the
customer care performance of salesman positively. As a general result, it is not possible
to portray a proposed ideal personality for a successful salesman. But it is shown that,
various era of sales process needs different traits of a salesman to be successful in the
sales jobs.

Keywords: Personal Selling, Personality, Sales Performance, Five Factor Model,
Performance Appraisal

GIRiS

Pazarlamanin konusu olan mal ve hizmetler, markalar ve isletmeler siirekli
olarak insanlarin tiiketim davranislarinin 6grenilmesi ve insan ihtiyaglarinin tatmini ile
ilgilenirler. Tim pazarlama isleri arasinda miisterilerle dogrudan iletisim kuran en
Oonemli aktorler saticilardir. Saticilarin temel gérevi mal ve hizmetlerin satiginin
saglanmasidir. Yaratict saticilarin satigi gergeklestirebilmek igin, insan ihtiyaglarmin
altinda yatan ana nedenleri, giidiileri, siiregleri anlamalari ve bunlara yonelik davranis
gelistirmeleri  gerekmektedir. Tiiketici davraniglarini dogru analiz edebilmek, saticilik
mesleginin en temel becerilerinden birisidir. Isletmeler, sektdrlerinin gereklerine uygun
kisilik 6zelliklerine sahip saticilar istihdam etmek zorundadirlar. Uzun siireler boyunca
yliksek motivasyon ve satig performansiyla c¢aligmalart beklenen bu elemanlarin,
uygun kisilik 6zellikleri ve yeteneklerle donanmis olmasi gerekmektedir.

Uygun kisgilik 6zelliklerine sahip saticilarin istihdam edilmemesi, siklikla
isletmelerin ve saticilarin basarisizligi ile sonuglanmaktadir. Olduk¢a yogun performans
baskist altinda c¢alisan saticilarin  sirkette devamliligimin  saglanamamasi ve
motivasyonlarinin yiiksek tutulamamasi, isletmelerde yiiksek eleman doniisiim oranina
neden olmaktadir. Caligma alan1 olarak sigorta sektoriinde faaliyet gosteren saticilarin
secilmesinin nedeni, bu alanda faaliyet gosteren saticilarin iste kalma siirelerinin
oldukg¢a kisa olmasidir. Bu c¢alismada, sigorta sektorii yoneticileri tarafindan bu siire
yaklasik 1 yil olarak belirtilmistir. Satis giiclinde goriilen bu yiiksek istihdam doniisiim
hizi maliyetleri yilikseltmekte, verimliligi diisiirmekte ve en Onemlisi miisteri
memnuniyetini azaltmaktadir. Saticilarin hizli bir sekilde isten ayrilmalarinin veya
uzaklastirilmalarinin - 6nemli sebeplerinden birisi de, uygun kisilik 6zelliklerindeki
elemanlarin ige alinamamig olmasidir.

Bu aragtirmanin temel amaci saticilarin performanslariyla kisilik 6zellikleri
arasinda anlamli bir iligkinin olup olmadiginin ortaya konulmasidir. Pazarlama
yazininda bu iliski konusunda farkli tespitler bulunmaktadir. Ornegin yapilan bir meta
analiz calismasi (Deeter-Schmelz ve Sojka,2007) sonucunda, satis performansi ve
kisilik 6zellikleri iligkisi genel bir sonug olarak etkisiz bulunmustur. Bununla beraber,
Ornegin “taninma istegi” yliksek olan bireylerin, ¢atismalar1 ¢6zme yeteneginin veya
karigik durumlarda uzlastirma becerisinin daha ¢ok ortaya c¢iktigi tespit edilmistir.
Stirekli olarak catigma yonetimi gerektiren satig isinde, saticilarin ¢atigmalar1 ¢zme ve
uzlastirma becerilerinin yiiksek satis rakamlar1 getirdigi de belirtilmektedir(Deeter-
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Schmelz ve Sojka,2007). Pulakos ve arkadaslarmin (2002) yaptig1 ¢alismada, deneyime
acik olma ve diirlistge bagsarma kisilik 6zellikleri ile yiiksek performans iliskili
bulunmustur. Widmier (2002) c¢alismasinda empati diizeyi yiiksek saticilarin,
performanslarinin bir 6lgiitii olan, miisteri memnuniyeti diizeylerinin de yiiksek
oldugunu tespit etmistir. Kisisel yonetim ve otonomi gerektiren saticilik isinde
performans: belirleyen bulgular ¢ok &nemlidir (Vinchur vd.,1998). Ornegin
disadoniikliik satis performanst ile ilgili bulunmustur (Mount, Barrick ve Stewart, 1998;
Conte ve Gintoft, 2005). Yapilan diger bir meta analizde (Vinchur vd.,1998) disa
doniikliigiin boyutu olan yetki alma, niifuz ve yumusak basliligin alt boyutu olan basari,
satig performansi ile en gii¢li iligkili bulunan boyutlar olarak tespit edilmistir.

Aragtirma modelimiz ve se¢tigimiz yontem, yazinda var olan bu farkli sonuglu
arastirmalar dogrultusunda tasarlanmigtir. Bu ¢aligmada, saticilarin kisilik 6zelliklerinin
ortaya ¢ikarilabilmesi amaciyla Bes faktor Modeli kullanilmistir. Analizlerde saticilarin
yoneticilerinin belirledigi performans sonuclari da kullanilarak, kisilik-performans
iligkisi aranmigtir. Bu ¢aligmanin arastirma evrenini sigorta saticilar1 olusturmaktadir.
Sigorta saticilari, miisterileri sigorta fikrine ikna etmek ve polige satmak igin yiliksek
performans sergilemek zorundadir. Soyut bir iiriin olarak nitelendirilen sigorta satiginda
saticilarin meslekle ilgili giiglii kisilik 6zelliklerine sahip olmalari beklenir. Bu nedenle,
calisma evreni dzellikle sigorta sektorii saticilart olarak belirlenmistir.

Bes faktor modeli psikoloji alaninda ortaya ¢ikmis onemli, ¢agdas ve goze
carpan modellerden birisidir. Bu teori insanlarin kisilik 6zelliklerini tanimlamak igin
olusturulmus bes 6zelligi icermektedir. Bu model kisilik dzelliklerini tanimlamak i¢in
kullanilan modern ve uygulanabilir bir yontem olarak tanimlanmaktadir (Digman,1990;
McCrae ve Costa, 2004). Bes faktér modeli insanin kisilik yapisin1 anlamak igin
kullanilan evrensel bir yontem haline gelmistir. Model bireylerin kisilik 6zelliklerini
anlamak icin kullanildig1 gibi, adaylarin veya calisanlarin mesleki uygunluklarini
degerlendirmek veya ise uygun olup olmadiklarini ortaya ¢ikarmak igin de kullanilabilir
(Ferguson ve Patterson, 1998). Kisilik teshisine yonelik olarak gelistirilen bes faktor
modeli, gecmis on yil icerisinde kisilik ¢aligmalarinin daha fazla yapilmasina olanak
vermistir. Borkenau ve arkadaslari (1998), Costa ve McCrea tarafindan bu model
lizerine yapilan ¢alismalarin, daha sonra yapilacak ileri arastirmalara temel
olusturdugunu belirtmigler. Ayni yazida, bu ¢aligmalarin psikoloji diinyasinda bu
konuda bir ortak kan1 olusturabildigi ve 1970’lerde bu alanda yasanan durgunluga son
verdigi sdylenmistir(Borkenau ve Ostendorf, 1998). Kisilik alaninda g¢alisan bir ¢ok
aragtirmaci, bes faktor modelinin daha 6nce kabul edilen pek ¢ok yaklasimi ve kisilik
tiplerini kapsadigint kabul etmektedir. Bu model kisilik tiplerine ait amprik bulgulari
degerlendiren faktor analizini esas almaktadir (Craig vd. ,1998). Bu modele isim veren
bes kisilik ozelligi sunlardw: 1 Disadoniikliitk, II. Yumusak Bashhk, III.
Ozdenetim/Sorumluluk, IV. Duygusal Denge , V. Gelisime Aciklik. Bes Faktor
Modelinin temeli, insanlarin gosterdikleri bireysel farkliliklarin diinyadaki biitiin
dillerde kodlanacagi ve giinliik dile sozciikler halinde yansiyacagi, bu sozciiklerden
hareketle kisilik yapisim1 kapsayacak bir siniflama olusturulabilecegi hipotezine
dayanmaktadir. Bu alandaki ¢aligmalar yetmis yillik bir gegmise sahiptir ve son yillarda
farkli dillerde yapilan c¢aligmalarla desteklenmistir (Somer, 2002,Giilgéz 2002).
Model’deki boyutlar1 Tablo 1°deki gibi tek tek irdelemek gerekmektedir.
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Tablo 1. Kisilik Boyutlarinin Nitelendiricileri

B | NITELENDIRiCILER

1 Disadoniikliik, Sosyallik ,Hirs, Kendini Belli Etme, Sosyal Uyum, Aktiflik, Giig, Kisiler Aras1 iligki

II | Yumusak Baglilik, Hosa Gitme , Sosyallik, Paranoid Kisilik, Uysallik, Sevgi, Uzlasma

III | Vicdan, Siiper ego, ice Doniik Diisiinme, Calisma istegi, Basarma Arzusu, Kendini Kontrol Altinda Tutabilme

IV | Norotizm, Duygusal Denge , Duygusal Kontrol, Duygusallik, Negatif Duygusallik, Etkileme Yetenegi, Endise,

Kendini Uyarlama

V | Gelisime Acik Olma, Kiiltiir, Bagimsizhk, Zeka,Idrak

Kaynak:Marie S. Hammond (2001), The Use of The Five Factor Model of Personality As a
Therapeutic Tool In Career Counselling , Journal of Career Development, Vol.27 No:3.

Bes Faktor Modeli’ndeki boyutlarin temel nitelendiricileri yukarida Tablo 1’de
goriildiigii gibi simiflandirilmistir. Ornegin  disaddniikliik boyutu; sosyallik, sosyal
uyum, aktiflik , kisileraras iliski gibi keskin olmayan nitelendiricileri icerdigi gibi, hirs,
kendini belli etme, gii¢c gibi sert nitelendiricileri de i¢ermektedir. Her boyutun yiiksek
ve diisiik dereceleri Tablo 2’de detaylandirilmistir:

Tablo 2. Bes Faktor Modelinin Belirleyici Boyutlar1

Boyutlar Derece | Belirleyiciler
Disa Yiiksek | Konuskan, agik, maceraci, sosyal, dogru sozlii, enerjik, optimist, sakin,neseli
Doniiklitk Diusiik | Sessiz, agzi siki, tedbirli, ilimli, kibar, duygusal, olgun, miinzevi, siradan, durgun,bagimsiz
. Iyi huylu, kiskang olmayan, 1limli, duygusal, yardim sever, giivenilir, uyumlu, nazik,
Yumusak Yitksel digerlerini dikkate alan, sempatik
Bashhk . Sinirli, kiskang, dik basli, negatif diisiinen, kendini hissettiren, konuskan, diizenli, ego
Disiik merkezli, rekabetgi, kritik diigiinen
Sorumluluk . Titiz, diizenli, sorumluluk sahibi, diiriist, vicdanli, sebatkar, bilingli, siradan,diisiinceli, amag
ve Yilksek sahibi, dakik
Ozdenetim Diusiik | Dikkatsiz, giivenilmez, sebatsiz, isleri yarim birakan, vefasiz, hayalci, hedonist
Duygusal Yiiksek | Endiseli, gergin, sinirli, telasli, adapte olmayan, bagimli, dengesiz
Denge Diusiik | Sarsilmaz, kendi kendine yeten sakin, uysal, giivenilir, dengeli, rahat adapte olamayan
. Genis zevkler, bagimsiz diisliince yapisina sahip, hayal giicii kuvvetli,entelektiiel, sosyal,
Gelisime Yilksel duygusal, diisiinceli
Agikhik Disik Sanatsal duygudan uzak, diisiincesiz, dar diisiince yapisina sahip, sikilgan, az sayida ilgi

odag, sosyallikten uzak

Kaynak: Marie S. Hammond (2001), The Use of The Five Factor Model of Personality As a
Therapeutic Tool In Career Counselling , Journal of Career Development, Vol. 27 No:3

Disadoniikliik
Bes Faktor Modelinin ilk faktorii olan disadoniikliik faktoriinde, degerlendirme
sonucu yiksek puan alan bireyler genel olarak sicak kanli, insanlarla bir arada
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bulunmay1 seven, sosyal, girisken, hareketli olma gibi bazi kisilik o6zelliklerine
sahiptirler. Bu kisiler ¢evrelerinde bol uyaricilar bulunmasindan zevk almakta ve
genellikle neseli, iyimser bir duygusal durum gostermeye yatkin olmaktadirlar. Ancak
tim bu sosyal oOzelliklere ragmen, yiiksek disa doniikliik, insanlararasi iligkinin
kalitesini garanti eden bir 6zellik degildir. Disadoniikliik, insanlarin etrafinda bulunan
insanlarin sayisiyla ve bireyin kalabalik bir grupta gecirdigi duygusal durumu ve iligki
kalitesi ile ilgilidir. Kalabalik ortamda rahat olan ve zevk aldigini hisseden, eglenen
bireyin disa doniikliik derecesi yiiksektir. Disa doniikliik derecesi diisiik olan bireyler,
etrafindaki iliski i¢erisinde bulundugu insan sayist az olan ve bdyle bir durumdan fazla
zevk almayan, daha farkli bir ifade ile kendisini rahatsiz hisseden bireylerdir.
Disadoniik insanlarin 6zelliklerini asagida gosterildigi gibi ifade edilmektedir (Howard
ve Howard, 1998;2 ).

Tablo 3. Disadoniik Kisilik Ozelliklerinin Belirleyicileri

Disadoniikliik Kriterleri Ice Kapanik Disadoniik

Sicak kanl Iliskilerde resmi Arkadasga,etkin

Insan canlist Nadir iligki kuran Siklikla iligki arar
Iddiacilik Geri planda kalan Liderlik yapan,6ne ¢ikan
Aktiflik Pasif Enerjik

Heyecan arama Heyecan ihtiyaci diigiik Heyecan ihtiyaci yiiksek
Pozitif duygu Az neseli Neseli,optimist

Kaynak: Pierce J. Howard ve Jane M. Howard (1998), The Big Five Quickstart an Introduction To The Five
Factor Model of Personality For Human Resource Professionals

Disadoniikliik derecesi yiiksek insanlar ve disadoniikliik derecesi diisikk olan
insanlar kavramlarimin birbirlerinin tam zitti oldugu diisiiniilmemelidir. Disa doniiklik
derecesi az olan insanlar o6zelliklerini disa vurmayan ya da gostermekten kaginan
bireylerdir. Disadoniikliik sirastyla sosyal baskinlik ya da iistiinliik, pozitif duygusal
hisler, sosyallik, basarma arzusu, hirs ve aktiflik gibi 6zelliklerle tanimlanir. Bu
ozelliklerin bir araya gelmesi ile genel bir davramig bicimi olan disadoniik kisilik
ozelligi ortaya  ¢ikmaktadir (Depue ve Collins,1999; 491 ).

Yumusak Bashhk

Yumusak baglilik faktorii, Bes Faktor Modeli icerisinde yer alan ikinci kisilik
Ozelligidir. Yumusak bashilik faktorii dogru sozliiliik, algak goniilliliik, 1limli olma,
insanlarda giiven uyandirma ve Ozveri gibi ozelliklerle ifade edilir. Yumusak baslilik
baskalarinin degerlerini ya da kurallarin1 kabul etme bunlara uyma derecesidir. Yiiksek
yumusak baslilik derecesine sahip olan bireyler insanlara ¢ok fazla giiven duyabilirler,
fakat diisiik puana sahip insanlar i¢in 6nemli olan iglerinden gelen sesi dinlemektir.
Yiiksek yumusak baglilik derecesine sahip insanlar baskalarinin sdylediklerine ve
istediklerine kolayca boyun egebilitler, Ornek olarak birey evli ise esi,din
adamlari,patronu,pop yildizlar1 gibi referans kisilerin soylediklerini kolayca kabul
ederler ( Howard ve Howard, 1998; 6).
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Tablo 4. Yumusak Baslilik Kisilik Ozelligi Belirleyicileri

Yumusak Bashilik Kriterleri Asilik (<) Adapte Olan(+)

Giiven Kuskulu Herkesi Diiriist ve iyi niyetli gdren
Agik sozli Ihtiyath Acik Yiirekli

Ozveri Goniilsiiz Herkese Yardima Hazir

Sikayetci Agresif, Rekabetgi Catisma Karsisinda Teslim Olan
Algak gonilli Kendini herkesten tistiin goren Aciz

Hassas, diisiinceli Akilcr ,makul Hassas ¢abuk yon degistiren

Kaynak: Pierce J. Howard ve Jane M. Howard (1998), The Big Fve Quickstart an Introduction To The Five
Factor Model of Personality For Human Resource Professionals

Costa ve McCrea (1990) yumusak bagliligt 6 degisik kritere gore
degerlendirmistir. Bu kriterler giiven, agik sozliiliik, 6zveri, sikayetei, algak goniilliiliik,
hassas ve diisiinceli olmaktir. insanlarin bu durumlar karsisinda gosterdikleri tepkiye
gore, yumusak baslilik derecesinin yiiksek ya da diisiik olduguna karar verilir.

Sorumluluk ve Ozdenetim

Sorumluluk ve 6z denetim faktorii, Bes Faktor Kisilik Modeli igerisinde ti¢lincii
belirleyici olarak yer almaktadir. Ingilizce “Conscientiousness” kelimesinin karsilig
olarak Tirkce’ye cevrilmistir. Bu faktdre gore bireylerde bulunan sorumluluk sahibi
olma, giivenilirlik, kurallara uyma gibi kriterleri i¢ine alir. Sorumluluk ve &zdenetim
faktoriine gore degerlendirilen bireyler, bu dzelliklerin sonucuna gore bir ayirima tabi
tutulur. Sorumluluk ve 6zdenetim faktorii, bireyin basarmak ya da ulagmak iizere
amaglara odaklanmasini igerir. Yiiksek sorumluluk ve 6zdenetim puani alan kigiler daha
az amaca odaklanir ve odaklanmak i¢in daha az ¢aba gosterirler. Diigiik puanli kisiler de
ise ¢ok fazla amaca odaklanma s6z konusudur. Bu odaklanma sirasinda dikkatin
dagilmasi1 ve aninda karar verme egilimleri bas gosterir ( Howard ve Howard, 1998;6).
Sorumluluk ve 6zdenetim faktdrii, bireylerin ¢alisma hayatlarindaki performanslari ile
pozitif yonde iliski bulunan 6zelliklerdendir (Caligiuri, 2000;1).

Tablo5. Sorumluluk Ve Ozdenetim Kisilik Ozelligi Belirleyicileri

Sorumluluk Ozdenetim | Rahatlik(-) Odaklanma(+)

Kriterleri

Rekabet Daima Hazirliksiz Hissetme Etkili ve Yetenekli Hisseder

Diizen Organize Olamama Diizenli ve iyi Organize Olma

Saygi Rastgele Davranma Vicdani Dogrultusunda Hareket Etme

Basarma gabast Diisiik bagarma istegi Basariya ulagmak i¢in ¢aba harcama

Oz disiplin Erteleme siiriincemede birakma | Gorevi tamamlamaya odaklanma

Miizakere Aceleci Harekete Gegmeden Diigiinme

Kaynak: Pierce J. Howard ve Jane M. Howard (1998), The Big Fve Quickstart an Introduction To The Five
Factor Model of Personality For Human Resource Professionals

Duygusal Denge

Bes Faktor Modeli i¢inde yer alan dordiincii faktor “duygusal denge” boyutudur.
Duygusal denge faktorii kisinin i¢ dengesini koruyabilmesi anlamina gelmektedir.
Sakin, rahat, endisesiz, tutarli olmay1 hedeflemekte ve kisilerin bu hedeflere ne kadar
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sahip olduklarin1 gostermektedir. Kisinin i¢ dengesini saglayabildigi oranda hayattan ve
diger her seyden tatmin olabilecegini, zevk alabilecegini dile getirmektedir. Insanlar1
nelerin  mutlu ettigini konu alan bir ¢ok arastirma yapilmistir. Bu arastirmalar
sonucunda demografik ve ekonomik yapinin disinda, insanlarin kisiliklerinin insanlarin
mutluluklart ile direk baglantili oldugu ortaya ¢ikmustir (Hayes ve Joseph, 2002;1).
Costa ve McCrea calismalarinda, insanlarin mutluluklart disa doéniikliik ve duygusal
denge faktorii ile iliskili bulunmustur (Kwapil vd.,2002; 432). Duygusal denge faktorii
endiselilik, sinirlilik, cesareti kirilmak, 6z biling, diisiinmeden hareket etme, kirilganlik
gibi ozelliklerle belirlenebilir.

Tablo 6. Duygusal Denge Kisilik Ozelligi Belirleyicileri

Duygusal Denge Kriterleri Esnek(-) Reaktif(+)

Endiseli Soguk Kanli Cabuk Endiselenen
Sinirli Yavas Sinirlenen Hizli Sinirlenen
Cesareti kirillan Nadiren cesareti kirilan Kolayca cesareti kirilan
Ozbiling Suurlu Suursuz

Diistinmeden hareket eden Fikri degistirilmesi zor Kolayca akli ¢elinen
Kirilganlik Stresle Miicadele Edebilen Stresle Basa Cikamayan

Kaynak: Pierce J. Howard ve Jane M. Howard (1998), The Big Five Quickstart an Introduction To The Five
Factor Model of Personality For Human Resource Professionals

Gelisime Acikhik

Kisilerin diinyaya nasil baktiklarini, belirli kaliplara takilip takilmadiklarini,
kendilerini gelistirmeye ve yeniliklere ne oranda agik olduklarimi degerlendiren bir
boyuttur. Yaratici, aragtirmaya merakli, geleneksel olmayan, 6zgiir, orijinal, hayal giicii
kuvvetli, ilgileri genis, degisikligi seven, artistik, dogal, acik fikirli, analitik, karmagik
diistinme egilimlerini hedeflemektedir( Howard ve Howard, 1998;6).

Tablo7 . Gelisime Agiklik Kisilik Ozelligi Belirleyicileri

Gelisime A¢iklik Kriterleri Muhafazakarlar(-) Gelisime A¢tk(+)

Fanteziler Su Ana Odakli Hayalperest

Estetik Sanatla Ilgisiz Giizellige Ve Sanata Diiskiin
Duygular Duygulara Onem Vermez Tiim Duygulara Deger Veren
Hareketler Alisilmisin Digina Cikmaz Aligilmamig1 Dener

Fikirler Dar Entelektiiel Odakli Genis Entelektiiel

Degerler Dogmatik Yeni Degerlere A¢ik

Kaynak: Pierce J. Howard ve Jane M. Howard (1998), The Big Five Quickstart an Introduction To The Five
Factor Model of Personality For Human Resource Professionals

Yaratict saticilar igin, alan yazinda kesin ¢izgilerle tanimlanmis tek boyutlu bir
kisilik yapis1 yoktur. Ancak genel bir yaklasimla saticinin disadoniikliigiiniin, yumusak
baslhiliginin, 6zdenetim/sorumlulugunun yiiksek, duygusal dengesinin diisiik olmasi
beklenebilir (Jackson ve Hirsh,1996,Kurts ve Bone,1995,Bogazzi vd.,1998). Ancak
Tablo 1’deki boyutlara dikkat edildiginde, gesitli kisilik 6zellikleri arasinda “satig
siirecinde yaraticilik gelistirme” anlaminda bazi1 gegisler olmas1 beklenebilir. Ornegin
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disadoniiklik kisilik 6zelliginden yiiksek puan alinmasini saglayan konuskanlik, agik
sozliiliik, maceracilik, optimistlik gibi 6zelliklere ek olarak, bu ozellikten diisiik puan
alimmasina neden olan tedbirli olmak, ilimli olmak, olgun olmak, bagimsizlik, kibarlik
gibi 6zelliklerin de etkili bir saticida bulunmasi gerekir. Diger bir 6rnek ise, duygusal
denge faktorii belirleyicilerinden olan ve kisilik testlerinde diisilk duygusal denge
Ozelligi olarak degerlendirilen endiselilik 6zelligi, saticilar basariya gotiiren, ¢alisma ve
zaman planlarini yapmalarim etkileyen gerekli bir 6zelliktir. Ozdenetim / sorumluluk
kisilik &zelliginin belirleyicilerinden birisi olan ve  kisilik testlerinde diisiik
6zdenetim/sorumluluk 6zelligi olarak degerlendirilen hayalcilik ve hedonistlik gibi bazi
ozellikler de, saticilarin satis performansi iizerinde olduk¢a etkili olabilirler. Bu
nedenle saticilarin, bu model geregince belirlenen kisilik 6zellikleri arasinda gegisler
gostermesi, hatta bu kisilik ozelliklerinin belirleyicilerinin  bir karisimint  kendi
kisilikleri iginde barindirmalar1 beklenebilir.

Kisilik ozelliklerinin tespit edilmesine ek olarak ¢alismanin ikinci boyutu olan
satici performanst, arastirmamizda kalitatif ve kantitatif kriterler ile degerlendirilmistir.
Kantitatif performans kriterleri kisilige degil faaliyete doniiktiir (Karabulut, 1998).
Kantitatif 6l¢limlerde ¢alisanlarin verimliligini degerlendirmek igin ¢zkzz (1. Satis hacmi
ve satislardan elde edilen maddi gelir, 2. Satis hacminin yiizde olarak ifadesi, kotalar, 3.
Uriin hattindan elde edilen briit kar, siparis miktar1 ve siparis biiyiikliigii, 5. Miisteriler,
yeni ve kaybedilen miisterilerin ylizdesi) ve girdi (1. Giinliik telefonla yapilan goriisme
sayisi, 2. Calisilan giin sayisi, 3. Satig faaliyetleri ve satis dis1 faaliyetler, 4. Direk satis
harcamalari, 5. Satis dis1 faaliyetler, tutundurma faaliyetlerine harcanan ¢aba, potansiyel
miigterilerle goriigme, miisteri sikayetlerine ayrilan zaman vb.) faktorleri arasindaki
iligkiye bakilir (Sarkis, 2003; Buskirk, 1974). Kalitatif performans 6l¢iimlerinde ise su
kriterler degerlendirilir (Jobber ve Lancaster, 1997): 1. Satis becerisi, 2. Miisteri
iliskileri, 3.Kendini organize edebilme, 4. Uriin ve rakip iiriin bilgisi, 5. Insiyatif
kullanma, g¢aligkanlik. Siiphesiz ki yonetimin en 6nemli bilgi toplama kaynagi, yine
kendi satis elemanlarinin dénemsel olarak yonetime sundugu raporlardir. Bu bilgilere ek
olarak kisisel incelemelerden, miisterilerden gelen sikayet ya da takdir mektuplarindan
ve diger satig elemanlart ile yapilan konugmalardan bilgi edinilebilir.

Yontem

Calismada Bes Faktdr Modeli ile ortaya ¢ikan kisilik boyutlari, yukarida
belirtilen kriterlerden derlenen performans degerlendirmeleriyle karsilastiriimistir.
Kisilik degiskenleri Somer vd. (2002) tarafindan, Bes faktor Modeli gergevesinde
uyarlanan ve denenen kisilik anketinin sorularidir. Performans degerlendirmesinde ise
giivenilir bilgi kaynaklarindan birisi olarak tanimlanan, isi yapanin bdliim yoneticisinin
18 performans boyutunda yaptiklar1 degerlendirmeleri kullanilmistir (Winters vd.,1993;
47). Bu ¢alismada hem kantitatif, hem de kalitatif baz1 degerlendirme 6lgiitleri segilerek
ifadelendirilmis, satis yoneticilerinden saticilart igin tek tek bu degerlendirmeyi
yapmalar1 istenmistir. Anket formlarindaki 217 degisken kisilik tiplerinin ortaya
¢ikarilmasi amaciyla bizzat saticilar tarafindan doldurulmus, her bir satict ile ilgili 18
performans sorusu ise saticilarin  yoneticileri tarafindan degerlendirilmistir.
Arastirmada sorgulanan performans boyutlar1 Tablo 8’de gdsterilmektedir.
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Tablo 8. Saticilar i¢in Performans Boyutlar
Aylik kotalar1 doldurmak
Goriismeleri randevu sistemine uyarak yapmak
Vaktinin ¢ogunu ofis i¢erisinde gecirmek
Uriinler hakkinda yeterli bilgi sahibi olmak
Rakip iiriin ve uygulamalar takip etmek
Bolgesel gelisimleri ve miisteri geri bildirimlerini takip ederek egilim belirlemek
Satig yaratmakta yiiksek motivasyona sahip olmak
Miisteri portfoylinii daima gelistirmeye ¢aligsmak
Yeni miisteriler bulma gabasi i¢erisinde olmak
Satig goriismelerinde yiiksek etkinlige sahip olmak
Performans gelistirme egiliminde olmak
Hedef belirleyerek hareket etmek
Miisterilerde giiven yaratmak
Miisteri ihtiyaglarini tam ve dogru olarak belirleyip cevap vermek
Miisterilerin mali durumunu ve davraniglarini takip etmek
Miisterilerle ilgili performansi ve geligsimi yonetime raporlamak
Miisterilere yeni {iriin ve uygulamalar hakkinda bilgi aktarmak
Miisterilerin problemlerini hizli bir sekilde ¢6ziimlemek

Performans degiskenleri kismi orijinal olarak arastirmacilar tarafindan, bu
calismanin amaci dogrultusunda hazirlanmistir Bu yaklasimla saticilarla ilgili
performans degerlendirmeleri, kendi bolim yoneticileri tarafindan  puanlanarak
yapilmistir.

Arastirma Modeli ve Hipotezler

Yapilan bu ¢aligmanin amaci hayat sigortasi saticilarinin Bes Faktor Modeli
uyarinca disadoniikliik, yumusak bashhik, uzlasmacilik, ézdenetim ve sorumluluk ve
gelisime acgiklik Kkisilik 6zelliklerinin, bu satis¢ilarin performanslart arasindaki olast
iligkilerini ortaya koymaktir. Satig siirecinin farkli agamalar1 farkli 6zellikleri ve farkli
yeterlilikleri gerektirmektedir. Farkli kisiliklerin satis siirecinin agamalarinda, farkl
performans gostermeleri beklenebilir. Satis performansi ile ilgili degiskenler analiz
edildiginde, performansin ii¢ alt boyutta degerlendirildigi tespit edilmistir. Aragtirma
modelindeki On Hazirltk Performans alani, satis siirecinin arastirma ve 6n yaklasim
asamalarini kapsamaktadir. Satiy Performanst alan1 satig siirecinin sunus asamasi,
itirazlarm giderilmesi faaliyetlerini kapsamaktadir. Miisteri Takibi Performans alani
satis kapanigt ve miisteri izleme faaliyetlerini kapsamaktadir. Bu yaklasima gore
arastirma modeli Sekil 1’de goriildiigii gibi yapilanmustir.
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Sekil 1. Arastirma Modeli
Yukarida belirtilen model dogrultusunda arastirmada on bes hipotez

gelistirilmistir. Her kisilik boyutundan her performans boyutuna giden doymus
(saturated) bir model belirlenmistir. Modelin hipotezleri soyledir:

H1:Disadoniikliik ile saticilarin 6n hazirlik performansi arasinda bir iligki vardir.
H2: Digadoniikliik ile saticilarin satis performansi arasinda bir iligki vardir.

H3: Digadoniikliik ile saticilarin miisteri takibi performansi arasinda bir iliski vardir.
H4:Yumusak baslilik ile 6n hazirlik performansi arasinda bir iliski vardir.

HS5: Yumusak baslilik ile satis performansi arasinda bir iliski vardir.

H6:Yumusak baslilik ile miisteri takibi performansi arasinda bir iligki vardir.

H?7: Ozdenetim ve sorumluluk ile 6n hazirlik performansi arasinda bir iliski vardir.
HS: Ozdenetim ve sorumluluk ile satis performansi arasinda bir iliski vardir.

H9: Ozdenetim ve sorumluluk ile miisteri takibi performansi arasinda bir iliski vardir
H 10: Duygusal Denge ile 6n hazirlik performansi arasinda bir iligki vardir.

H 11: Duygusal Denge ile satig performansi arasinda bir iliski vardir.

H 12: Duygusal Denge ile miisteri takibi performansi arasinda bir iligki vardir.

H 13: Gelisime agiklik ile 6n hazirlik performansi arasinda bir iliski vardir.

H 14: Gelisime agiklik ile satig performansi arasinda bir iligki vardir.

H 15: Gelisime agiklik ile miisteri takibi performansi arasinda bir iligki vardir.

Karmagik satis silirecinde, yaratici saticilarin ¢ok cesitli kisilik ozellikleri
sergilemeleri gerekmektedir. Bu c¢alismada, sigorta saticilarmin kisilik ozellikleri
arastirilmis  ve belirlenen bazi boyutlartyla performanslari  iliskilendirilmeye
calistlmistir.

Orneklem ve Olcek

Saha caligsmasi, Adana’da faaliyet gosteren ve bolge miidiirliigli diizeyinde
temsil edilen 10 farkl sigorta sirketinde yapilmistir. Sigorta satisi, fiktif beklentilerin ve
olasiliklarin satis1 demektir. Anlatilmasi ve ikna edilmesi zor olan bu iiriiniin satis1 ¢ok
gelismis yetenekler ve kisilik o6zellikleri gerektirir. Bu nedenle ¢aligmanin sigorta
sirketlerinde yapilmasi tercih edilmistir. Bu sirketlerdeki sigorta saticilarinin tiimii
calisma evrenini olusturmaktadir. Denek seciminde tamsayim yapilmigtir. Tam sayim
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amaglanmasina ragmen, toplam 174 saticinin ancak 128’1 (seyahat, miisteri ziyareti,izin,
isten ayrilma vb nedenlerle bulunamayanlar olmustur) ve bunlarin yoneticileri ile anket
calismasi yapilabilmistir. Yapilan bu aragtirmada, anketlerin bir kismi arastirmaci
tarafindan yiliz yiize goriisme teknigi kullanilarak, bir kismi da sirket yoneticilerine
anketlerin birakilmasi ve sonra alinmasi yontemi ile toplanarak yapilmustir.

Bulgular - Kisilik Ozellikleri Analizi

Aragtirmanin ilk analizi 217 degiskenin degerlendirilerek, 128 denegin farkl
kisilik 6zellikleri agisindan puanlandirilmasi olmustur. Deneklerin kisilik boyutlarindan
genel bir goriintiisiinii ortaya koymak i¢in agagida Tablo 9’da diizenlenmistir.

Tablo 9. Deneklerde Kisilik Ozelliklerinin Gériilme Siklig

Kisilik 6zelligi Frekans %
Disadoniiklitk 79 62
Yumusak baghilik 46 36
Ozdenetim/ Sorumluluk 36 29
Duygusal denge 73 57
Gelisime agiklik 78 61

Bu degerlendirmede disadoniikliik, yaumusak baslilik, 6zdenetim/sorumluluk ve
gelisime agiklik faktorlerinde 3,5 degerinden yiiksek alan ve duygusal denge
faktoriinden 2,5 degerinden diisiikk alanlar sayilmistir. Bu deneklerin toplam igindeki
yiizdeleri Tablo 9°da gosterilmektedir. Bu sonuglara gore deneklerin %62’si yiiksek
disadoniikliik ozelligi, %61°1 yiiksek gelisime agiklik, % 57’si diisiik duygusal denge
ozelligi, %36’s1 yiiksek yumusak baslilik ve %29’u da yiiksek 6zdenetim/sorumluluk
ozelligi tasimaktadir. Disadoniiklik ve gelisime aciklik &zellikleri, satici istihdam
ederken yoneticilerin en ¢ok dikkat ettikleri ve kolay tespit edebildikleri kisilik
boyutlaridir.

Kisilik envanterine uygulanan faktor analizi sonuglar ise asagida Tablo 10°da
yer almaktadir. Faktorii olusturan degiskenlerin, i¢ giivenilirligini test etmek amaciyla
standardize alfa degeri hesaplanmigtir. Kisilik sorulart igin yapilan giivenilirlik
analizinde alfa degeri 0,9175 olarak bulunmustur. Performans sorulari ile ilgili yapilan
giivenilirlik analizinde ise alfa degeri 0,9226 olarak bulunmustur. Performans olgegi
ilk kez gelistirilen bir dlgektir ve bu nedenle ulasilan giivenilirlik katsayist oldukea iyi
bir sonug olarak saptanmustir.
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Tablo10.Alt Boyut Toplam Puanlarinin Faktdr Analizi Sonuglari

Z x
z = £ o

r £, % £ B2

=N == @ - 2=

g2 = E 2 SE

=2 £E% 3 ¢ 3%

8 =0 O 8 ©O&
D1 Canlilik .036 -125 132 816 .146
D2  Girigkenlik ~591 .014 .290 376 408
D3 Etkilesim 312 72 020 -132 -.077
Y1  Hosgori -326 0.05 773 .047 181
Y2  Sakinlik .035 .689 .059 252 255
Y3  Uzlasma 619 326 .-252 390 .140
Y4  Yumusak Kalplilik/Elseverlik 194 -.034 874 .068 .047
OD1 Diizenlilik 369 305 127 .163 561
OD2 Kurallara Baglilik 009 328 -018  .058  .706
OD3  Sorumluluk/ Kararlilik .037 .079 .305 .065 736
OD4 Heyecan Arama .053 140 058 .842 .022
DT1 Duygusal Degiskenlik 906 164 -.053 121 .035
DT2 Endiseye Yatkinlik 911 131 .030  -.038 .087
DT3 Kendine Giivensizlik .759 391 .052 .149 118
GA1l Analitik Diigiinme 343 .037 598 231 202
GA2 Duyarlilik 228 704 -.030  -.080 174
GA3 Yenilige Aciklik 314 286 301 407 .07
Ozdeger 47 33 1.4 1.2 0.9
Varyansi Aciklama Yiizdesi 212 12.9 12.3 12.0 10.4
Toplamh Yiizde 212 34.14 46.5 58.5 68.9

* Faktorler giiglerine gore siralanmigstir,**KMO .793, Bartlett Test 1008,4, Anl..000

Bu analizde 217 degiskenden indirgenen 17 alt boyut, faktor analizine tabi
tutulmustur. Calismanin  sonucunda olusturulan envanterin alt boyutlarin oldukca
homojen bir yapiya sahip olduklart gzlenmistir.

Bulgular-Performans Analizi

Performans degiskenleri faktor analizi yontemiyle analiz edilmistir. Yapilan bu
analizin sonucunda {i¢ faktoér ortaya ¢ikmustir. Bu faktorler ve degiskenlerin yiikleri
asagida Tablo 11°de verilmistir. Yapilan faktdr analizi sonucunda, performans
degiskenleri 3 faktor altinda toplanabilmis ve “On hazirlik performansi™, “satis
performans1” ve “miisteri takibi performanst “ olarak isimlendirilmistir. Bu {i¢ faktor
toplam varyansin %62,107’sini agiklamaktadir. Ozellikle ilk iki faktérde faktor yiikleri
de olduk¢a yiiksek bulunmustur. Bu analiz sonucunda 18 performans boyutu 3’e
indirgenebilmistir. Daha sonraki kisimlarda performansin bu ii¢ boyutu analizlere konu
olmustur.Faktor analizinin destekleyici analizlerinden olan KMO ve Bartlett testleri
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faktor analizinin 6rnek kiitlemiz iizerinde uygulanabilecek iyi bir ara¢ olup olmadigini
ve korelasyon matrisinin 6zdes matrisi oldugunu test eder. KMO katsayisinin ideal
durumlarda 1’e yakin olmasi beklenir. Analizimizde ortaya ¢ikan 0.901 degeri bu teste
gore desteklenen bir katsayi olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bartlett test sonucunda ise
elde edilen ki kare degeri, faktor analizinin desteklendigini gostermektedir.

Tablo 11. Performans Degiskenleri I¢in Faktor Analizi Sonuglar

1.Faktorii Tanimlayan Degiskenler Faktor Yiiki
On Hazirlik Performanst Varyans %26.10

Uriinler hakkinda yeterli bilgisi vardir ,726

Rakip lirlin ve uygulamalari takip eder ,759
Bolgesel gelismeleri ve miisteri geri bildirimlerini takip ederek egilim belirler ,558
Miisterilerde giiven yaratir ,678
Miisterilerin ihtiyaglarini tam ve dogru olarak belirleyip cevap verir ,783
Miisterilerin mali durumunu ve davraniglarini siirekli takip eder ,586
Miisterilere yeni iiriin ve uygulamalar hakkinda bilgi aktarir ,604
Miisteri problemlerini hizli bir bicimde ¢ozer ,013

2. Faktorii Tanimlayan Degiskenler Faktor Yiikii
Satis Performansi Varyans %20.9

Aylik kotalar1 daima doldurur 817

Satig yaratmakta motivasyonu yiiksektir ,800

Satig goriigmelerinde etkinligi yiiksektir ,083
Performansini gelistirme egilimi yiiksektir 515

Hedef belirleyerek hareket eder ,522

2. Faktorii Tammlayan Degiskenler Faktor Yiikii
Miisteri Takibi Performanst Varyans %15.90

Goriigmelerini randevu sistemine uyarak yapar ,648
Miisteri portfoyiinii daima gelistirmeye ¢aligir ,548

Yeni miigterileri bulma cabasi daima yiiksektir ,622
Miisterileri ile ilgili performansi ve gelisimi Y0netime raporlar ,654
Kiimiilatif varyans yiizdesi % 62.107
Kaiser-Meyer-Olkin Ornek Uygunluk Testi ,901
Bartlett Yaklasik Ki-kare degeri 1185,774

Yapilan faktor analizi sonucunda, performans degiskenleri 3 faktor altinda
toplanabilmis ve “On hazirlik performansi”, “satis performansi” ve “miisteri takibi
performanst “ olarak isimlendirilmistir. Bu ii¢ faktdr toplam varyansin %62,107’sini
aciklamaktadir. Ozellikle ilk iki faktdrde faktor yiikleri de oldukca yiiksek bulunmustur.
Bu analiz sonucunda 18 performans boyutu 3’e indirgenmistir ve bu boyutlar bundan
sonraki analizlere alinmugtir.

Aragtirma hipotezlerimizin test edilmesi amaciyla korelasyon analizi
kullanilmustir. Kisilik analizi sonucu ¢ikan bes kisilik boyutu faktorii ile, performans
degiskenlerinden indirgenen 3 faktor ikili korelasyona tabi tutulmustur ve sonuglar
degerlendirilmistir. Yapilan analiz sonucu hipotez testi sonuglari asagidaki gibi
olusmustur:

378



C. U. Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Cilt 19, Sayi 1, 2010, Sayfa 366-381

Tablo 12.Hipotez Testi Sonuglari

Hipotezler Pearson Kor. | Anlamhhk Red/Kabul
H1: Disadéniikliik-On Hazirlhk Performans: iligkisi 0,100 0,262 RED
H2: Disadoniikliik-Satis Performanst iliskisi 0,009 0,917 RED
H3: Disadoniikliik-Miisteri Takibi Performansi Iliskisi 0,062 0,458 RED
H4: Yumusak Baslilik-On Hazirlik Performans: Iligkisi 0,082 0,355 RED
H5: Yumusak Baslilik-Satis Performanst Iliskisi -0,132 0,135 RED
H6: Yumusak Baslihk-Miisteri Takibi Performans: Iliskisi -0,047 0,601 RED
H7: Ozdenetim/Sorumluluk-On Hazirlik Performanst Tliski 0,203 0,022* KABUL
HS: Ozdenetim/Sorumluluk-Satis Performanst Iliskisi -0.176 0,047* KABUL
H9: Ozdenetim/Sorumluluk-Miisteri Takibi Performans: ilisk -0,032 0,721 RED
H10: Duygusal Denge-On Hazirlik Performansi Iliskisi 0,063 0,482 RED
H11: Duygusal Denge-Satis Performans Iliskisi -0,088 0,325 RED
H12: Duygusal Denge-Miisteri Takibi Performanst Iligkisi -0.215 0,015* KABUL
H13: Gelisime A¢iklik-On Hazirlik Performanst Iliskisi -0,019 0,829 RED
H14:Gelisime A¢iklik-Satis Performansi Iliskisi -0,021 0,815 RED
H15:Gelisime Agiklik-Miisteri Takibi Performanst Iliskisi 0,061 0,492 RED

*0.05 Diizeyinde Anlaml
Korelasyon analizi sonucunda,15 arastirma hipotezden 12 tanesi reddedilmis, 3
tanesi kabul edilmistir. Kabul edilen hipotezler Tablo 12’de isaretlenmistir.

Tartisma

Ozdenetim kisilik 6zelligi belirleyicileri iginde yer alan titizlik, diizenlilik,
sorumluluk sahibi olma, diiriistliikk, vicdanlilik, sebatkar olma, bilingli olma, amag sahibi
olma ve rahatlik gibi 6zellikler, saticilarin satig siirecinin baslangi¢ asamasi olan 6n
hazirlik agsamasinda, performansini pozitif yonde etkileyerek onlari basarili kilmaktadir.
Ciinkii 6n hazirhk asamasinda, miisterilerinin o6zelliklerini titizlikle arastiran,
diizenli bir sekilde organize olan, amaclar1 dogrultusunda faaliyet gosteren
saticilar basarili olmaktadir. ikinci olarak, 6zdenetim / sorumluluk kisilik dzelligi ile
satis performansi arasinda negatif yonli bir iliski bulunmustur. Satisin 6n hazirlik ve
takip asamalar1 kesinlikle titizlik ve diizenlilik gibi davraniglar1 gerektirse de, satisin
baglanmasi agsamast yaraticilik, sira dis1 diisiinme yetenegi, yiiksek diizeyde esneklik,
mizah vb. bazi farkli 6zellikler gerektirmektedir. On hazirlik asamasinda ¢ok énemli
bir ozellik olan 6zdenetim, satisin sunus asamasinda esnekligi diigiirmesi dolayisiyla
negatif etkili olabilmektedir. Duygusal denge kisilik ozelligi ile miisteri takibi
performans1 negatif iliskilenmistir. Duygusal denge faktdriinden yiiksek puana sahip
saticilarin (yliksek nevrotiklik), miisteriyi satis sonrasi takip etme performans: diisiik
olmustur. Duygusal denge kisilik 6zelligi belirleyicileri olan endiselilik, gerginlik,
sinirlilik, telagllik, adapte olamama, dengesizlik ve bagimlilik gibi 6zellikler saticilarin
satis performansini olumsuz yonde etkilemektedir. Diisilk duygusal denge kisilik
0zelligi olan saticilarda goriilen sarsilmazlik, kendi kendine yetme, sakinlik, uysallik,
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giivenilirlik rahat adapte olabilme gibi 6zellikler ise bu saticilarin miisteri takibi
performansimi olumlu yonde etkilemektedir.

Calisma sonucunda yaratict saticilarin belirli, standart tek bir kisilik 6zelligi
kalibina oturtulamayacagi sonucuna ulasilmistir. Cilinkii basarili saticilarin  farkli
durumlar i¢in ve farkli miisteriler icin, satis siireglerini uyarlamalar1 gerekir. Saticihk
isinin dogas1 geregi, saticilarda olmasi gereken Kkisilik ozellikleri anlaminda,
basarih saticilar icin kesin ve tek bir Kisilik profili cizilemez. Farkli kisilik
Ozellikleri, satisin farkli asamalarinda etkili olabilmektedir. Yani satis ekibindeki
saticilardan birisi bilgi toplama, analiz, arastirma boyutunda, kisiligi geregi daha
sistematik calisarak miisteriye hazirlikli yaklasir ve giliven uyandirirken; bir digeri
yaratic1 ve esnek ¢oziimler iiretebilme becerisiyle miisteriye sinirsiz ¢éziimler sunabilir;
baska bir satic1 ise sakin ve sogukkanli yaklagimlariyla gerginlik ve itiraz siire¢lerinin
daha sorunsuz atlatilmasini basarabilir. Etkili bir satis ekibinde, farkli kisiliklerdeki
saticilarin birlikte ¢alismalart cogu zaman daha basarili bir sonug verebilir. Bes Faktor
Modeline gore belirlenen bes boyut arasinda, siire¢ i¢inde birbiriyle uyumlu ve amag
dogrultusunda  gecisler olmaktadir. Bu ¢alismada saticinin performans: oldukga
stibjektif sayilabilecek oOlglide, saticinin amiri tarafindan yapilmistir. Bir bagka
calismada, performansin dogrudan saticinin kisisel performans sonuglart (kantitatif, is
sonuglar1 —kotalar, yeni miisteri, miisteri kayb1 vb.-, performans formlar1 degerlerinin
son birkag yil ortalamasi vb.) 6l¢iilerek tespit edilebilir. Benzer bir aragtirmanin tek bir
sirket calisanlar1 {izerinde, daha detayli olarak ve zaman zaman rehberlik goriismeleri
vb. psikolojik yontemlerin de kullanilarak yapilmas: da destekleyici olacaktir. Tek bir
isletmede derinlemesine yapilacak ¢alismada, saticilarin objektif performans degerleri,
veri tabanlarmin da yardimiyla degerlendirilebilir. Boylece performans- kisilik iliskisi
daha etkin bir sekilde gozlenebilecektir. Bu ¢alismada 15 iligkiden 3’i desteklenmistir.
Bu bulgularin tekrar, baska sektorlerde denenerek desteklenmesi dnerilebilir.
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