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Satis Temsilcilerinin Girisimci Kisilik Ozelliklerinin Kusak
Farklihklarina Gore incelenmesi: Mugla Ili Ornegi”

E5EE DOI: 10.31006/gipad.513636 Bekir TUNCER™

Ulke ekonomisinin gelisim gostermesi ve de bu gelisimin siirekli kilabilmesi icin girigimcilik biiyiik Gnem
arz etmektedir. Basarii girisimciyi diger bireylerden ayiran unsur, girisimci kisilik ozelliklerinin
gelismis olmasi olarak diistiniilmektedir. Literatiirde girigimci kisilik ozelliklerinin ¢cogunlukia, kendine
giiven, yenilik, basarma ihtiyaci, kontrol odagi, risk almak ve belirsizlige karsi tolerans olmak iizere 6
boyutta incelendigi goriilmektedir. Satis temsilcileri, sahadaki gelismeleri yerinden gozlemledikleri igin,
pazar kosullarina daha hakim olduklart asikardir. Bu sebeple girisimci olmaya daha yatkin olduklar
diistiniilmektedir. Bu ¢alismanin temel amaci; satis temsilcilerinin girisimci kisilik ozelliklerinin kusak
farkliliklarina gore incelenmesidir. Mugla ilinde faaliyetlerini siirdiiren toptanct isletmelerin satis
elemanlarina cevrimici anket gonderilmis olup 144 kisiden veri elde edilmistir. Elde edilen verilere One
Way Anova Analizi ile hipotez testi yapimuistir. Analiz sonrasinda, Y kusaginin 30 yas alti temsilcileri
(Y1) ile 30 yas iistii temsilcileri (Y2) ve X kusagi arasinda belirsizlige karsi toleranslarinin daha yiiksek
oldugu tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Girisimcilik, girisimci kisilik, girisimcilikte kusak farki

A Study of Entrepreneur Personality Characteristics of Sales
Representatives According to Generation Differences:
The Case of Mugla Province

Abstract

Entrepreneurship is of great importance for the development of the country's economy and for its
continuity. The distinction between successful entrepreneurs and other individuals is thought to be the
development of entrepreneurial personality traits. In the literature entrepreneurial personality
characteristics are mostly; self-confidence, innovation, need to achieve, locus of control, risk taking and
tolerance to uncertainty. Sales representatives are more aware of the market conditions as they see the
developments on the market field. For this reason, they are more likely to be entrepreneurs. The main
purpose of this study is; to examine the entrepreneurial personality traits of sales representatives
according to generation differences. An online questionnaire was sent to salespersons of wholesaler
enterprises in Mugla and data were obtained from 144 people. Hypothesis testing was performed with
One Way Anova Analysis. After the analysis, it was determined that the Y generation had a higher
tolerance to ambiguity between the representatives of the age group Y1 (Y1) and the representatives
(Y2) over the age of 30 and the X generation.
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1. Giris

Ekonomik gelismenin siirdiiriilebilir olmasi i¢in girisimciligin desteklenerek girisimci sayisinin
arttirtlmas1  biiyllk Oneme sahiptir. Girisimcilerde bulunmasi1 gereken bircok 6zellik
bulunmaktadir. Tiirkiye’de girisimcilerin 6zellikleri ile ilgili yapilan ¢alismalarda; risk alma,
kendine giiven, basarma ihtiyaci, yaraticilik, iyi iletisim kurma, problemleri kolaylikla
cozebilme, duygusal zeka gibi Ozellikler ortaya konulmustur (Basol:2008, Duygulu:2008,
Cetinkaya vd.:2012, Uygun vd.:2012, Ince vd.:2015, Bozkurt ve Erdurur:2013). Shane
(2000:448), pazar analizi, pazarlama bilgisi, satis yetene8i gibi satis temsilcilerinde de
bulunmasi gereken 6zelliklerin girisimcilerde de bulunmasi gerektigini belirtmektedir. Basarili
satis temsilcisinde olmasi gereken Ozelliklere bakildigi zaman ise; empati kurabilme, satis
yapma diirtiisti, yiiksek diizeyde enerji, kendine giiven, kazanma hirsi, engelleri asma egilimi,
rekabetci olma konusunda dogal egilim gosterme gibi 6zelliklerle karsilagilmaktadir (Tek ve
Ozgiil, 2007:762-763, Mucuk, 2010:203-204). Does (2016:186), satis elemani ve girisimcilerin
dinamiklerini kesfetmek {izere hazirladigi eserinde, girisimciler ile satis temsilcilerinde
bulunmasi gereken 6zelliklerin benzerlik gosterdigini ifade etmektedir.

Cansiz (2013:79), is kurmadan 6nce girisimcilerin ¢alisma deneyiminin 2000 yili ve
oncesinde %87 oraninda oldugunu, 2012 yilinda ise %84’e geriledigini ifade etmektedir. Belirli
tecriibeleri edinen girisimci adaylarmin, girisimcilik faaliyetlerindeki basarilart oranlarinin
arttig1 sonucuna ulagmaistir.

McMurry (1961:20), satis ekibinin kurulmasi ve yonetilmesinde personelin kusak
yapisinin bilinmesinde fayda gérmektedir. Deresiewicz (2011), Ayhiin (2013), Keles (2013)
caligmalarinda, kusak farkliliklarinin girisimcilik egilimlerine etkisini incelemis olup, Y
kusaginin onceki kugsaklara gore girisimci egiliminin daha fazla oldugunu vurgulamaktadirlar.

Buradan hareketle, satis temsilcilerinin girisimei kisilik 6zelliklerinin kusaklar arasi
farkliliga gore degisiklik gosterip gdstermedigi sorusuna cevap bulmak amaciyla ¢alismada,
halihazirda caligmakta olan ve girisimciler ile bir¢ok ortak noktasi olan satis temsilcilerine
odaklanilmastir.

2. Literatiir Taramasi

2.1. Girisimci Kisilik

Ulke ekonomisinin gelisimi igin girisimcilik biiyiik dnem arz etmektedir. Basarili girisimciyi
diger bireylerden ayiran unsur, girisimci kisilik Ozelliklerinin gelismis olmasi olarak
disiiniilmektedir. Bu baglamda kisiligin tanimlanmasinda fayda bulunmaktadir. Tiirk Dil
Kurumu, kisilik kavramini; “Bir kimseye 0zgU belirgin 6zellik, manevi ve ruhsal niteliklerinin
biitlinii, sahsiyet” olarak tanimlamaktadir. Psikoloji literatiiriinde, girisimci kisilik dogustan
midir ya da sonradan kazanilir mi1 tartismast hala mevcuttur (Dogan, 2013:98). Ilk goriise gore;
girisimci kisilik, durumsal sartlar ve ¢evre ne olursa olsun, davraniglar1 etkileyen dnceden
belirlenmis bir yapidir. ikincisine gore ise; girisimcilik, kiiltiirel cevrenin ve egitimin dzel bir
sonucu olmakla birlikte, dogustan gelen 6zellikler anlamsiz goriilmektedir.

Bu baglamda girisimcinin kisiligini etkileyen faktorler 6nem kazanmaktadir. Bu
konudaki c¢aligmalarin girisimciligi etkileyen faktorleri benzer sekillerde inceledikleri
gorulmektedir.

Dogan (2013:66-69), bu faktorleri 5°e ayirmaktadir.
- Gensel ve Bedensel Faktorler: Anne ve babadan gegen ozellikler ile gevresel etmenler.
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- Aile Faktorii: Bireylerin aile ortami ve aile bireyleriyle olan iligkileri.

- Kiiltiirel ve Sosyal Yap1 Faktorleri: Kiiltiirel kaliplar, arkadas grubu davranislari ve aile
iliskileri.
- Cografi ve Fiziki Faktorler: Her bir bolgenin kendine ait insan karakterleri.

- Diger Faktorler: Kitle yayin aracglari, 6rnek alinan kisiler, zeka diizeyi, anne ve babanin
tutumlari.

Tiirkel (1992:8), kisiligi olusturan faktorleri 6 gruba ayirmistir. Bunlar; genetik ve
bedensel faktorler, aileye bagh faktorler, sosyal ve kiiltiirel faktorler, sosyal smif faktorii,
cografi faktorler ve diger faktorlerdir. Cetinkaya vd. (2012:231), girisimcilikte bulunmasi
gereken ozellikleri, ileriyi gorebilme, yenilik yaratma, analiz yetenegi ve risk Gstlenme becerisi,
basarma hirsi, karar verme yetenegi, liderlik 6zellikler, rekabetci olma ve tutumluluk olarak
aktarmaktadirlar. Bu o6zellikler girisimcilik davranisi ve is kurma diislincesinin bireysel
ozelliklere dayanilarak aciklanabilecegini ortaya koymaktadir. Duygulu (2008:98), girisimci
kisiligin 6zellikleri olarak, basari ihtiyaci, kontrol odagi, risk alma 6zelligi, kisisel degerler,
belirsizligin kabul edilebilirligini bulgulamistir. Kisilik faktorlerinin incelenmesiyle beraber
girisimci kisilik kavramina deginmekte yarar goriilmektedir. Welsch ve Young (1982), Littunen
(2000), Ince vd. (2015), Iscan ve Kaygin (2011), Lee ve Tsang (2001) , Solmaz vd. (2014),
Bozkurt (2006), girisimci kisilik 6zelliklerini 6 faktorde incelemislerdir. Bu faktorler:

Basarma ihtiyaci: Girisimcilik davranislarimi etkileyen faktorlerden birincisi basari
ihtiyacidir. Bagarma ihtiyaci ¢ok olan bireylerin girisimde bulundugu ve bu faaliyetin basariyla
sonuclanmasi igin ¢aba gosterdikleri goriilmektedir (Iscan ve Kaygin, 2011:446).

Kontrol odagi: Bireyin yapmis oldugu hareketlerden yola ¢ikilarak, bu hareketlerin
sonuglarinin nasil algiladigini kontrol odag: degiskeni ifade etmektedir. Rotter, olaylar1 kendi
disindaki sans, kader gibi degiskenlere baglayan kisilerin digsal kontrol odakli, kendi
davraniglarinin sonuglar1 olarak algilayanlarin ise igsel kontrol odakli olduklarini ifade
etmektedir (Rotter’den akt. Ince vd., 2015:402)

Risk alma egilimi: Caird (1990:141), riski goze alabilen kisilerin, firsat¢i oldugunu ve
firsatlar1 degerlendirmek icin de yeterince bilgi birikimine ihtiyact oldugunu belirtmektedir.
Girisimcilik faaliyetinde bulunan kisi risk iistlenmektedir. Alinan risk sonucunda, beklenen
sonuglar alinabilecegi gibi, hayal kiriklig1 yasama durumu da s6z konusudur. Girigimcinin bu
durumu ortadan kaldirmas1 miimkiin degildir. Girisimcinin alacagi risklerin hesaplanabilir ve
kabul edilebilir diizeyde olas1 beklenmektedir (Iscan ve Kaygi, 2011:447). Girisimcilerin
alabilecekleri risklerin belirlenmesinde amaglarin 6l¢iilmesi ve basariya ulagsma ihtimalinin géz
oniine alinmasi dnerilmektedir. Ik yatirrmin yaninda, érgiitiin degisiminin ve gelisiminin her
bir agsamada risk ile karsilagilmasi ve bunlarin krize doniismesi miimkiindiir (Timuroglu vd.,
2014:122).

Belirsizlige kars1 tolerans: Yeterince veri olmamasi sonucunda tam olarak
yapilandirilamayan veya kategorize edilemeyen durum belirsizlik olarak tanimlanmaktadir
(Iscan ve Kaygin, 2011:447). Belirsizlik durumuna tolerans: yiiksek olan bireylerde daha fazla
bilgi aramama davranisi ve karar verme esnasinda kendine giivenini muhafaza edebildigi
goriilmektedir (Ince vd., 2015:403).

Yenilik: Girisimcinin, rekabetin arttig1 pazarda farklilik yaratmasi igin yenilikgilik 6nem
arz etmektedir. Yenilik girisimciligin temelini olusturmaktadir. Isletmelerin varliklarini
siirdiirebilmeleri i¢in maliyetli olmasina ragmen yenilik yapmak zorundadirlar (Ince vd.,
2015:403).
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Kendine given: Kendine giivenli kisilerin, kendisiyle ilgili iyi duygular tasidigi, iyi
hissettigi, kendisinden memnun oldugu ve hi¢bir olumsuzlugun kendisine zarar vermeyecegine
inandig1 goriilmektedir. Ozgiiven, kisileri girisimci olmaya yonlendirmektedir. Ozgiiveni artan
girisimci, risk stlenir ve yenilik¢ilik agisindan fark yaratir (Basol vd., 2011:19). Girisimci
kisilige sahip girisimcilerin; is kurmaya yatkin olduklar ifade edilmektedir (Uygun vd.,
2012:154).

Yildirirm vd. (2011:193), girisimcilerde bulunan ozellikleri belirlemisler ve girisimci
kisilige sahip bireylerde yer alan ortak 6zellikler su sekilde siralamiglardir.

- Yenilik¢i diisiinme yetenegine sahip olmak,

- Yiksek diizeyde ¢aligma motivasyonuna sahip olmak,

- Kararlarinda tutarli olma ve dirayet yetenegine sahip olmak,
- Devamli, kalic1 sosyal iliskiler ve iletisim kurmak,

- Is ve 6zel hayatinda yazili ve sozlii iletisim kurabilmek,

- Isine kars1 igten veya goniillii olmak,

- Insanlarla birlikte olma ve takim ¢alismasina yatkin olmak,
- Zaman etkin ve verimli bir sekilde kullanmak,

- Degisime agik olmak veya degisimi kabullenmek,

- Soz verdigi ve basladigi isi zamaninda bitirmek,

- Insanlar1 ikna edebilme ve giivenilir bir kisilige sahip olmak,
- Acik ve anlagilir bir vizyona sahip olmak,

- Ogzel hayatla is hayat1 arasinda denge kurabilme yetenegine sahip olmak vb.

2.2. Kusak Tiirleri

Tiirk Dil Kurumu kusak kavramini; ayni yil araliklarinda dogmus, benzer sikintilari, kaderleri
paylasmis, benzer sorumluluklarin yiliklendigi kisilerin toplulugu olarak tanimlamaktadir.
Benzer 6zelliklere sahip bireylerin sosyal bilimler literatiiriinde, tiiketici olarak, igyerinde
caligsan olarak hem de girisimci olarak farkli agilardan inceleyen bir¢ok ¢alisma bulunmaktadir
(Schultz ve Schwepker:2012, Kim vd.:2009, Wong vd.:2008, Twenge ve Campbell:2008,
Smola ve Sutton:2002, Ozer vd.:2015, Yolbulan ve Yalman:2013, Aydin ve Basol:2014,
Keles:2013). Hepsinin ortak noktalarindan bir tanesinin kusak ozelliklerinin tanimlanmasi
oldugu goriilmektedir. Birgok orgiitte dogum yillar1 itibariyla Bebek Patlamasi Kusagi (1945-
1965), X kusagi (1966-1979) ve Y kusagi ya da milenyum kusagi (1980-1995) olmak lizere en
az ti¢ ayr1 kusaktan isgorenler bir arada calismaktadir (Giirbiiz, 2015:41). Tablo 1°de kusaklarin
ozellikleri bir arada verilmistir.
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Tablo 1: Kusak Ozellikleri

Baby Boomers X Kusag Y Kusagi
Calismak i¢in yasamak anlayisi Yasamak i¢in ¢caligmak anlayisi Iste ve yasamda dengenin
hakimdir. hakimdir. saglanmasi 6n plandadir.

Otoriteye kars1 saldirgan bir

Otoriteye ve kurallara saygilidir. | Otoriteye ve kurallara saygilidir. tutuma sahiptir,

Is yerine sadik, ayn1 yerde uzun Genellikle igyerine sadik olup, Farkli arayislar icerisinde olup,
stire ¢aligsarak kariyerini daha iyi bir firsatla kargilastiginda | kisa donemlerde ¢ok sayida is
ilerletme hedefine sahiptir. degisiklikten kaginmaz. degisikligi yapar.

Iskoliktir. Is motivasyonu yiiksektir. Eglenerek calismay1 sever.

Farklilasan is tanimlar1 ve is
yasam dengesinin saglanmasi
onemli motivasyonlaridir.
Seffaf ve adaletli yonetimsel

En 6nemli motivasyonu takdir ve | En 8nemli motivasyonu maddiyat
kariyerinde ilerlemektir. ve kariyerinde ilerlemektir.

Yonetimsel yaklasimt Yonetim yaklagimiyla ilgilenmez.

sorgulamaz. anlayis1 6nemser.

Caligma saatlerine uyumludur. Caligma saatlerine uyumludur. eEjgfk gahsma saatlerini tercih
Siireglere karsi sabirlidirlar. Siireglere karsi sabirlidirlar. Sabirsizdirlar.

Kanaatkardir. Rekabetcidir. Yenilikcidir.

Is odakli yaklagima sahiptir. Sonug¢ odaklidirlar. Siire¢ odaklidirlar.

Kaynak: “Sessiz Kusak — Baby Boomers — X — Y — Z Kusaklarina Genel Bakig”,
https://abankkariyer.com/2014/07/17/sessiz-kusak-baby-boomers-x-y-z-kusaklarina-genel-bakis/,
Erisim: 25.07.2017.

2.3. Kusak Tiirlerine Gore Girisimci Kisilik

Ipcioglu ve Taser (2009:22) isletme béliimiinde egitim alan dgrenciler {izerinde yaptiklari
arastirmalarinda, egitimleri sonrasi girisimcilik hisleri konusunda gelisme gdosterdiklerini,
katilimcilarin genel olarak girisimci kisilik 6zelliklerine sahip olduklarini bulgulamislardir.

Bozkurt ve Erdurur (2013:65), yeni bir is faaliyetinde bulunduklarinda bu isin iistesinden
gelebilecek yetenegin kendilerinde bulunduguna inananlarin kendine giiveni olduklarini
belirtmekte ve bu yetenegin basarinin simgesi oldugunu ifade etmektedirler. Ipgioglu ve Taser
(2009:17), alinacak tiim risklerde ve verilecek olan tiim kararlarda girisimcinin kendisine olan
giiveni en 6nemli itici gii¢ olarak basta bulunmasi gereken bir his oldugunu belirtmektedirler.
Girisimci kisilik 6zelliklerinden kendine giivene iliskin hipotez su sekilde olusturulmustur.

H1: Girisimci kisilik ozelliklerinden kendine giiven, Y kusagi satis elemanlari ile diger
kusak satis elemanlart arasinda farklilik gosterir.

Keles (2011:135), Y kusagindan olanlarin diger kusaklara gore daha fazla yaratict olma
egiliminde olduklarini bulgulamistir. Y kusaginin yapmis olduklart yeniliklerin sagladig:
degisimden mutlu olduklarini, bu sebeple de sagladiklar1 katkilardan dolayr takdir
beklediklerini ve de yenilikgi fikirler i¢in tegvik edilmeleri gerektigini belirtmektedir. Girisimci
kisilik 6zelliklerinden yenilige iliskin hipotez su sekilde olusturulmustur.

H2: Girisimci kigilik ozelliklerinden yenilik, Y kusagi satis elemanlart ile diger kusak satig
elemanlart arasinda farklilik gosterir.

Kuvan (2007:41-42), bagarma ihtiyacinin insanlar1 girisimcilige yonelttigini, amaglarin
belirlenmesinde katkida bulundugunu ve psikolojik etkenlerin baskin oldugu durumlarda
girigimi ortaya ¢iktigini ifade etmektedir. Duran vd. (2013:40), girisimcilerin bireysellik ve
ozgiirliik degerlerinin yliksek olmasinin, kendilerini gerceklestirme ve bagimsizlik arzularindan
kaynaklandigini ifade etmektedir. Ozer ve Topaloglu (2007:450), girisimcilerin basar1 ve gii¢
ihtiyaclarinin yiiksek seviye oldugunu bulgulamislardir. Girisimei kisilik 6zelliklerinden
basarma ihtiyacina iligkin hipotez asagida yer almaktadir.
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H3: Girisimci kisilik ozelliklerinden basarma ihtiyaci, Y kusagi satis elemanlari ile diger
kusak satis elemanlart arasinda farklilik gosterir.

Basim ve Sesen (2008:59-60), calisanlari i¢ kontrol ve dis kontrol odakli olarak gruplarina
gore kiyaslamig olup, i¢ kontrol odakli ¢alisanlarin, daha yenilik¢i olduklarini, daha fazla risk
aldiklarin1 ve firsatlara odaklanabildiklerini bulgulamislardir. Kaufman vd. (1995:51), i¢
kontrol odakliligin girisimci 6zelligi yiiksek kisilerde digerlerine nazaran daha fazla oldugunu
belirtmektedirler. Hansemark (1998:45), basarma ihtiyact ve i¢ kontrol ile girisimcilik
arasindaki iligkiyi vurgulamaktadir. Girisimei kisilik 6zelliklerinden kontrol odakliliga iliskin
hipotez su sekilde olusturulmustur.

H4: Girisimci kisilik ozelliklerinden kontrol odaklilik, Y kusagi satis elemanlari ile diger
kusak satig elemanlari arasinda farklilik gosterir.

Coban (2006), Y kusaginin, daha ¢ok kendini diisiinen, hirsl, rekabeti seven bir ¢alisan
profili olusturdugunu vurgulamakta ve de diger kusaklara gore daha fazla girisimci ruha sahip
olduklarini belirtmektedir. Keles (2013:38), Y kusagindan olanlarin diger kusaklara gore daha
fazla yaratici olma egiliminde olduklar1 ve risk alabildiklerini bulgulamistir. Girisimei kisilik
ozelliklerinden risk alabilmeye iliskin hipotez su sekilde olusturulmustur.

H5: Girigsimci kisilik ozelliklerinden risk alabilme, Y kusagi satis elemanlari ile diger
kusak satis elemanlart arasinda farklilik gosterir.

Girisimciligin gelismesi ve de yeni imkanlarin yaratilmasi i¢in risk alma ve belirsizlikler
ile bas edebilme onemli bir etkendir. Bozkurt ve Bastiirk (2009:54), girisimcilerin risk
hesaplamalarinin daha net ve bu nedenle risk esikleri ve belirsizlik toleranslarinin daha yiiksek
oldugunu belirtmektedir. Yapilan arastirmada, Tiirk girisimcilerin, risk alma ve belirsizlikle bas
edebilme Ozelliklerinin  diisiik  diizeyde kaldigin1  bulgulamislardir.  Girisimei  kisilik
ozelliklerinden belirsizlige kars1 toleransa iliskin hipotez su sekilde olusturulmustur.

Ho6: Girisimci kisilik ozelliklerinden belirsizlige karsi tolerans, Y kusagi satis elemanlart
ile diger kusak satig elemanlar: arasinda farklilik gésterir.

3. Metodoloji
3.1. Arastirmanin Amaci, Kapsami ve Yontemi

Satis temsilcileri, sahadaki gelismeleri yerinden gozlemledikleri i¢in, pazar kosullarina daha
hakim olduklar1 asikardir. Bu sebeple girisimci olmaya daha yatkin olduklar1 diisiiniilmektedir.
Bu baglamda c¢alismanin amaci; satis temsilcilerinin girisimci kisilik 6zelliklerinin kusak
farkliliklarina gore incelenmesidir.

Aragtirmada anket yontemi ile veriler toplanmistir. Mugla ilinin genelinde faaliyet
gosteren toptanci isletmelerin satis yoneticileri ile telefonda goriisme yapilarak calismanin
onemin vurgulanmigtir. Sonrasinda satig ekibinde yer alan personelin doldurmasi amaciyla
cevrimig¢i olarak hazirlanan anket formu e-posta ile satis yoneticilerine ulastirilarak ilgili
personelin anketi doldurmasi saglanmistir.

24 Temmuz 2017 — 05 Agustos 2017 tarihleri arasinda veri kabul edilmis olup, calismaya
katilm smurli sayida olup 144 kisiden veri toplanmistir. Ankette katilimcilarin demografik
Ozelliklerini belirlemek i¢in 4 adet soru bulunmaktadir. Calismaya esas teskil eden ikinci
boliimde ise, Iscan ve Kaygm (2011), Koh (1996) ve Cansiz’m (2007) ¢alismalarindan
yararlanarak olusturduklar;; “Girisimeci Kisilik Olgegi” kullanilmistir.  Onermelerde,
katilmeilarin 5’1 likert derecelendirmelerine gore 1-5 arasinda katilma durumlarini
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belirtmeleri istenmistir. Olgekte, girisimei kisilik 6zellikleri, kendine giiven, yenilikgilik,
basarma ihtiyaci, kontrol odagi, risk alma ve belirsizlige kars1 tolerans alt boyutlarindan olugan
toplam 28 madde ile temsil edilmektedir.

3.2. Veri Analiz Metodu

Calismada elde edilen verilerin analizinde SPSS 20.0 paket programi kullanilmstir. Olgeklerin
i¢ tutarliligr icin Cronbach Alpha katsayilarina bakilmis olup, One Way Anova testi yapilarak
degiskenler arasnda anlamli farkliliklar tespit edilmistir. Oncelikle 6lgegin  dagilimi
incelenmistir. Basiklik ve carpiklik degerlerine dikkat edilmesi gerekmektedir. Bu istatistikler
konusunda kritik degerler basiklik i¢in 2, carpiklik icin ise 7 olarak ifade edilmektedir (Simsek,
2007:74). Basiklik, veri dagiliminin tepe noktalariin durumu hakkinda bilgi veren olgiittiir.
Sifira yakin bir deger normal dagilima yakin bir sekli olugturmaktadir (Kalayci, 2010:58).

Bir diger yaklasim ¢arpiklik ve basiklik degerlerinin mutlak degerlerinin incelenmesidir.
Carpiklik 3’ten biiyiik ise asir1 ¢arpikligi, basiklik 10’dan biiylikse yiiksek, 20°den biiyiik ise
asir1 basiklig1 gostermektedir (Kling,2010:62-63). Tablo 2°de Is¢an ve Kaygin (2011:452-453)
tarafindan olusturulan 6lcege iliskin faktorler ve her bir maddenin ortalama puanlari, carpiklik
ve basiklik degerleri yer almaktadir.

Basiklik degerlerinin, 0,103 / 2,592, carpiklik degerlerinin ise -1,410 / 1,241 aralifinda
oldugu tespit edilmistir. Tabloya gore verilerin normal dagilim gosterdigi kanaatine
ulagilmistir. Bu sebeple parametrik analiz yontemlerinden One Way Anova testi yapilmasini
karar verilmistir. Normal dagilim gosteren k toplumdan alinan k bagimsiz grup nicel verilerinin
analizinde One Way Anova analizi kullanilmaktadir (Ozdamar, 2013:294).

Olgegin giivenirliliginin belirlenmesi amaciyla bakilan alfa katsayis1 0.820 olarak
hesaplanmistir.  Nakip (2006:146) tarafindan alfa katsayisinin 81-100 arasinda oldugu
Olceklerin “cok giivenilir” oldugu belirtilmektedir. Bu baglamda, kullanilan 6lgegin ¢ok
giivenilir olduguna kanaat getirilmistir.

Tablo 2: Olgek Maddeleri ve Normallik Sinamasi Igin Tanimlayici Istatistikler

Faktorler Maddeler Carpiklik | Basiklik

IKendimi biiyiik hedeflere ulagsma konusunda azimli buluyorum

Kendine  |[Basgarabilme yetenegim konusunda kendime giivenirim

Zekam ve kapasitem sayesinde karsilastigim zorluklarla bas edebilirim -1410 2,389

Guven
Girisimci kelimesi beni tanimlar

Diger insanlar ¢evremde olagan dis1 bir seyler gormedigi halde ben isle
ilgili firsatlar algilayabilirim

Her zaman mevcut yontemlerden daha iyi yontemlerin var olduguna
inantyorum

- Bir konu iizerinde farklilik yaratacak diisiinceler ortaya koyma
Yenilik yetenegine sahibim -1,204 | 2,592

Yeni, ilging, hatta ¢ilgin fikirleri iiretme yetenegine sahibim

[slerin yapilma seklini degistirmekten kaginmam

[nsanlar girisimcilerden etkilenirler
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Rekabeti severim ¢iinkii rekabet daha fazla ¢alismami saglar
Bir seyi onu yapmis olmak i¢in degil miikkemmel yapmis olmak i¢in
yaparim

Ilerleyen zamanda kendi isimi kurmak istiyorum
Basarma

Intiyac1 Hayatta hig bir sey biiyiik basarilarin yerini tutmaz

-0,849 1,504

Basaril1 oldugumu hissetmezsem ytiksek iicretli de olsa o isi
yapmaktan hoglanmam

Bir seylerin olmasini beklemek ya da seyretmek yerine ben kendim bir
seyler yapmayi1 tercih ederim

Yaptigim islerle ilgili karsilastigim her tiirlii gelisme kontroliim
altindadir

Kontrol Kendi hareketlerimi kendim kontrol ederim

5 . -0,680 2,194
Odag Baskasinin gézetimi olmadig1 zamanlarda daha basarili olurum

Kendi isinde ¢aligmak baskasinin iginde ¢alismaktan daha keyiflidir

'Yasamimdaki olaylarin sonuglarini sans ve kotii kader degil ben
etkilerim

Kendimi risk alabilen biri olarak gériiyorum

Hisselerinin kar getirebilecegini bildigim bir ortakliga parami
Risk yatirmaktan ¢cekinmem
IS

Almak 'Yaptigim iste yiikselmek igin biiyiik risk almaya goniilliiyiim -0,611 0,103

Basar1 icin dogru zamanda dogru isi yapmak gerekir

Kriz durumlarinda bile girisimcilikte bulunmak gerekmektedir

Belirsizlige Isin siirekli ve gilivenli olmasi benim i¢in 6nemli degildir.
Karsi 1,241 0,475
Tolerans [Diizensiz sartlarda ¢alismaktan zevk alirim.

4. Bulgular
4.1. Demografik Bulgular

Arastirmaya katilan satis elemanlarimin demografik oOzellikleri tablo 3’te verilmistir.
Arastirmaya katilan 144 calisaninin %95,8’inin erkek, %4,2’sinin kadin oldugu goriilmektedir.
Firma ve sektor agisindan bakildigi zaman erkek egemen bir sektor oldugu diistiniilmektedir.

Calisanlarin yas ortalamasi 34,2 bulunmustur. Glirbiiz (2015)’iin yaptig1 yas araliklarina
gore kusak siniflandirmasina gore, calisanlar icerisinde bebek patlamasi kusaginin yer almadigi
goriilmektedir. Calisanlarin %77,8 inin Y kusagi temsilcisi, %22,2’sinin X kusagi temsilcisi
oldugu goriilmektedir.

Egitim seviyelerine bakildigi zaman %72,2’ sinin Onlisans, %20,8’inin lisans, %5,6’sinin
ilkdgretim ve %1,4 linilin lise diizeyinde egitim aldig1 ortaya ¢ikmaktadir.

Satis temsilcilerinin ¢aligma yili siirelerine bakildigi zaman, %38,2 ile 1-5 yil arasi,
%36,1’inin 6-10 yil arasi, %19,4’tintin 11-15 y1l aras1, %2,8’inin 1 yildan az, %2,1’inin 16-20
yil aras1 ve %1,4’liniin 20 yildan fazla kideme sahip oldugu goriilmektedir.
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Tablo 3: Arastirmaya Katilan Satis Elemanlarinin Demografik Ozelliklerine iliskin Bulgular

Degisken Orneklem sayisi Sikhik ( % )
Kadin 6 42
Cinsiyet Erkek 138 95,8
Y kusagi 112 77,8
Kusak X Kusag 32 22,2
[kogretim 8 5,6
Lise 2 1,4
Egitim Onlisans 104 72,2
Lisans 30 20,8
1 yildan az 4 2,8
1-5 y1l arasi 55 38,2
6-10 yil arasi 52 36,1
Cahsma Yih 11-15 y1l aras: 28 19,4
16-20 y1l arasi 3 2,1
20 yildan fazla 2 1,4

Tablo 4: Faktorlerin Ortalama ve Standart Sapma Sonuglari

Faktorler Ortalama | Standart Sapma
Kendine Given 4,5191 ,48408
Yenilik 4,3171 55761
Basarma fhtiyaci 4,1639 59586
Kontrol Odag 14,2338 48132
Risk Almak 14,1153 ,66630
Belirsizlige Karsi Tolerans 1,8333 1,18705

Tablo 4 degerlendirildigi zaman satis elemanlarinin, kendilerine yliksek seviyede
giivendikleri, yeniliklere karsi agik olduklari, basarma ihtiyaglarinin yiiksek oldugu, kendilerini
kontrol anlaminda basarili olduklari, isleri s6z konusu oldugunda risk almaktan
cekinmeyecekleri, ancak belirsiz durumlara karsi toleranslarinin ¢ok az oldugu goriilmektedir.
Belirsizlige karsi toleranslarinin ¢ok az olmasi, 6zellikle geng niifusta issizlik oranlarinin?
%19,8’e dayanmasindan dolayr, mevcut konumlarint koruma kaygisindan oldugu
diistintilmektedir.

4.2. Hipotez Testi

1980-1995 yillar1 arasinda doganlarin Y kusagi kabul edilmesi uzun bir araligin bu doneme
dahil edildigini gostermektedir. Kuyucu (2014:60) Y kusaginin yasam basamaklarini; okul
donemi, okul sonrasi is bulma dénemi, ¢alisma hayatina baslama-evlilik hazirliklar1 ve ¢alisma
hayatt olarak 4’e ayirmis ve Ozelliklerini belirtmistir. Buradan hareketle calismada, is
hayatindaki Y kusaginin farkli 6zelliklere sahip olabilecegi varsayilarak, 6rneklem 30 yas alt1
(Y1: 57 kisi) ve 30 yas istii (Y2: 55 kisi) olmak iizere 2 gruba ayrilmistir.

! Internet, http://www.tuik.gov.tr/HbGetirHTML.do0?id=24629, 17.07.2017 tarih ve 24629 sayil1 haber biilteni.
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Satis temsilcilerinin girisimci kisilik 6zelliklerinin kusak tiirlerine gore yapilan Anova
test sonuglar1 Tablo 5’te yer almaktadir.

Tablo 5: Girisimei Kisilik Ozelliklerinin Kusak Tiirlerine Gére Incelenmesi

Faktorler ,IF areler df ?r::ili F Anlz.'.mh'.hk '-e"er?e All;lea\ﬁ;]jlk
oplam Karesi Duzeyi Testi Diizeyi
Gruplar arast ,072 2 ,036
Kendine Gruplar igi 33,438 141 ,237
,152 ,859 ,785 ,458
Giiven Toplam 33,5100 143
Gruplar arast ,166 2 ,083
Yenilik Gruplar igi 44,296 141 314,264 ,768 ,075 ,928
Toplam 44,462 143
Gruplar arast ,517] 2 ,259
Basarma Gruplar igi 50,255 141 ,356
725 ,486 ,046 ,955
ihtiyact Toplam 50,772 143
Gruplar arast ,242 2 ,121]
Kontrol Gruplar ici 32,887 141 ,233
,519 ,596 ,262 770
Odag Toplam 33,129 143
Gruplar arasi ,300 2 ,150]
Risk Gruplar igi 63,187 141 ,448
,335 ,716 1,863 ,159
Almak Toplam 63,486 143
Gruplar arast 9,882 2 4,941
Iizli;fi2|i-§e Gruplar igi 191,618 141 1,359 3,636 029 4,350 015
Tolerans Toplam 201,500 143
*p<0,05

Tablo 5’te de gorildiigi gibi girisimci kisilik 6zelliklerinden sadece belirsizlige karsi
tolerans kusak tiirlerine gore anlamli bir farklilik gostermektedir (p<0,05). Girisimci kisilik
Ozelliklerinden kendine guven, yenilik, basarma ihtiyaci, kontrol odagi, risk alma kusak
tirlerine gore anlamli bir farklilik gostermemektedir (p>0,05). Boylelikle, He Hipotezi
(Girisimei kisilik 6zelliklerinden belirsizlige karsi tolerans, Y kusagi satis elemanlar ile diger
kusak satis elemanlar1 arasinda farklilik gosterir.) kabul edilmistir, diger hipotezler ret
edilmistir.

Anlaml farkliligin hangi kusaklar arasinda oldugunu test etmek i¢in ¢oklu karsilagtirma
(post-hoc) testi yapilmasina karar verilmistir. Levene istatistik degerinin anlamli (0,015)
cikmas1 varyanslarin esit dagilmadigini isaret etmektedir. Bu dogrultuda, varyanslar esit
olmayan belirsizlige karsi tolerans bagimsiz grup ortalamalarini birbirleriyle karsilastirmak
amaciyla Tamhane ve Games-Howell testi yapilmistir.

Uygulanan c¢oklu karsilagtirma testi sonucunda, girisimci kisilik 6zelliklerinden
belirsizlige karsi tolerans boyutunda Y1 kusagi ile Y2 ve X kusagi arasinda anlamli farklilik
bulunmustur. Y1 kusagindaki satis temsilcilerinin belirsizlige karsi tolerans diizeylerinin
(X=2,18), Y2 kusagi satis temsilcilerine (X=1,65) ve X kusagi satis temsilcilerine gore (X=1,60)
daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.
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5. Sonug

Yapilan analizler sonrasi elde edilen sonuglara goOre; yasca daha biiylik satig temsilcilerinin
belirsizlige karsi toleranslarinin daha diisiik oldugu sdylenebilir. Bu kusaktaki c¢alisanlarin
Kuyucu’nun (2014) da belirttigi gibi evli ve ¢ocuk sahibi olma ihtimallerinin daha ytiksek
olmasindan dolay belirsizlige kars1 toleranslarinin az olmasini etkiledigi diisiiniilmektedir.

Y2 ve X kusaklar1 arasinda anlamli iliskinin ¢ikmamasi ve belirsizlige karsi tolerans
dizeylerinin Y2 (X=1,65), X(X=1,60) ¢ok yakin olmasi, her iki kusagin da benzer 6zellikler
tagidig1 ihtimalini diisiindiirmiistiir. Arastirmada Y1 kusagi olarak tanimlanan 30 yas alt1 kusak
ile Y2 kusagi olarak tanimlanan 30 yas iistii kusaga iiriin/hizmet satmak ve de onlar1 yonetmek
icin aralarindaki farkliliklarin ortaya ¢ikartilmasi 6nem arz etmektedir.

Y kusagina iliskin farkli farkli y1l araliklar1 yer almaktadir. Yiiksekbilgili’nin (2015:260)
aktarimina gore diinya literatiiriinde Y kusagiin yas araligi konusunda 1977 ile 2004 yillari
arasinda farkli zaman araliklarini referans gosteren ¢alismalar bulunmaktadir. Yiiksekbilgili
(2015:264) 1247 kisinin katilimu ile yaptig1 calismada, Tiirkiye i¢in Y kusag1 yas araligini 1983-
1995 olarak bulgulamustir. Tiirkge literatiirde simdiye kadar Y kusaginin tanimlanmasi i¢in, cok
az sayida calisma olmasi, girisimei kisilik ile ilgili ¢alismalarin bir¢ogunda girisimci aday1
olarak {iniversite 6grencilerinin diisliniiliip onlar lizerinde arastirmalar yapildig1 goriilmektedir.

Y kusaginin teknoloji ve internet kullanma becerisi ile farklilik yarattigi diisiintildiigi
takdirde, Tiirkiye’de yasayan kusak temsilcilerinin diinya ortalamasina gére daha ge¢ teknoloji
ile tanistig1 gergegi karsimiza ¢ikmaktadir. Tiirkiye’de kusak gecislerinin diinya ile farklilik
sergilemesi ve genellikle arastirmalarin  iiniversite Ogrencileri {izerine yapildigt
distintildiigiinde, fiilen c¢alisanlar tlizerinde; kusak tiirlerinin yas araliklarinin belirlenmesi,
girisimcilik niyeti ve girisimci kisilik konularinda derinlemesine arastirma yapilmasinin faydali
olacagi distiniilmektedir.

Arastirmada az sayida isletmenin ¢alisanlarindan veri toplanmis olmasi, arastirmanin en
onemli kisitidir. Arastirmanin toptan gida icecek ve temizlik iiriinleri sektoriinde yapilmis
olmasi1 diger sektorlerde ¢alisan satis temsilcilerine genelleme yapilmasini zorlastirmaktadir.
Bununla beraber satisin temel prensiplerinin her sektorde benzerlik gdstermesi bu kisitin
asilmasint saglamaktadir. Arastirmanin diger bir kisiti da katilimcilarin %95,2 oraninda
erkeklerden olusmasidir. TUIK’in 01 Mart 2017 tarih ve 24870 sayili haber biiltenine gore,
2015 yili cinsiyete gore isveren olarak calisanlarin dagilimi oranlar1 da benzer bir durumu
ortaya koymaktadir. Biiltene gore 2015 yili itibariyle isverenlerin % 91,9’ini1 erkekler, %8,1’ini
kadmnlar olusturmaktadir. Bdylelikle calismadaki &rneklem ile TUIK verilerinin paralellik
gostermesi bu kisitin da gozardi edilebilmesine olanak saglamaktadir.
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EXTENDED ABSTRACT

A Study of Entrepreneur Personality Characteristics of Sales Representatives According
to Generation Differences: The Case of Mugla Province

It is a known fact that the level of development of countries is directly proportional to the number of
entrepreneurs. When the common characteristics of entrepreneurs are considered, whether there is an
entrepreneur in the family or not, the past work experiences and personality traits of the entrepreneur
are prominent. Sales representatives; as a matter of fact, they can easily follow the current developments
in the market and can predict the market's product / service demands more quickly. It is foreseen that
individuals in entrepreneurship will be effective in shaping their intention to create entrepreneurship
and age groups in addition to their professional experiences. In the past studies, different characteristics
have been demonstrated in age-defined generation types. In particular, it seems that individuals avoid
ambiguity in order to maintain their position and life comfort as they progress.

In this study, it is aimed to reveal the relationship between personality traits and generational
differences. Although there are many studies on personality traits in the literature review, it has been
determined that mostly focuses on students and entrepreneurship educated individuals. However, when
we look at the common characteristics of the entrepreneurs, it is seen that there are generally more of
those with past work experience. It is obvious that market knowledge and work experience in sales
representatives will provide a great advantage in the emergence of the initiative. The fact that working
with a young generation with high entrepreneurial potential and average age will contribute to the
literature.

Online survey method was obtained from sales representatives of wholesale companies operating in
Mugla / Turkey. Participation in online questionnaires sent via e-mail was not at the desired level. A
total of 144 data were collected for analysis. The data obtained were firstly classified and determined
by the participants. When it was examined according to the generations, it was found that 77.8% were
Y generation. As the majority of the participants were Y generation and the age range was large, those
under 30 were grouped as Y1, and those over 30 were grouped as Y2 generation. The hypotheses that
define the relationship between the entrepreneur personality traits and generations of sales
representatives were examined by Anova test. In the analysis results, "tolerance for ambiguity from the
entrepreneurial personality traits, Generation Y differs from other generations of salespeople by
salespeople"” hypothesis was accepted. There was no significant difference between self-confidence,
innovation, need for success, locus of control, risk taking. As a result of the post hoc test, a significant
difference was found between the Y1 generation and the Y2 and X generation in terms of entrepreneurial
personality characteristics and uncertainty tolerance dimension. It has been determined that the level
of tolerance of sales representatives in generation Y1 against uncertainty is higher than Y2 generation
sales representatives and X generation sales representatives. The tendency of avoiding uncertainty as
age progresses also supports the assumption that people want to maintain their lives in order to get
married and have a child.
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