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Oz

Bu calisma, saha satis ekiplerinde ideal ¢alisan profilinin yalnizca standart bireysel yetkinlikler iizerinden tanimlanmasinin
sahadaki gergekligi tam olarak karsilamadig: diisiincesiyle hazirlanmistir. Saha satis literatiiriinde iletisim becerileri, ikna
yetenegi, motivasyon ve planlama gibi bircok unsur dne ¢ikmakla birlikte, bu yetkinliklerin farkli bolgesel kosullar altinda
nasil anlam kazandig1 cogu zaman yeterince ele alinmamaktadir. Oysa saha uygulamalari, satis temsilcilerinden beklenen
davranis ve onceliklerin bulundugu boélgenin kosullarina gore belirgin bigimde farklilasabildigini gostermektedir. Bu
noktadan hareketle ¢alisma, ideal saha satis ¢alisani profilini yalnizca “hangi yetkinlikler gereklidir?” sorusu lizerinden degil,
bu yetkinliklerin farkli bolgesel saha ger¢ekliklerinde nasil 6nceliklendirildigi sorusu {izerinden de ele almaktadir. Arastirma
siireci li¢ agamali bir saha ¢alismasi seklinde kurgulanmus; ilk iki asamada bolgesel 6zgiin algilar ortaya konulmus, ti¢iincii
asamada ise bu algilar ortak bir yetkinlik ¢ercevesi igerisinde Bulanik TOPSIS yo6nteminden yararlanilarak yeniden
degerlendirilmistir. Bu yap1 sayesinde saha satig roliine iliskin bolgesel farkliliklar ile ortak noktalar birlikte
incelenebilmistir. Caligmanin literatiirde ¢ogunlukla bireysel yetkinlikler temelinde tanimlanan ideal saha satis galisani
kavramina, cografi ve kiiltiirel baglam1 merkeze alan biitiinciil bir perspektif kazandirdigi s6ylenebilir. Calismanin bulgulart
saha satig performansinin ¢ok katmanli bir yapi sergiledigini ve bireysel 6zelliklerin ancak bolgesel kosullarla uyumlu hale
geldiginde siirdiiriilebilir basariya doniistiigiinii vurgulamaktadir.

Anahtar Kelimeler: Saha Satis Ekipleri, Cografi Faktorler, Kiiltiirel Farkliliklar, Ideal Calisan Profili, Bulanik TOPSIS.
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Abstract

This study was prepared based on the idea that defining the ideal employee profile for field sales teams solely through
standard individual competencies does not fully reflect the reality in the field. While communication skills, persuasion
ability, motivation, and planning are among the many elements highlighted in the field sales literature, how these
competencies gain meaning under different regional conditions is often not sufficiently addressed. However, field
applications show that the behaviors and priorities expected of sales representatives can vary significantly depending on the
conditions of the region. Based on this point, the study addresses the ideal field sales employee profile not only through the
question of “which competencies are required?” but also through the question of how these competencies are prioritized in
different regional field realities. The research process was designed as a three-stage field study; the first two stages identified
regionally specific perceptions, while the third stage re-evaluated these perceptions within a common competency
framework using the Fuzzy TOPSIS method. This structure allowed for the simultaneous examination of regional differences
and commonalities in the field sales role. It can be said that the study provides a holistic perspective, centered on the
geographical and cultural context, to the concept of the ideal field sales employee, which is mostly defined in literature based
on individual competencies. The study’s findings highlight that field sales performance exhibits a multi-layered structure
and that individual characteristics only translate into sustainable success when aligned with regional conditions.

Keywords: Field Sales Teams, Geographical Factors, Cultural Differences, Ideal Employee Profile, Fuzzy TOPSIS.
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Giris

Saha satis ekipleri, modern isletmelerin miisteri iligkilerini yonetme ve satis hedeflerini gergeklestirme
stireclerinde stratejik bir rol listlenmektedir. Ekipler, sirket ile miisteri arasinda dogrudan temas kurarak iiriin ve
hizmetlerin pazara etkin bir sekilde sunulmasini saglamaktadir. Saha satig temsilcilerinin performansi, isletmenin
rekabet giiciinii ve uzun vadeli basarisini belirleyen en 6nemli faktdrlerden biri olarak kabul edilmektedir.

Literatiirde “ideal ¢alisan” kavrami yiiksek motivasyon, 6z yeterlilik, problem ¢6zme yetenegi, miisteri odaklilik
ve oOrglitsel hedeflerle uyumlu hareket etme kapasitesine sahip bireyleri ifade etmektedir (Luthans ve Youssef,
2007; Harris vd., 2013). Arastirmalar ideal ¢alisan 6zelliklerine sahip bireylerin gorev performansinda ve miisteri
tatmininde daha basarili olduklarin1 gostermektedir (Karatepe ve Aga, 2013; Harris vd., 2013). Saha satig
baglaminda ideal ¢alisan bireysel performans gdstergelerinin yani sira pazar kosullari, miisteri segmentleri ve
saha kosullarina uyum saglayabilme yetkinligini de i¢eren bir kavrami ifade etmektedir. Saha satig ekiplerinin
farkli bolgelerde calismasi, performansin tek bir modele indirgenemeyecegini ortaya koymaktadir. Cografi ve
kiiltiirel farkliliklar, satis temsilcisinin miisteri ile iligkilerini yiiriitme bi¢imini, iletisim tarzini ve kaynaklar1 etkin
kullanma kapasitesini dogrudan etkilemektedir. Nitekim kirsal bolgelerde lojistik ve erisim sorunlari daha
belirgin iken biilyiik sehirlerde miisteri yogunlugu ve rekabet baskisi 6n plandadir. Benzer sekilde bolgesel
kiiltiirel farkliliklar miisterilerin satin alma davranmislarini ve iletisim beklentilerini etkiledigi igin satig
temsilcisinin stratejilerini yeniden sekillendirmesini gerektirmektedir.

Calismada saha satig ekiplerinde ideal ¢alisan profilinin bireysel yetkinlikler, bolgesel kosullar ve kiiltiirel
degerler ekseninde degerlendirilmesi amaglanmaktadir. Calismanin odagi saha satis ekiplerinde hangi 6zelliklerin
kritik oldugunu ve s6z konusu 6zelliklerin cografi-kiiltiirel farkliliklarla nasil etkilesim iginde oldugunu ortaya
koymaktir.

1. Kavramsal Cerceve

Isletmeler acisindan kar elde edilmesi bir finansal basari gostergesi ve diger oOrgiitsel amaglarin hayata
gecirilebilmesi i¢in vazgecilmez bir unsurdur. Zira yeterli gelir yaratamayan igletmelerin uzun vadede varliklarini
siirdiirmeleri ve rekabet ortaminda ayakta kalmalart miimkiin degildir (Eren, 2008, s.167). Bu dogrultuda
isletmelerin en 6nemli gelir kalemini mal ve hizmet satislar1 sonucunda elde edilen satis gelirleri olusturmaktadir.

Satisin isletmeler agisindan tasidigr onem iki temel Ozelliginden kaynaklanmaktadir. Bunlardan ilki satigin
isletme igerisinde dogrudan gelir yaratan tek faaliyet olmasidir. Uretim, lojistik, dagitim, reklam ve benzeri
faaliyetler isletmeye maliyet yiiklerken, satis faaliyetleri gelir artis1 saglayarak isletmenin finansal
siirdiiriilebilirligini desteklemektedir. Ikinci unsur ise satis personelinin isletme imaj1 iizerindeki etkisidir. Satis
faaliyetlerini yiiriiten ¢aliganlar miisterilerle birebir temas halinde olduklari i¢in isletmenin dig diinyaya agilan
ylizii konumundadir. Satis personelinin bilgi diizeyi, davranig bi¢imi ve iletisim tarzi, miisterilerin isletmeye
iligkin algilarin1 dogrudan sekillendirmektedir. Dolayisiyla isletme yOnetiminin satis personelinin se¢imi ve
egitimi konusunda titiz davranmasi biiyiik 5nem tasimaktadir (Once, 2019; Kulu, 2019, s. 51).

Satis faaliyetleri ¢esitli teknikler, yontemler ve sistemler aracilifiyla yiiriitilen merkezinde insan iliskilerini
barindiran bir siirectir. Satig slirecinin basaris1 biiyiik 6l¢iide satici ile miisteri arasindaki etkilesime baglidir
(islamoglu ve Altumsik, 2014). Bu noktada da satis personelinin yetkinligi hayati éneme sahiptir. Satis
mesleginin yogun emek gerektiren bir alan olmasi sebebiyle satis personelinin sahip oldugu bilgi diizeyi,
becerileri ve mesleki deneyimi satis performansinin temel belirleyicileri arasinda yer almaktadir. Nitelikli ve
yetkin bir satis ekibi, isletmenin pazardaki rekabet giiciinii onemli 6l¢iide artirmaktadir. (Russel vd., 1974).

Gilinlimiiz rekabet¢i pazar kosullarinda satigin pazarlama icerisindeki rolii giderek daha da belirgin hale gelmistir.
Uriin ve marka gesitliliginin hizla artmasi ve rekabetin yogunlasmasi, dogru iiriiniin dogru miisteriyle
bulusturulmasinda satis faaliyetlerinin ve satis personelinin basarisini kritik bir unsur haline getirmistir. isletmeler
aras1 pazarlarda faaliyet gosteren firmalar biiylime ve gelisme hedeflerine ulasabilmek icin biiyiik dl¢iide satig
elemanlarinin  yetkinligine ve performansina baghdir. Satis elemanlarinin stratejik 6neme sahip miisteri
iligkilerini yonetmekle yiikiimlii olmalari satis fonksiyonunun isletmenin kisa ve uzun vadeli performansi
izerinde belirleyici bir etki yaratmasina neden olmaktadir (Avlonitis ve Panagopoulus, 2010, s. 1046).
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Satis ekibi satis hacmi, karlilik ve miisteri memnuniyeti gibi alanlara dogrudan katkida bulunur. Bu kritik rol
nedeniyle satis yOnetimi agisindan satig giicii ¢iktilarinin ve satis organizasyonunun etkinligini etkileyen
faktorlerin belirlenmesi ve analiz edilmesi biiyiik 6nem tasimaktadir (Keklik, 2018). Kavramsal temeller ve
giincel deneysel aragtirmalar dogrultusunda satis elemani performansi ti¢ ayri boyutta ele alinmaktadir:
davranigsal performans, ¢ikti performansi ve satis organizasyonu etkinligi. Satis elemaninin davranigsal
performanst, ekibin gorevlerini yerine getirirken sergiledigi faaliyetleri kapsar (Wong ve Tan, 2016, s. 186). Cikt1
performansi ise satig ekibinin organizasyona sagladigi somut katkilari ifade eder. Performans boyutlari, 6nceki
kavramsal yaklasimlara uygun olarak birbirinden bagimsiz yapilar seklinde ele alinir. Satis organizasyonu
etkinligi, tlim satis ekiplerinin ¢iktilarinin toplu ve genel bir degerlendirmesini sunar (Gagné ve Deci, 2005, s.
337).

Ideal calisan kavrami giiniimiizde isverenlerin daha az kaynakla daha ¢ok iiretmek beklentisiyle sekillenmistir.
Saha satig ekipleri agisindan ideal ¢aligan, zorlu satis hedeflerini basarmak i¢in gerekli ¢abay1 gosterebilen, kendi
yetkinligine gilivenen giiniimiizde ve gelecekte basarili olmay1 hedefleyen kisidir. Calisanlar, satig siirecinde
karsilastiklar1 engellere ragmen kararlilikla ilerler, gerektiginde satis stratejilerini ve yontemlerini esnek sekilde
yeniden planlar ve sorunlarla karsilagtiginda pes etmezler (Harris vd., 2013, s.401; Luthans ve Youssef, 2007).

Satis sektoriinde yapilan ¢alismalar ideal ¢alisan 6zelliklerine sahip temsilcilerin yiiksek performans sergiledigini
ve isten ayrilma oranlarinin diisiik oldugunu gostermektedir (Kim vd., 2017, s. 2-3). Meta-analitik calismalar da
ideal calisan 6zellikleri ile is performansi arasinda giiglii bir iliski oldugunu desteklemektedir (Bandura ve Locke,
2003). Satis sektoriinde ideal calisan olma diizeyi yiiksek temsilciler motivasyonlarini yiiksek tutar, miisteri
ihtiyaclarina odaklanir ve hedeflerini basarili bir sekilde gergeklestirirler (Harris vd., 2007, s. 68). Calisanlar
aksakliklar veya satig engelleri karsisinda yaratici ¢oziimler bularak yiiksek performans gosterirler. Saha satig
ekiplerinde ideal calisan olma diizeyi, smirli kaynaklarla bile satis hedeflerini tutturabilme ve miisteri
memnuniyetini artirma konusunda kritik bir rol oynar (Harris vd., 2013, s. 408).

2. Metodoloji

Gergeklestirilen bu ¢aligmanin amaci kurumsal saha satig ekiplerinde ideal ¢alisan Ozelliklerini bolgesel
farkliliklar baglaminda cografi ve kiiltiirel boyutlarla ve ayn1 zamanda ikincil bir perspektiften ortak bir gercevede
ele almaktir. Saha satig ekiplerinin hedefleri arasinda isletmelerin pazar payini artirmak, miisteri iligkilerini
giiclendirmek ve uzun vadeli karlili§1 saglamak yer almaktadir. Saha satis ekiplerinin performanslar yalnizca
bireysel yetkinlikler ile agiklanamaz. Zira bu siirecte cografi kosullar ve kiiltiirel farkliliklar da dogrudan etkilidir.
Cografi kosullar satis temsilcisinin ulasabilecegi pazarin biiylikliiglinii, lojistik erisimini ve operasyonel
etkinligini belirlemekte iken kiiltiirel farkliliklar miisteri ile giiven iliskisi kurma, iletisim tarzi ve satis
stratejilerini sekillendirmektedir.

Bu ¢alismanin uygulama boliimii {i¢ asamali bir degerlendirme ve analizi igermektedir. Saha galismasinin birinci
asamasinda, Tiirkiye’ nin farkli bolgelerinde gorev yapan yedi bolge satis yoneticisinden, kendi bolgelerinde ideal
bir saha satis ¢alisaninda bulunmasi gerektigini diisindiikleri on temel 6zelligi serbest bigimde ifade etmeleri
istenmistir. Bu agsamada yoneticilere herhangi bir hazir yetkinlik listesi sunulmamais, degerlendirmelerin tamamen
bireysel saha deneyimlerine ve bolgesel uygulama pratiklerine dayanmasi amaglanmustir. Ikinci asamada ise her
bolge yoneticisinden, kendi belirledigi bu on yetkinligi 6nem derecesine gore siralamasi talep edilmistir. Boylece
yalnizca hangi yetkinliklerin 6nemli goriildiigii degil, ayn1 zamanda bu yetkinliklerin bolge i¢inde hangi 6ncelik
sirasmna sahip oldugu da analiz edilebilir hale gelmistir. Ugiincii asamada ise, birinci asamada serbest bigimde
elde edilen ve ikinci asamada onem derecesine gore siralanan toplam yetmis yetkinlik maddesi; tekrar eden,
ortiisen ve benzer anlam tasiyan ifadelerin birlestirilmesi yoluyla on sekiz temel yetkinlik basligi altinda
konsolide edilmistir. Olusturulan bu konsolide yetkinlik seti, ayn1 bolge satis yoneticilerine yeniden iletilmis ve
her bir yetkinligin 6nem derecesi bu ortak ¢erceve iizerinden degerlendirilmistir. Bu degerlendirme sonucunda
elde edilen veriler Bulanik TOPSIS yonteminin ilgili algoritmasi ile degerlendirilerek Bulanik Agirliklar Matrisi
olusturulmustur.
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2.1. Birinci ve ikinci Asamanin Literatiirle iliskisi: Arastirma Mantigina iliskin Bulgular

Saha satis literatiirii, satig performansini etkileyen faktorleri uzun yillar boyunca evrensel ve standart yetkinlik
setleri iizerinden aciklama egiliminde olmustur. Ozellikle iliski y&netimi, ikna becerisi, iiriin bilgisi ve
motivasyon gibi yetkinlikler, farkli sektor ve cografyalarda gegerli oldugu varsayilan ortak basari faktorleri olarak
ele alinmigtir. Ancak daha giincel galismalar, satis faaliyetlerinin yalnizca bireysel yetkinlikler iizerinden degil;
cevresel baglam, miisteri yapisi, rekabet yogunlugu ve kiiltiirel dinamikler tarafindan da sekillendigini ortaya
koymaktadir.

Literatiirdeki bu tartismadan hareketle, ¢calismanin birinci ve ikinci agamasi ideal saha satig ¢alisani profilinin
bolgesel baglama duyarli bir yapiya sahip olup olmadigini kesfetmek amaciyla tasarlanmistir. Bu asamalar, nicel
bir genelleme iiretmekten ziyade, saha gercekligini dogrudan yansitan kesifsel bir yaklasimi benimsemektedir.

Saha ¢alismasinin birinci agamasinda, Sahibinden Bilgi Teknolojileri Pazarlama ve Ticaret A.S. nin Tiirkiye’nin
farkli bolgelerinde gorev yapan yedi bolge satis yoneticisinden, kendi bdlgelerinde ideal bir saha satig calisaninda
bulunmas: gerektigini diisiindiikleri on temel 6zelligi serbest bicimde ifade etmeleri istenmistir. Bu asamada
yoneticilere herhangi bir hazir yetkinlik listesi sunulmamig, degerlendirmelerin tamamen bireysel saha
deneyimlerine ve bolgesel uygulama pratiklerine dayanmasi amaglanmaistir.

Ikinci asamada ise her bolge satis yoneticisinden, kendi belirledigi bu on yetkinligi 6nem derecesine gore
siralamasi talep edilmistir. Boylece yalnizca hangi yetkinliklerin énemli goriildiigii degil, aym1 zamanda bu
yetkinliklerin bolge i¢inde hangi 6ncelik sirasina sahip oldugu da analiz edilebilir hale gelmistir.

Bu iki asama, literatiirde tanimlanan yetkinliklerin sahada nasil yorumlandigini, hangi boyutlariin
onceliklendirildigini ve hangi unsurlarin bolgesel baglama gore farklilastigini goriiniir kilmay1 amaglamaktadir.

2.2. Bolgeler Ozelinde Yetkinlik Listeleri ve Onceliklendirme Bulgulari

2.2.1. Akdeniz Bolgesi

Akdeniz bolgesinde gorev yapan bolge satis yoneticisinin, ideal bir saha satis ¢alisaninda bulunmasi gerektigini
disiindigi ozellikler soyledir: insana dokunma ve samimi iletigim becerisi, sicakkanli olma ama profesyonel
dengeyi koruma, takip disiplini ve soziinii tutma aligkanligi, motivasyonunu dis kosullardan bagimsiz
koruyabilme, hizli reaksiyon alma ve anlik karar verebilme becerisi, iiriine hakimiyet ve giiven veren anlatim
tarzi, saha i¢goriislinii merkeze tasiyabilme (geri bildirim kiiltiirii) yetenegi, bolgesel kiiltiire uygun davranis tarzi,
inisiyatif alma ve firsat kovalama becerisi, giiler yiizlii stres yonetimi yetkinligi.

Akdeniz bolgesi satis yoneticisi tarafindan birinci asamada serbest bicimde belirlenen on temel yetkinlik ile ikinci
asamada bu yetkinliklerin 6nem derecelerine gore siralanmast birlikte degerlendirildiginde, bolgenin ideal saha
satis ¢alisan1 algisinin agirlikli olarak iligki yonetimi ve giliven ingasi etrafinda sekillendigi goriilmektedir.
Ozellikle samimi ancak profesyonel iletisim, verilen sdzlerin yerine getirilmesi ve miisteriyle siirdiiriilebilir iliski
kurabilme becerileri, satis basarisinin temel belirleyicileri olarak one gikmaktadir. Bununla birlikte yogun saha
temposu ve degisken ¢aligma kosullar1 nedeniyle 6z motivasyon, stres yonetimi ve inisiyatif alma gibi davranigsal
dayaniklilik unsurlarinin da yiiksek oncelik kazandig1 dikkat ¢cekmektedir. Teknik bilgi, {irtin hakimiyeti ve
analitik yaklasim gibi yetkinlikler 6nemli goriilmekle birlikte, bu yetkinliklerin Akdeniz bolgesinde daha ¢ok
iliski temelli satig siirecini destekleyici unsurlar olarak konumlandigi anlasilmaktadir. Bu bulgular, Akdeniz
bolgesinde ideal saha satis ¢alisani profilinin; gliven veren, insan iligkilerinde gii¢lii ve performans siirekliligini
davranigsal dayaniklilik iizerinden saglayabilen bir yap1 sergiledigini gostermektedir.

2.2.2. Bogazici Bolgesi

Birinci asamada Bogazigi bolgesinde gdrev yapan bolge satis yoneticisinden, ideal bir saha satis ¢alisaninda
bulunmasi gerektigini disiindiigi 6zellikleri serbest bi¢imde ifade etmesi istendiginde, su on temel 6zelligin
belirlendigi goriilmiistiir: olumlu ilk izlenim, kurulan iletisimle miisteri ihtiyacim1 anlama becerisi, verimli
dinleme, dogru soru sorma, tutarlilik, glivenilirlik, zaman yonetimi becerisi, hedef-sonu¢ odaklilik ve takip,
gelisim ve degisim ve iletisim becerisi.
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Bogazi¢i bolgesi satis yoneticisi tarafindan birinci agamada serbest bigimde belirlenen on temel yetkinlik ile
ikinci asamada bu yetkinliklerin 6nem derecelerine gore siralanmasi birlikte degerlendirildiginde, bolgenin ideal
saha satis calisan1 algisinin belirgin bi¢imde planli, tutarli ve siire¢ odakli bir yapi etrafinda sekillendigi
goriilmektedir. Ozellikle dinleme becerisi, dogru soru sorma, tutarlilik ve giivenilirlik gibi yetkinliklerin yiiksek
oncelik diizeyinde degerlendirilmesi, Bogazici bolgesinde satis siirecinin dogaclama iligkilerden ziyade bilingli
ihtiyac analizi ve yapilandirilmis iletisim iizerinden yiiriitiildiigiinii gostermektedir. Zaman y6netimi ve hedef—
sonug takibi gibi siire¢ disiplini gerektiren yetkinliklerin 6ne ¢ikmasi, satis basarisinin bu bolgede oOlgiilebilir
performans, planlama ve diizenli takip ile iliskilendirildigini ortaya koymaktadir. Iletisim becerisi ve olumlu ilk
izlenim gibi unsurlar 6nemli kabul edilmekle birlikte, bu yetkinliklerin daha ¢ok profesyonel durusu destekleyen
tamamlayici unsurlar olarak konumlandig1 anlasilmaktadir. Bu bulgular, Bogazi¢i bolgesinde ideal saha satig
calisani profilinin; sistematik diisiinen, tutarli davranan ve satig siirecini kontrollii bicimde ydneten bir yapi
sergiledigini gostermektedir.

2.2.3. Cukurova Bolgesi

Cukurova bolgesinde gorev yapan bolge satig yoneticisinin, ideal bir saha satis ¢aliganinda bulunmasi gerektigini
disiindiigli on 6zellik soyledir: reddedilmeyi bir 6grenme firsati olarak gérme, karsisindaki profili hizli analiz
etme, yerel kiiltiirii okuma, referans agini1 etkin kullanma, bolgesini iyi tanima, analitik diisiinme, sinirlarin
zorlama, oncelikle satis1 degil miisteriyle iliskiyi yonetme, zor durumlarda sogukkanli kalma, kendini siirekli
giincelleme.

Cukurova bolgesi satis yoneticisi tarafindan yapilan 6nem dereceleri siralamasi sonrasinda, bdlgenin ideal saha
satig calisan1 algisinin belirgin bi¢cimde psikolojik dayaniklilik ve miicadele giicii ekseninde sekillendigi
gorlilmektedir.

Reddedilme karsisinda yilmama, olumsuz geri bildirimleri kisisel algilamama ve zor kosullarda sogukkanli
kalabilme gibi yetkinliklerin yiiksek oncelik diizeyinde degerlendirilmesi, Cukurova bdlgesinde satig siirecinin
yogun rekabet, yiiksek baski ve siirekli temas gerektiren bir yapida yiiriitiildiigiinii gostermektedir. Bununla
birlikte yerel kiiltiirii okuyabilme, miisteri profilini hizli analiz edebilme ve referans agini etkin kullanma gibi
iligki temelli yetkinliklerin 6ne ¢ikmasi, satis basarisinin bu bolgede sosyal baglam ve giiven iligkileriyle
dogrudan baglantili oldugunu ortaya koymaktadir. Analitik diisiinme, inisiyatif alma ve kendini siirekli gelistirme
gibi yetkinlikler ise bu miicadeleci yapiy1 destekleyen tamamlayici unsurlar olarak konumlanmaktadir. Bu
bulgular, Cukurova bolgesinde ideal saha satig ¢alisani profilinin; yiiksek direng gosteren, sahayi iyi okuyan ve
iligkiyi uzun vadeli basariya doniistiirebilen bir yap1 sergiledigini gostermektedir.

2.2.4. Dogu Karadeniz Bolgesi

Dogu Karadeniz bolgesinde gorev yapan bolge satis yoneticisinin, ideal bir saha satig ¢alisaninda bulunmasi
gerektigini diisiind{igli on 6zellik soyledir: inang sahibi olma, mikro bolge hakimiyeti/etki alani kurma, psikolojik
dayaniklilik/6z disiplin, hedef odakliligi koruma, bolgesel miisteri yaklasimina sahip olma, hizli manevra
kabiliyeti, istikrar, bahanelerden kaginma/sorumluluk alma, 6grenmeye aciklik/geri bildirime agiklik, degisim
becerisi.

Dogu Karadeniz bolgesi satig yoneticisi tarafindan yapilan énem dereceleri siralamasi sonrasinda, bdlgenin
ideal saha satis calisani algisinin giiglii bigimde inang, istikrar ve bireysel dayaniklilik ekseninde sekillendigi
goriilmektedir. Inang, sorumluluk alma ve bahane iiretmeden hareket etme gibi yetkinliklerin yiiksek &ncelik
diizeyinde degerlendirilmesi, bolgedeki satis faaliyetlerinin zorlu cografi kosullar ve daginik yerlesim yapisi
icerisinde yiiksek i¢csel motivasyon gerektirdigini gostermektedir. Mikro bdlge hakimiyeti ve zaman planlamasina
verilen 6nem, satis basarisinin Dogu Karadeniz’de yalnizca iliski kurma becerisiyle degil, sahay1 detayli tanima
ve giinii etkin yonetme kapasitesiyle dogrudan baglantili oldugunu ortaya koymaktadir. Psikolojik dayaniklilik,
0z disiplin ve odagimi koruyabilme gibi yetkinliklerin 6ne ¢ikmasi, satig ¢alisaninin digsal kosullardan bagimsiz
sekilde performansini siirdiirebilmesinin bolge igin kritik bir gereklilik olarak algilandigim gostermektedir.
Ogrenmeye ve geri bildirime aciklik ile degisime uyum gibi yetkinlikler ise bu giiclii bireysel yapiy1 destekleyen
tamamlayici unsurlar olarak konumlanmaktadir. Bu bulgular, Dogu Karadeniz bolgesinde ideal saha satis ¢alisani
profilinin; sahayi ¢ok iyi taniyan, yiliksek sorumluluk bilinciyle hareket eden ve zorlu kosullarda istikrarh
performans sergileyebilen bir yapi1 ortaya koydugunu gostermektedir.
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2.2.5. Ege Bolgesi

Ege bolgesinde gorev yapan bolge satis yoneticisi, ideal bir saha satig calisganinda bulunmasi gerektigini
diistindiigii 6zellikleri soyle ifade etmistir: dengeli bir iletisim tarzi, giiven veren bir durus, planli ve organize
calisma aligkanligi, {irlinii derinlemesine bilme, dinleme becerisi, kendini siirekli gelistirme istegi, nazik/israrci
olmayan siire¢ takibinde bulunma, s6zlii ifade becerisi, uzun vadeli iliski kurma bilinci, profesyonel goriiniim ve
tutum.

Ege bolgesi satis yoneticisi tarafindan birinci agamada serbest bigimde belirlenen on temel yetkinlik ile ikinci
asamada bu yetkinliklerin 6nem derecelerine gore siralanmasi birlikte degerlendirildiginde, bolgenin ideal saha
satis calisan1 algisinin belirgin bicimde dengeli iletisim, gliven veren durus ve planl calisma ekseninde
sekillendigi goriilmektedir. Nazik ancak kararli bir iletisim tarzi, s6z ile davranis arasinda tutarlilik ve profesyonel
bir yaklagimin yiiksek oncelik diizeyinde degerlendirilmesi, Ege bolgesinde satis siirecinin baskic1 yontemlerden
ziyade karsilikli saygi ve giliven temelinde yiiriitiildiigiinii gostermektedir. Planli ve organize caligma
aliskanliginin 6ne c¢ikmasi, satig basarisinin bu bolgede diizenli takip, zaman yoOnetimi ve siirecin kontrollii
ilerlemesi ile dogrudan iliskilendirildigini ortaya koymaktadir. Uriin bilgisine hakimiyet, etkin dinleme ve
kendini geligtirme istegi gibi yetkinliklerin 6nemsenmesi, Ege bdlgesinde miisteri profilinin bilingli ve bilgiye
dayali iletisimi tercih ettigini gdstermektedir. Buna karsin nazik israr, uzun vadeli iliski kurma bilinci ve
profesyonel durus gibi unsurlar, satig siirecinin siirekliligini saglayan tamamlayic1 davramiglar olarak
konumlanmaktadir. Bu bulgular, Ege bolgesinde ideal saha satig ¢alisani profilinin; 6lgiili iletisim kurabilen,
giiven veren, planli ¢aligan ve bilgi temelli iligki yonetimini benimseyen bir yap1 sergiledigini gostermektedir.

2.2.6. Giineydogu Bolgesi

Gilineydogu bolgesinde gorev yapan bolge satis yoneticisinin, ideal bir saha satis ¢alisaninin sahip olmasi
gerektigini diigiindiigii on temel 6zellik sunlardir: miisterinin kalbine dokunma, s6ziinii tutma, farkli degerlere
gore degisen bir iletisim diline sahip olma, dnce giiven uyandirma, mesafeli durus ve samimiyet arasinda denge
kurma, olumsuzluklara kars1 dayaniklilik, etkin dinleme ve anlama becerisi, miisteri takibinde 1srar ve saygili
tutum arasinda denge kurma, miisteriyi referansi olarak gérme, yaptigi isle 6ne ¢ikma.

Gilineydogu bolgesi satis yoneticisinin ideal saha satig ¢alisani algisinin belirgin bicimde giiven temelli iliski
kurma, sabir ve sosyal denge ekseninde sekillendigi goriilmektedir. Satis siirecinin bu bolgede hizli sonug
almaktan ziyade once iligki kurma, giiven olusturma ve zaman igerisinde kabul gérme tlizerinden ilerledigi
anlagilmaktadir. Verilen s6zlerin mutlaka yerine getirilmesi, tutarlilik ve giivenilirlik gibi davraniglarin yiiksek
oncelik diizeyinde degerlendirilmesi, miisteri iligskilerinde giiven kaybinin telafisinin zor oldugu dair bir saha
gergekligine isaret etmektedir. Bununla birlikte sabirli olma, dogru sekilde miisteri takibi yapabilme ve agiri
samimiyet ile mesafelilik arasinda denge kurabilme gibi yetkinliklerin 6ne ¢ikmasi, satis ¢alisaninin iletisim
tarzim1 bolgesel kiiltliirel kodlara uygun bi¢imde ayarlamasinin kritik bir gereklilik olarak algilandigini
gostermektedir. Zorlu saha kosullarina ragmen motivasyonunu koruyabilme, miisteriyle empati kurabilme ve her
miisteriyi potansiyel bir referans olarak gérme anlayisi, satis basarisinin bu bolgede sosyal aglar ve itibar
tizerinden stirdiiriilebilir hale geldigini ortaya koymaktadir. Bu bulgular, Giineydogu bdlgesinde ideal saha satis
calisam profilinin; sabirl, giivenilir, sosyal baglami dogru okuyabilen ve iliskiyi uzun vadeli basariya
doniistiirebilen bir yap1 sergiledigini gostermektedir.

2.2.7. Orta Anadolu Bolgesi

Orta Anadolu bolgesinde gorev yapan bolge satis yoneticisinden, ideal bir saha satis ¢alisaninda bulunmasi
gerektigini disilindiigii 6zellikleri serbest bi¢cimde ifade etmesi istendiginde, su on temel 6zelligin belirlendigi
gOriilmustiir: inang sahibi olma, istekli ve azimli olma, motivasyon sahibi olma, olumsuzluklardan etkilenmeme,
planlama yapabilme ve disiplinli olma, bahane yerine ¢6ziim odaklilik, iletisim becerisi / empati kurabilme, bolge
ile miisteri analizi yapabilme ve iiriin bilgisi hakimiyeti, siirekli gelisim istegi, takim ruhuna sahip / paylagimci
ve yardimsever.

Orta Anadolu bdlgesi satig yoneticisi tarafindan birinci asamada serbest bigimde belirlenen on temel yetkinlik ile
ikinci agamada bu yetkinliklerin nem derecelerine gore siralanmasi birlikte degerlendirildiginde, bdlgenin ideal
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saha satig calisani algisinin gii¢lii bigimde inang, azim ve i¢sel motivasyon ekseninde sekillendigi goriilmektedir.
Kendine, yaptig1 ise ve sundugu {iirline inanma; zorluklar karsisinda vazgecmeme ve siirekli deneme istegi gibi
yetkinliklerin en yiiksek oncelik diizeyinde degerlendirilmesi, Orta Anadolu bolgesinde satis basarisinin biiyiik
Olciide bireysel kararlilik ve psikolojik dayaniklilik tizerinden tamimlandigini gostermektedir. Olumsuz
kosullardan etkilenmeme, bahane iiretmeden ¢6ziim arama ve sorumlulugu sahiplenme gibi davranislarin 6ne
cikmasi, bolgedeki saha gercekliginin satis ¢alisanindan giiclii bir i¢ disiplin ve sonug odaklilik bekledigine isaret
etmektedir. Planlama ve disiplin yetkinliginin yiiksek 6nemde degerlendirilmesi, satis siirecinin Orta Anadolu’da
tesadiiflere birakilmadan, diizenli ve sistematik bir calisma anlayisiyla yliriitiilmesi gerektigini ortaya
koymaktadir. Iletisim becerisi, empati ve takim calismasi gibi yetkinlikler onemli gériilmekle birlikte, bu
yetkinliklerin daha ¢ok cekirdek motivasyon ve azim unsurlarini destekleyen tamamlayici davranislar olarak
konumlandig1 anlagilmaktadir. Bu bulgular, Orta Anadolu bolgesinde ideal saha satis ¢alisani profilinin; inancini
kaybetmeyen, kendi motivasyonunu iiretebilen, disiplinli ve sorumluluk alan bir yap1 sergiledigini
gostermektedir.

2.2.8. Birinci ve ikinci Asamanin Genel Degerlendirmesi

Birinci ve ikinci asama bulgulari, ideal saha satis ¢alisani profilinin bolgeler arasinda anlamli farkliliklar
gosterdigini ortaya koymaktadir. Ancak bu farkliliklarin, tamamen birbirinden bagimsiz ve ayrigsmis profillerden
ziyade, ortak yetkinlik alanlarinin bolgesel saha kosullari, miisteri yapisi ve ¢aligma dinamiklerine bagl olarak
farkl1 6nceliklerle yorumlanmasindan kaynaklandigi anlasilmaktadir. Bagka bir ifadeyle, bolgeler arasinda
gbzlenen ayrigma; yetkinliklerin varligindan ¢ok, bu yetkinliklere atfedilen 6nem diizeyleri ve kullanim bigimleri
iizerinden sekillenmektedir.

2.3. Uciincii Asamanin Literatiirle fliskisi ve Arastirma Mantig1 Uzerine Bulgular

Literatiirde satis organizasyonlariin insan kaynagi siireclerinin; ise alim, egitim ve performans yonetimi gibi
alanlarda Olgiilebilir ve karsilagtirilabilir yetkinlik cergevelerine ihtiyag duydugu vurgulanmaktadir. Bu
baglamda, bolgesel farkliliklarin varligi kabul edilmekle birlikte, tamamen farkli profiller {izerinden insan
kaynag1 yonetiminin siirdiiriilebilir olmadig1 ifade edilmektedir. Bu baglamda ¢aligsmanin iiglincii agamasinda,
birinci agamada serbest bicimde elde edilen ve ikinci agamada 6nem derecesine gore siralanan toplam yetmis
yetkinlik maddesi; tekrar eden, ortiisen ve benzer anlam tasiyan ifadelerin birlestirilmesi yoluyla on sekiz temel
yetkinlik bashigir altinda konsolide edilmistir. Olusturulan bu konsolide yetkinlik seti, aym1 bdlge satis
yoneticilerine yeniden iletilmis ve her bir yetkinligin O6nem derecesi bu ortak ¢erceve lizerinden
degerlendirilmistir. Bu yontem sayesinde, bolgesel degerlendirmelerin serbest tanimlamalardan ¢ikarilarak daha
karsilastirilabilir, dlgiilebilir ve biitiinclil bir yapiya kavusturulmas: amacglanmistir. Bu yaklasim, literatiirde
“yakinsama analizi” olarak ifade edilen; farkli baglamlarda ¢alisan yoneticilerin ortak degerlendirme zemininde
onceliklerinin birbirine yaklagip yaklasmadigim gézlemleme imkani sunmaktadir.

2.4. Konsolide Edilen Temel Yetkinlikler ve Bulanik TOPSIS Uygulamasi

Bu ¢alismada Sahibinden Bilgi Teknolojileri Pazarlama ve Ticaret A.S.’de gorev yapan yedi farkli bolge satis
yoneticisi karar verici olarak yer almistir. Saha satis ¢alisaninin profili 6zelliklerini bolgesel farkliliklardan
arindirarak tek bir ¢at1 altinda degerlendirmek i¢in Bulanik TOPSIS yonteminden yararlanilmistir. Bu ¢aligmada
Chen (2000) tarafindan gelistirilen Bulanik TOPSIS algoritmasi kullanilmistir. Sadece kriter degerlendirmesi
yapildig1 icin Bulanmik Agirliklar Matrisini olusturabilmek adimna ilgili algoritmanin asagidaki adimindan
faydalanilmistir. Buna gore;

~K - . e - - . . .. . . ..
W J. karar kriterinin 6nem agirligini gostermek tizere, K tane karar vericiden olusan bir grupta karar kriterlerinin

o6nem agirliklari,
- Ir. - -
W, :—[W}(+)w§ (+)...(+)w}<] )

esitligi kullanilarak hesaplanmaktadir.

Calismada, karar kriterleri olusturulurken Oncelikle literatlir taramasi gergeklestirilmis, ardindan saha
calismasmin birinci ve ikinci asamalarinda elde edilen bulgular dogrultusunda karar vericilerle istisarede
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bulunulmustur. Bu siire¢ sonucunda, ideal saha satig ¢alisan1 profilini temsil eden toplam on sekiz temel yetkinlik
iizerinde uzlagmaya varilmistir.

Calismada yer alan bu on sekiz karar kriteri, saha satig ekiplerinde performans: etkiledigi degerlendirilen
davranigsal, iliskisel ve operasyonel yetkinliklerden olusmakta olup, Bulanik TOPSIS y&ntemi kapsaminda karar
kriterleri olarak ele alimmistir. Bu calismada ele alinan on sekiz karar kriterinin tamami, saha satis calisani
performansini artirmasi beklenen fayda kriterleri olarak degerlendirilmistir. Dolayisiyla kriterlerin her biri igin
daha yiiksek degerler, ideal saha satig ¢alisani profiline daha fazla yakinligi ifade etmektedir. Asagida ¢calismada
kullanilan on sekiz karar kriteri ve her bir kriterin aciklamasi asagida sunulmaktadir.

Ci: Iliski Yonetimi ve Giiven Ingasi: Verdigi sozii yerine getiren, eylemleriyle giiven insa eden ve satis1 tek bir
islem olarak degil, siirdiiriilebilir bir iligki siireci olarak goren satis¢ilar daha kalici basari elde eder.

Cy: Kiiltiirel Zekd, Etkin Dinleme ve Empati: Miisteriyi gergekten dinleyen, ihtiyacini anlayan, onun yerine
kendini koyabilen ve galistig1 ¢evrenin kiiltiirel ve sosyal duyarliliklarina uygun davranis sergileyen satiggilar
giiveni artirir.

Cs: Planlama ve Zaman Yénetimi: Gunlik is akisimi diizenli planlayan, zamani verimli kullanan calisanlar
istikrarli performans gosterir.

Ca: Azim, Dayamiklilik ve Oz Motivasyon: Kendine ve hedeflerine inanarak, dis kosullardan bagimsiz sekilde
gorevine odaklanabilen, reddedilmeyi olumlu algilayan, zorlu saha kosullar1 ve stresli durumlar karsisinda
duygusal yiikii yonetebilen fark yaratir.

Cs: Coziim Odakhilik: Karsilastigi sorunlara ve zorluklara ragmen bahaneler yerine "nasil olur" yaklagimiyla
hareket eden, aktif olarak ¢coziim iireten calisanlar fark yaratir.

Ce: Analitik Diisiinme Becerisi: Satig verilerini, pazardaki miisteri davranislarini ve sektoriin dinamiklerini analiz
ederek stratejik karar alabilme yetenegini 6ne ¢ikarir.

Cy: Uriin ve Céziim Hakimiyeti: Satilan {iriin/hizmetin teknik ve ticari detaylarina tam hakim olmanin yam sira,
bu bilgiyi miisterinin sorununa ¢6ziim iiretecek sekilde sade ve anlasilir bigimde sunabilme yetenegi vardir.

Cs: Etkin Anlatim, Ikna ve Samimiyet: Giiven veren ve anlasilir bir ifadeyle, ikna yetenegini sicak ve dengeli bir
samimiyetle sunabilen satigcilar miisteri lizerinde olumlu izlenim birakir.

Co: Sabir ve Sezgi: Miisteri davraniglarini sezgisel olarak okuyup, satis siirecini dogru zamanda ilerleten satiscilar
daha basaril1 olur.

Cio: Esneklik, Hizli Karar Alma ve Inisiyatif: Degisen kosullara uyum saglayabilen, anlik firsatlar1 degerlendirip
inisiyatif alarak hizli karar verebilen satig¢ilar sahada avantaj saglar.

Cui: Profesyonel Durug ve Imaj: Temiz, diizenli, dakik ve kurumsal bir gériiniim ile nazik ve saygili bir tavir
giiven algisini gii¢lendirir.

Ci2: Ogrenmeye ve Degisime Aciklik: Yeni bilgileri 6grenmeye ve degisime acik olan satis¢ilar degisime daha
hizli uyum saglar.

C3: Stire¢ Disiplini ve Siirdiiriilebilir Performans: Satis sonrasinda miisteriyi ve satilan iiriinii diizenli takip eden,
devam eden satig firsatlarin1 degerlendiren ve bu sayede performansini donemsel dalgalanmalardan bagimsiz
sekilde siirdiirebilen ¢alisanlar gilivenilir sonuglar {iretir.

Cis: Ag Kurma Yetenegi: Mevcut miisteri memnuniyetini referansa doniistiirerek yeni iliskiler gelistirebilen
satigcilar fark yaratir.

Cis: Takim Ruhu ve Iy birligi: Bilgiyi paylasan, ekip arkadaslarina destek olan satiscilar genel ekip basarisini
artirir.

Cis: Saha Gézlemi Yetenegi ve Geri Bildirim: Sahadaki deneyim ve i¢ goriilerini dogru sekilde yoneticilere
aktarabilen ¢aliganlar stratejik katki saglar.

Ci7: Miitevazi ve Ozgiivenli Olma Arasinda Denge: Kibirden uzak, ancak dzgiivenli tutum sergileyen satiscilar
daha giiclii baglar kurar.

Cis: Ise ve Kuruma Inang: Kendine, yaptig1 ise ve temsil ettigi markaya inanmak, satis¢cinin igsel motivasyonunu
besler.

Calismada yer alan yedi karar verici (D1, D2, D3, D4, D5, D6, D7), karar kriterlerinin 6nem agirliklarini dilsel
degiskenler yoluyla degerlendirmistir. Karar vericiler, belirlenen karar kriterlerinin goreli 6nem diizeylerini dilsel

degiskenler araciligiyla degerlendirmistir. Calismada kullanilan dilsel degiskenler ve bu degiskenlere karsilik
gelen tiggen bulanik sayilar Tablo 1’de sunulmaktadir.
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Tablo 1: Kriterlerin Onem Agirhigi i¢in Kullanilan Dilsel Degiskenler ve Uggen Bulanik Say1 Olarak Karsiliklari

Cok Yiiksek (CY) (0.9, 1.0, 1.0)
Yiiksek (Y) (0.7,0.9, 1.0
Biraz Yiiksek (BY) (0.5,0.7,0.9)
Orta (O) (0.3,0.5,0.7)
Biraz Diigiik (BD) (0.1,0.3,0.5)
Diisiik (D) (0,0.1,0.3)
Cok Diisiik (CD) (0,0,0.1)

Kaynak: Chen, 2000: 5.
Karar vericilerin her bir karar kriterinin 6nem agirlig1 igin yaptiklar: Tablo 2’de verilen dilsel degerlendirmeler
Tablo 1 kullanilarak {iggen bulanik sayilara c¢evrilmis, Esitlik (1) yardimryla her bir kriterin 6nem agirligi

hesaplanmis ve Tablo 3’te gosterilen bulanik agirliklar matrisi elde edilmistir.

Tablo 2: Kriterlerin Onem Agirligi I¢in Yapilan Dilsel Degerlendirmeler

Kriter (C) Karar Verici (D

D1 D2 D3 D4 D5 D6 D7
Ci CY Y Y CcY CY CY Y
C Y Y Y Y CY CY Y
Cs CcYy CcYy Y BY CY Y BY
Cs CcYy CcYy CcYy CcY CY CY CY
Cs Y Y CcYy 0] Y BY Y
Cs BY BY Y BY Y Y BY
C; CcYy Y Y 0] Y Y BY
Cs CcYy Y Y CY Y CY Y
Coy CY Y Y BY Y Y BY
Cio Y BY Y Y BY CY BY
Chy Y Y CY Y Y Y (@]
Cn Y Y CcY CY CY CY CY
Cis CY CcYy Y BY CY CY BY
Cuy BY CY CcYy Y BY BY BY
Cis CcYy BY CcYy CY Y Y BY
Cis BY BY Y BY BY BY BY
Cir Y BY CcYy 0] BY Y 0
Cis CY Y CY Y CY CY 0]

Tablo 3’te, yedi karar verici tarafindan degerlendirilen on sekiz karar kriterine ait bulanik agirliklar matrisi
sunulmaktadir. Elde edilen bulgular incelendiginde, C4 (Azim, Dayaniklilik ve Oz Motivasyon) kriterinin en
yiiksek agirliga sahip oldugu goriilmektedir. Bu durum, saha satis g¢alisani performansinda psikolojik
dayaniklilik, i¢sel motivasyon ve zorlu saha kosullarina kargi direng gdsterebilme yetkinliginin karar vericiler
tarafindan kritik bir unsur olarak degerlendirildigini gdstermektedir. C4 kriterini sirastyla C12 (Ogrenmeye ve
Degisime Aciklik), C1 (iliski Yénetimi ve Giiven Ingas1) ve C8 (Etkin Anlatim, ikna ve Samimiyet) kriterleri
takip etmektedir. Bu bulgu, ideal saha satis ¢alisani profilinin yalnizca bireysel ¢aba ve dayaniklilik ile degil;
ayni zamanda Ogrenme istegi, giiven temelli iliski kurma ve etkili iletisim becerileri ile biitiinlesik bir yap1
sergilemesi gerektigine isaret etmektedir. Gorece daha diisiik agirliklara sahip olan C16 (Saha Gozlemi Yetenegi
ve Geri Bildirim) ve C17 (Miitevazi ve Ozgiivenli Olma Arasinda Denge) kriterleri ise, karar vericiler tarafindan
dogrudan performansi belirleyen c¢ekirdek unsurlardan ziyade, destekleyici ve tamamlayici yetkinlikler olarak
degerlendirilmektedir. Genel olarak Tablo 3’te elde edilen sonuglar, saha satis ekiplerinde ideal ¢alisan profilinin
merkezinde dayaniklilik, 6grenmeye aciklik, giiven insasi ve etkili iletisim gibi yetkinliklerin yer aldigini;
analitik, operasyonel ve kurumsal yetkinliklerin ise bu cekirdegi destekleyen unsurlar olarak konumlandigini
ortaya koymaktadir.
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Tablo 3: Bulanik Agirliklar Matrisi

Kriter (C)

C (0.814,0.957,1.000)
C (0.757,0.929,1.000)
Cs (0.729,0.886,0.971)
Cq4 (0.900,1.000,1.000)
Cs (0.643,0.829,0.943)
Cs (0.586,0.786,0.943)
Cy (0.643,0.829,0.943)
Cs (0.786,0.943,1.000)
Co (0.671,0.857,0.971)
Cio (0.643,0.829,0.957)
Cu (0.671,0.857,0.957)
Ci (0.843,0.971,1.000)
Cis (0.757,0.900,0.971)
Cuy (0.643,0.814,0.943)
Cis (0.729,0.886,0.971)
Cis (0.529,0.729,0.914)
Cir (0.557,0.743,0.886)
Cis (0.757,0.900,0.957)

3. Tartisma

Calismada kurumsal saha satis ekiplerinde ideal ¢alisan 6zelliklerinin bireysel yetkinlikler, bolgesel, cografi ve
kiiltiirel baglam gercevesinde degerlendirilmesi amaglanmistir. Elde edilen bulgular, bolgesel kosullarin saha
satis ¢alisanlarindan beklenen davranislar ve yetkinlikleri belirgin bigimde sekillendirdigini ortaya koymaktadir.
Biiyiiksehirler ve ekonomik bakimdan gelismis bdlgelerde rekabet yogunlugu, miisteri ¢esitlili§i ve zaman
baskisinin artmasi stratejik planlama, hizli karar alma ve gelismis iletisim becerilerinin daha kritik yetkinlikler
olarak one ¢ikmasini beraberinde getirmektedir. Cografi olarak daha genis alanlara yayilan, ulasim olanaklarmin
sinirli oldugu ya da kiiltiirel baglarin daha gii¢lii oldugu bolgelerde ise giiven iligkisi kurabilme, sabir, yerel pazar
bilgisi ve esneklik gibi ozelliklerin Oncelikli oldugu goriilmektedir. S6z konusu bulgu satis performansinin
bireysel caba ve yetkinliklerin yani sira ¢alisanin bolgesel baglami ne dlgiide dogru okuyabildigiyle iliskili
oldugunu gostermektedir.

Calismada gerceklestirilen konsolide yetkinlik analizi ise bolgesel farkliliklara karsin saha satis ekiplerinde ortak
bir ideal calisan ¢ekirdeginin varligmna dikkat ¢ekmektedir. ideal calisan cekirdegi miisteri odaklilik, problem
¢Oozme becerisi, iletisim yetkinligi ve sorumluluk bilinci gibi temel unsurlardan olugsmaktadir. Caligmanin
sonuclar1 saha satig yonetimi agisindan Onemli yonetsel ¢ikarimlar sunmaktadir. Zira ise alim, egitim ve
performans degerlendirme siireglerinde tek tip yetkinlik setlerine dayali yaklagimlarin sinirhi kalabilecegi
anlagilmaktadir. Bolgesel farkliliklar1 g6z onilinde bulundurmayan standart insan kaynaklari siire¢lerinin saha
kosullariyla ortiismeyen beklentiler yaratarak performans kayiplarina yol agacagi sdylenebilir. Bu dogrultuda
satis yoneticilerinin bolgesel pazar dinamiklerini, kiiltiirel kodlar1 ve saha kosullarini dikkate alan daha esnek ve
uyarlanabilir yonetim modelleri gelistirmeleri gerekmektedir.

Bulgular saha satis performansinin ¢ikti gostergeleri ve davranigsal boyutun bir arada degerlendirilmesinin
Onemini ortaya koymaktadir. Bolgesel farkliliklar, satis ¢alisanlarinin sergiledigi davranislarin anlamini ve
performans iizerindeki etkisini doniistiirebilmekte; ayn1 davranis farkli bolgelerde farkli performans sonuglari
dogurabilmektedir. Bu durum en temelde davrams temelli satis yOnetimi ve performans degerlendirme
yaklagimlarinin bolgesel baglamla birlikte ele alinmasini zorunlu kilmaktadir.

Literatiirle karsilagtirmali olarak incelendiginde calismanin bulgular1 ideal calisan profilini agirlikli olarak
psikolojik sermaye, motivasyon ve bireysel performans gostergeleri iizerinden ele alan yaklagimlar1 (Luthans ve
Youssef, 2007; Harris vd., 2013) tamamlayici nitelik tagimaktadir. Luthans ve Youssef’in (2007) vurguladigi 6z
yeterlilik, umut ve psikolojik dayaniklilik gibi bireysel ozelliklerin saha satis baglamida ancak bolgesel
kosullarla uyumlu hale geldiginde performansa doniisebildigi goriilmektedir. Bunun yani sira kiiltiirel baglarin
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giiclii oldugu bolgelerde bireysel ikna becerisinden ziyade giiven iligkisi kurma ve uzun vadeli iligki yonetimi
becerilerinin daha belirleyici hle gelmesi, literatiirde siklikla ihmal edilen baglamsal bir boyuta isaret etmektedir.

Harris vd. (2013) tarafindan vurgulanan miisteri odaklilik ve iligki ydnetimi becerilerinin saha satig
performansindaki kritik rolii bu calismada da desteklenmektedir. Bununla birlikte, miisteri odakliligin tek bigimli
bir yetkinlik olmadig1; bolgesel miisteri beklentilerine bagl olarak farkli davranig oriintiileri gerektirdigi ortaya
konulmustur. Rekabetin yogun oldugu biiyiiksehirlerde miisteri odaklilik daha ¢ok hiz, ¢ozliim liretme ve
profesyonel iletisimle iligkilendirilirken daha geleneksel ve iligkisel pazarlarda sabir, yiiz yiize temas ve giiven
insast On plana ¢ikmaktadir. Karatepe ve Aga’nin (2013) hizmet ve satis ¢alisanlar1 baglaminda ortaya koydugu
is tatmini/performans iliskisi ¢alismanin bulgularin1 destekler niteliktedir. Nitekim bolgesel kosullara uyum
saglayabilen saha satis calisanlarinin rol belirsizliginin azaldigi, islerini anlamli algiladiklar1 ve yiiksek
performans sergiledikleri goriilmektedir. Ancak bdlgesel gercekliklerle uyumsuz yetkinlik beklentilerinin
calisanlar lizerinde rol ¢atismasi ve performans baskisi yarattigi anlagilmaktadir.

Satis stratejilerinin pazar kosullar1 ve miisteri yapisina gore farklilagmasi gerektigi yoniindeki yaklasim, bu
calismada saha satis ¢alisani profiline uyarlanmistir. Satis hedefleri ve stratejilerindeki baglamsal farklilasmanin,
dogrudan satis ¢alisanindan beklenen yetkinliklere de yansimasi gerektigi ortaya konulmaktadir. Benzer sekilde
Avlonitis ve Panagopoulos’un (2010) satig giicii etkinligini stratejik miisteri iliskileri lizerinden agiklayan
yaklagimi, saha satig calisaninin yalnizca satig yapan bir aktor degil, ayn1 zamanda yerel pazar bilgisi tasiyan
stratejik bir araci oldugunu gostermektedir. Davranigsal ve ¢ikti performansi ayrimina dayanan literatiir (Wong
ve Tan, 2016; Ferreira, 2017) kapsaminda ele alindiginda ¢alismanin bulgular1 davranissal performansin bolgesel
baglamda farkli anlamlar kazandigin1 ortaya koymaktadir. Nitekim ayni davranisin farkli bolgelerde farkli
performans sonuglart dogurmasi, satis yonetiminde tek tip performans kriterlerinin uygulanmasinin smirl
sonuclar dogurabilecegine isaret etmektedir.

4. Siirhhiklar

Bu caligma, tek bir isletmenin saha satis organizasyonu 6zelinde gerceklestirilmistir. Bu nedenle elde edilen
bulgular, ilgili isletmenin organizasyon yapisi, satis stratejileri ve saha uygulamalari ¢ercevesinde
degerlendirilmelidir. Farkli sektorlerde veya farkli kurumsal yapilara sahip isletmelerde ideal saha satig ¢alisant
profiline iliskin Oncelikler degisiklik gosterebilir. Calismanin saha verileri, yedi bolge satis ydneticisinin
degerlendirmelerine dayanmaktadir. Bu durum, bulgularin yonetici perspektifini gliglii bicimde yansitmasini
saglarken, saha satis ¢alisanlarinin bireysel algi ve deneyimlerini dogrudan igermemektedir. Ayrica ¢alismadan
elde edilen bulgular derinlemesine i¢cgdrii sunmakla birlikte, sonuglarin genellenebilirligi siirhidir. Ugiincii
asamada kullanmilan Bulanik TOPSIS yontemi, karar verici degerlendirmelerini sistematik bir yapiya
donistiirmekle birlikte, sonuglar karar vericilerin algilarina duyarlidir.

Sonug¢ ve Oneriler

Calismada saha satig ekiplerinde ideal ¢alisan profilinin, bireysel yetkinlikler tizerinden tanimlanamayacagi;
cografi, kiiltlirel ve operasyonel baglamlarla etkilesim iginde sekillenen dinamik bir yap1 sergiledigi ortaya
konmustur. Literatiir incelemesi, saha satis performansinin bolgesel kosullar, miisteri yapisi ve rekabet yogunlugu
gibi faktorlerden etkilendigini ve bu sebeple saha satis temsilcilerinin iletisim tarzi, planlama yaklasimi ve
problem ¢dzme bigimlerini bulunduklar1 baglama goére uyarlamalari gerektigini vurgulamaktadir.

Literatiir kapsaminda hareketle tasarlanan saha ¢alismasi, {i¢ asamali bir yapi ile yiiriitiilmiistiir. Birinci agsamada,
Tiirkiye’nin yedi farkli bolgesinde ¢alisan bolge saha satig yoneticilerinden kendi bolgeleri icin ideal saha satig
calisaninda bulunmasi gereken on temel 6zelligi belirlemeleri istenmistir. ikinci asamada bu &zellikleri dnem
derecesine gore siralamalar istenmistir. Bu agsama sonuglari, ideal saha satis ¢alisan1 algisinin bdlgeler arasinda
anlamli bigimde farklilastigin1 géstermistir. Baz1 bolgelerde iliski yonetimi ve giiven insasi on plana ¢ikarken,
bazi bolgelerde planlama, siire¢ disiplini ve analitik yaklagim daha kritik goriilmiis; baz1 bolgelerde ise psikolojik
dayaniklilik ve 6z motivasyon temel belirleyici unsurlar olarak degerlendirilmistir. Bu bulgular, literatiirde
vurgulanan baglama duyarli satis davranisi yaklasimim saha diizeyinde destekler niteliktedir. Ugiincii asamada,
birinci asamada serbest bigimde elde edilen ve ikinci asamada 6nem derecesine gore siralanan toplam yetmis
yetkinlik maddesi; tekrar eden, ortiisen ve benzer anlam tagiyan ifadelerin birlestirilmesi yoluyla on sekiz temel
yetkinlik basligi altinda konsolide edilmistir. Olusturulan bu konsolide yetkinlik seti, ayni bolge satis
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yoneticilerine yeniden iletilmis ve her bir yetkinligin O6nem derecesi bu ortak ¢erceve Tlizerinden
degerlendirilmistir. Bu yontem sayesinde, bolgesel degerlendirmelerin serbest tanimlamalardan ¢ikarilarak daha
karsilastirilabilir, 6l¢iilebilir ve biitiinciil bir yapiya kavusturulmasi amaglanmaistir.

Elde edilen bulgular, azim ve dayaniklilik, iligski yonetimi ve giiven insasi, 6grenmeye aciklik, planlama ve siire¢
disiplini gibi yetkinliklerin bolgeler arasi farkliliklara ragmen ortak bicimde 6ne ¢iktigin1 gostermistir. Bu durum,
saha satis roliiniin bolgeden bagimsiz baz1 temel gereklilikler barindirdigin ortaya koymaktadir. Ugiincii asama
sonuglari, bolgesel farkliliklarin tamamen ortadan kalkmadigini da gostermektedir. Bu yetkinlikler ortak listede
yer alsa dahi sahadaki karsilig1 ve yorumlanma bi¢imi bolgesel baglama gore degismektedir. Zira giiven insast
bazi bolgelerde sosyal iligki ve kiiltiirel uyum {izerinden anlam kazanirken bazi bolgelerde profesyonel tutarlilik
ve siire¢ yonetimi ile iligkilendirilmektedir. Elde edilen bulgu, bdlgesel farkliliklarin yetkinliklerin varligindan
ziyade, kullanim bi¢iminde ortaya ¢iktigini gostermektedir.

Sonug itibariyle ¢aligma, saha satis ¢calisani profilinin bolgesel ya da tek tip bir yapr ile agiklanabilecegini ortaya
koymaktadir. Ideal saha satis calisam profili; bolgeden bagimsiz cekirdek yetkinlikler ile bolgesel saha
gercekliklerine gore farklilagan davranis bicimlerinin birlikte ele alindig1 ¢ok katmanli bir yap1 sergilemektedir.
S6z konusu yaklagim, literatiirde yer alan baglamsal satig anlayisini saha yoneticilerinin deneyimleriyle
desteklemekte; saha satis organizasyonlar1 i¢in daha gercekgi ise alim, egitim ve performans yonetimi
uygulamalarina zemin hazirlamaktadir.

Calisma sonucunda elde edilen bulgular dogrultusunda kurumsal saha satig ekiplerinin yonetimine ydnelik
Oneriler agsagidaki gibi siralanabilir;

e Isealim ve personel se¢me siirecinde ideal saha satis calisani profili belirlenirken standart yetkinlik setleri
degil; bolgesel, kiiltirel ve cografi kosullar1 iceren degerlendirme olgiitlerinin kullanilmasi
gerekmektedir.

e Egitim ve gelisim programlarinin yerel pazar bilgisi, bolgesel miisteri beklentileri ve kiiltiirel uyum
becerilerini kapsayacak sekilde farklilagtirilmast 6nemlidir.

e Satis yoneticilerinin performans degerlendirme yaklasimlart ¢ikti odakli gostergeler basta olmak tizere
giiven iliskisi kurma, miisteri siirekliligi saglama ve problem ¢6zme gibi davranigsal performans
gostergelerini de igermelidir.

e Bolgesel satig organizasyonlarinda ¢alisanlarin goérevli olduklari bdlgeye uyum siiregleri goz oniinde
bulundurularak bolge degisimi siirecinin planlt yiiriitiilmesi 6nem tagimaktadir.

e Motivasyon ve Odiillendirme sistemlerinde bdlgesel pazar kosullart ve saha zorluklarini yansitacak
diizeyde esnek ve c¢ok boyutlu olarak tasarlanmasi, ¢alisan performansinin daha adil bigimde
degerlendirilmesini miimkiin kilabilir.
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