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Abstract: In order to adapt themselves to the dynamic
environmental conditions, corporations need to practice
. marketing philosophy. Otherwise, they may not be able to
. survive in a very competitive environment. The sales people
. boundary personnel that pursue a vital duty, which is to serve
their customer base and practice the marketing philosophy of
~the company. This research examines sales peoples’ job
satisfaction, organizational commitment and customer
orientation. Sales people of the leading companies in the
Turkish rug industry were researched. According the findings,
sales peoples’ customer orientation and their job satisfaction,
organizational commitment and personal characteristics seem
not to be related.
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SATIS ELEMANLARININ MUSTERI YONELIMI ILE IS
TATMINI, ORGUTSEL BAGLILIGI VE DEMOGRAFIK
OZELLIKLERI ARASINDAKI ILISKININ
BELIRLENMESINE YONELIK BIR ARASTIRMA

Ozet: Dinamik pazarlama cevresi Sfaktiorlerine uyum saglamak
icin igletmeler  pazarlama  anlayigimi uygulamak
durumundadirlar.  Ciinkii upum  saglayamayan isletmeler
rekabet ortaminda varlikdarmn devam ettiremezler. Isletmelerin
satis elemanlari, onlarin pazarlama anlayigun uygulama
durumda olan ve miisterileri ile sicak temasta bulunan hayati
bir gorevi yerine = getirmektedirler. Dolayisiyla  satig
elemanlarvun  miisteri  yonelimli  yaklasimi  benimsemis
olmalart isletmeler acisindan énemlidiv. Calismada, satig
elemanlaruun is tatmini, orgiitsel baghhigi miisteri yonelimligi
yaklasimlar: incelenmektedir. Makina halisi  sektiriinde
calisan ve pazar lideri konumundaki firmalarin satis
elemanlart arastirdmistir. Aragtirmanin bulgularina gire satiy
elemanlarimin miigteri yonelimligi ile onlarmn demografik
dzellikleri, is tatmin diizeyleri ile drgiitsel baghliklar: arasinda
anlaml bir iliski bulunamanugtir. ’

Anahtar Kelimeler: Is Tatmini, Orgiitsel Baghhik, Miisteri
Yonelimliligi

L ARASTIRMANIN KONUSU

Sektorel kosullara bagh olarak isletmeler iginde
bulunduklar: rekabet kosullarma uyum saglamak
- durimundadirlar. Uyum saglama yetenekleri olmayan, ya
da rakip firmalara gore uyum saglayamayan isletmelerin
varliklarim devam ettirebilmeleri ¢ok zor goriinmektedir.

Pazarlama anlayist isletmelerin miisteri y6nelimli
olmalar1 gerektigini Gnermektedir. Miisteri yonelimli
isletmeler, miigterilerini tatmin etmekte daha basarih
olmakta ve dolayistyla miisterileri ile uzun siireli iliskiler
geligtirebilmektedirler.

Bir isletmenin saty giiciinii olugturan sats
elemanlari,  igletmelerin = uzun  siireli iligkiler
gelistirmelerinde énemli rol oynamaktadirlar. Miisteriler
lle sicak temasta olan satis elemanlarm, igletmelerin
miigteri yonelimini uygulamak durumunda olan kritik bir
konumdadirlar. Satiy elemanlarimn bu tiir uygulamalar,
kendilerinin hangi satis yonelimini benimseyip icra

ettiklerine bagh olmaktadu [1]. Uzun dénemli iliskilerin
gelistirilmesi biiyiik 6lgiide satis elemanlarmn anhk satis1
gergeklestirmek  yerine; miigteri  yonelimli  satig
tekniklerini uygulamalarina bagl oldugu sdylenebilir [2].

Satis elemanlarmin is tatmini konusunda gok
sayida olmasina kargmn, onlarm igletme bagliigs ve
miigteri  yonelimliligi hakkinda fazlaca c¢alisma
bulunmamaktadir.

Aragtrmanin amact iki yonlii olarak belirlenmistir.
Birincisi, satig elemanlarinin i§ tatmini, orgiitsel baghilig
ve miigteri yonelimini incelemek. {kincisi, bahsi gegen ii¢
kavram arasindaki iligkiyi irdelemekdir.

L1. s Tatmini
Is tatmini olgusu, son yillarda, hem yoénetim hem

de pazarlama alaninda.iizerinde ¢okca durulan &nemli
konulardan biri olmustur.
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Is tatmini ile ilgili olarak ¢ok sayida tamm
geligtiriimigtir. Odom, Boxx ve Dunn [3], is tatminini,
gahganlarin igi hakkindaki olumlu ve olumsuz duygular
olarak tamimlarmglardir. Weiss [4] benzer sekilde is
tatmini kavramin, kiginin igi hakkinda gelistirdigi olumlu
bir duygu ve tutum olarak ifade etmistir.

Churchill, Ford ve Walker satig elemanlarimn i
tatmini konusunda bir &lgek gelistirmiglerdir [5].
Geligtirdikleri 6lgek ile, ig yonlii ya da ig ozelliklerine
iliskin tatmin diizeyini 6l¢meyi hedeflemislerdir.

Literatiirde ig tatmini ile deZisik olgular arasmdaki
iliskiyi inceleyen ¢ok sayida calismaya
rastlanabilmektedir. Ornegin; hem is tatmini ile is
performans: arasinda iligki bulan, hem de bu iki
kavramsal yapi arasinda iliski olmadigim bulan ¢aligmalar
meveuttur [6-9]. Is tatmini ile drgiitsel baglilik arasindaki
iliski hakkinda gerceklestirilmis ¢aligmalar da vardir.
Cotton ve Tuttle [10] is tatmini ile ig¢i devir hizi ansinda
bir iligkinin oldugunu bulmuslardwr. Harris, Mowen ve
Brown [11] is tatmini ile miigteri yonelimli satig
stratejileri arasinda bir iliski oldugunu ortaya
koymuglardr.

12. Orgiitsel Baghlik Kavram

Orgiitsel baglilik kavram da yénetim ve pazarlama
alanlarinda sikga aragtirilan konular yer almaktadir.
Orgiitsel baghlig: tammlamay: hedefleyen yaklagimlarin
birbirinden oldukg¢a farkli olabilmesine ragmen; Mowday,
Steers ve Porter’in [12] tanimlan sikga kabul gérmektedir.
Yazarlara gore orgiitsel baglilik; bir ¢calisanin herhangi bir
orgiite kars1 duydugu goreceli baghlik hissidir. Orgiitiin
amaglarim benimseme, Orgiit adma efor sarfetmeye hazir
olmak ve orgiit iiyeligini devam ettirme konusunda giiglii
bir istek duymak, orgiitsel bagliligin belli bagh belirtileri
arasinda sayilabilir. )

Orgiitsel baglilk duygusu giigli olan galisanlarm,
isletmeden ayrilma olasiligy diistiigti gibi, performansimn
da artmasi beklenebilir [13].

Orgiitsel baglilizin satis elemanlan tizerindeki
etkisini inceleyen ¢ok sayida ¢ahsmaya rastlamak
miimkiindiir [14-17].

Gefleklestirilen ¢aligmalarm  isiginda;  orgiitsel
baghlik duygusu ¢ok giiclii olan satiy elemanlarimn
Orgiitii terk etme egiliminde olmadiklan séylenebilir.

L3. Miisteri Yonelimliligi Kavram

Satig elemanlarmn satiy yonelimi ve miigteri
yonelimi konusunda kayda defer sayida aragtirma
gergeklestirilmistir.  Dubinsky ve Staples [18] satis
elemanlanmn  miigteri  y8nelimliligi ne derecede
uyguladiklarini  incelemislerdir. Caligmalarmnda; satis
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elemanlarinm, miisterilerin ihtiya¢larim belirleyebildikleri
satis uygulamalarnn tercih ettiklerini bulmuglardir. Saxes
ve Weitz [19], miisteri yonelimli satiy kavramum ilk
giindeme getiren yazarlardandw. Onlara gore miisteri
yonelimli satig; satiy elemanlarmin pazarlama anlayigim
uygulama dereceleridir. Satiy  elemanlarmm  satig
y6nelimi/miisteri yonelimini belirleyebilmek igin 24
yargidan olusan bir 6lgek gelistirmislerdir.

Geligtirilen 6lgek zaman igerisinde daha da rafine
hale getirilmis olup, ¢ok sayida yazar, satis elemanlarinin
satiy ySnelimi/miigteri yonelimi konusunda aragtirma
gergeklestirmislerdir [20-21].

II.  ARASTIRMANIN AMACI VE KAPSAMI

Aragtirmanin ana amacy; satig elemanlarmin ig
tatmini, Orgiitsel baghlifn ve miisteri yonelimini
incelemektir. Belirlenen ana amag 1518inda asagidaki alt
hedefler de tespit edilmigtir:

a. Satig elemanlarimin iy tatmini duygusunu
belirlemek,

b. Satis  elemanlarimn
derecelerini belirlemek,

orglitsel  baglilik

c. Satis elemanlammn miisteri ySnelimliligini
belirlemek,

d. Satis elemanlarinm demografik ozelliklerini
belirlemek.

Aragtrmamin = amacma  ulasmak  belirlenen
arastirma - modeli c¢ercevesinde bir saha ¢alismas:
gerceklestirilmigtir. Saha ¢aligmasi kapsamunda makina
halis1 sektériinde ¢alisan satis elemanlari incelenmistir.
III. ARASTIRMANIN METODOLOJISI
OIL.1. Arastirmanin Hipotezleri

Aragtirmanin hipotezleri, konunun teorik alt yapisi
dikkate alinarak agagidaki sekilde belirtilmistir:

H1:Satis elemanlarimn is tatmin derecesi ile
miigteri yonelimliligi arasinda bir iligki vardir.

H2:Satis elemanlarimn i§ tatmin derecesi ile
Srgiitsel baglilig arasinda bir iligki vardir.

H3: Satig elemanlarm 6rgiitsel baglilik duygusu
ile miisteri yonelimliligi arasinda bir iligki vardir.

H4: Satis elemanlarmn demografik ozellikleri ile
miigteri yonelimligi arasinda bir iligki vardir.



Arastirmamn Modeli ve Degiskenlerin Ol¢iimii

Arastirmada dort temel degisken belirlenmistir.
iisteri yonelimligi degiskeni bagmmli degisken
degigkeni); satiy iy tatmini derecesi, Orgitsel
1lig1 ve demografik ozellikleri degiskenleri, bagimsiz
enleri (tahmin degiskeni) olusturmaktadurlar.

Is Tatmini Demografik

Ozellikler

Orgiitsel
Baglilik

Muiisteri
Yénelimlilik

1. Satts Elemanlarinin {5 Tatmini, Orgiitsel Baghlig
ve Miisteri Yonelimliligi {liskisi Modeli

.Is Tatmini Derecesi Degiskeni

Satis elemanlarimn i tatmini derecesi degiskeni,
n islerine kars1 olan tutumlan olarak diigiiniilmiigtiir.
tumlari, calisanlarin yaptiklarnt ise karsi davrams
eridir. Olumlu is tutumu gelistirmis olan
nlarin  performanslarmm  yiiksek oldugu ve is
eri ile orgiite bagliliklarmin da yliksek olmasi
ebilir. Caligmamn dnceki bslimlerinde, is tatmini
unda tamm birlidine varilamadigmdan bahsedildi.
ada is tatmini; galhiganm isi ile ilgili olarak sahip
1 olumlu tutumun ifadesi olarak ele almmaktadr.

'Satls_.elemanlannm is tatmin derecesi, Minnesota
tmini Olgegi (MSQ) ile dlgiilmistiir. {igili dlgek 20
yargidan ve besli likert 6l¢eginden olusmaktadir.

drgiitsel Baglihk Degiskeni

Fahsanlarm orgiite bagli olmasi, her bakimdan
dilen bir durumdur.

Is tutumlarmndan digeri olan &rgiitsel baghlik
tsel baglilik), Mowday, Porter ve Ster [12]
dan; “bireyin kendini belirli bir 6rgiit/srgiit ve onun
an ile dzdeslestirmesi sonucunda, ilgili amaglara
K icin  Srgiit/brgiit dyeligini devam ettirmek
81 halidir” olarak tarif edilmektedir. Mowday ve
aslarmm  geligtirmis olduklani Orgiitsel Baghlik
Randall [22], Bar-Hayim ve Berman [23] ile
U, Bruvold ve Ritchey [24] gibi degisik yazarlarca
Inustar., Gahismada, Orgiitsel Baglihk Olceginin 15
% ¢absanlann orgiitsel baghligm belirlemek igin
ilmis olup besli likert 6lgegi kullanitmustr.

O1.2.3.Satis Elemanlarmmn Miisteri
Degiskeni

Yonelimliligi

Satis elemanlarimin  uyguladiklann satig-miisteri
yonelimli  yaklasimlari, aym zamanda isletmenin
pazarlama anlayigini da yansitabilmektedir. Bu bakimdan
satig elemanlarmin miigteri yonelimli olmas: arzu edilen
bir durumdur. Caligmada, satiy elemanlarmnm miisteri
yonelimliligi degiskeni Saxe ve Weitz’'in geligtirmis
olduklan dlgek kullamlarak 6lgiilmiistiir. Olgegi olusturan
24 yarg besli likert dlgegi ile dl¢tilmiigtiir.

IL.2.4.Satiy Elemanlarmin Demografik Ozellikler
Degiskeni

Satis elemanlarinin demografik 6zellikleri, onlarin,
oOrgiit kiiltiiriinii degerlerlendirmelerini, tatmin diizeylerini
ve Orgiitsel baghligim etkiledigi s6ylenebilir.

Satis  elemanlanmn  demografik  6zellikleri
degiskeni, asagidaki sekilde 6l¢lilmiistiir:

» Cinsiyet (Nominal 6l¢ek)

e Yag (Oran olgegi)

e Egitim diizeyleri (Nominal 6l¢ek)

* Medeni durumlari (Nominal 6lgek)

o Orgiitte cahistiklan siire (Oran 6lgegi)

IIL3. Arastirmanin Orneklemi

Cevaplayicilar, Tiirkiye’deki makina halis1
sektoriinde yer alan ve sektoriin liderleri konumunda
bulunan dort temel isletmenin satiy elemanlarimn
olugturdugu Smekleme cergevesinden segilmistir. 1lgili
isletmeler toplam pazarin %65’ ine hizmet vermektedirler.

Omek listesinini olusturan toplam 275 satig
elemam 6rnegi dahil edildifinden tam sayum yapilmmstir.

II1.4. Veri ve Bilgi Toplama Yéntemi

Veri ve bilgi toplama yontemi olarak posta yoluyla
anket yontemi kullanlmgtir. 275 anket = formu
gonderilmis olup, dért haftalik bir zaman sonunda 80
anket formu geri donmiigtiir. Cevaplandiwma oranmin
%30 olmasi, posta yoluyla anket y§ntemi igin olduca iyi
bir geri doniigtim oramidir.

Gerekli incelemelerden sonra 80 anket formunun
analiz igin uygun olduguna karar verilmigtir.
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TIL.5. Kullamlan Analiz Yontem ve Teknikleri

Arastirmada kullamlan 8lgeklerin giivenilirligini
belirlemek igin 6nce Kesifsel Faktor analizi ile olgekler
rafine hale getirildikten sonra Cronbach Alfa analizi
gergeklestirilmistir. Miigteri yonelimliligi derecelerine
gore; satig elemanlarmin hangi agilardan birbirlerine gore
farkhilastiklarim belirlemek amactyla ANOVA analizi %3
anlamlilik diizeyinde uygulanmstir.

IV. ARASTIRMANIN BULGULARI

Arastirmada toplanan veriler bilgisayar ortarminda,
SPSS 15.0 programu ile analiz edilmigtir.

Hesaplanan alpha degerleri Nunally’nin belirtmis
oldugu kabul edilebilir arahiklar arasindadr (19).

IV.1. Frekans dagilimlarn

Asapida satis elemanlarmin demografik dzellikleri
dagilimu sirasiyla belirtilmigtir.

Tablo.1. Satis Elemanlarimn Cinsiyetlerine Gore Dagilimlar

Cinsiyet Frekans (n) Yiizde (%)
Kadin - -
Erkek 80 100,00
Toplam 80 100,00

Satis elemanlarinin tamamu erkek’tir. Boylesi bir
sonug sasirtici olmakla birlikte, makina hali sekt6riindeki
kosullarm bdylesi bir tabloya neden oldugu séylenebilir.

Tablo.2. Satis Yaslarina Gore Dagihmlan

Yas Frekans (n) Yiizde (%)
20-30 24 30.00
30-40 . 42 52.50
40-50 14 17.50
Toplam 80 100,00

Satis departmamnda ¢aliganlarm %30’u 20-30;
%52.5’1 30-40 ve %17.5’i 40-50 yas gruplarinda yer
aldig1 bulunmugtur.

Makina halisi sektoriinde faaliyet gdsteren satig
elemanlarmun  agirlikh olarak geng yas grubundanki
calisanlardan olugtugu s6ylenebilir.

Tablo.3. Satig Elemanlarinin Medeni Durumlarma Gore

Dagihmiar:
Medeni Durum Frekans (n) Yiizde (%)
Evli 64 80.0
Bekar 16 20.0
Toplam - - 80 100,0
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Satis elemanlarinin %80°inin evli ve %20’sinin beka;
olduklar: belirlenmistir. Denilebilir ki; satiy agirlky
gogunlugu evlidir.

Tablo.4. Satis Elemanlarinin Egitim Durumlarina Gére

Dagilimlan
Egitim Durumu Frekans (n) Yiizde (%)
Orta okul 13 16.25
Lise 39 48.75
Lisans 28 35.00
Toplam 80 100,0

Satis elemanlarimin %16.3’ii orta okul mezuny,
%48.8’1 lise mezunu, %35’i lisans mezunu olduklarm
belirtmislerdir.

Tablo.5. Satis Elemanlarinin isletmede Cabstiklan Siireye

Gire Dagilimlan

Siire Frekans (n) Yiizde (%)
1 yildan az 3 3.75
1-3 yil 15 18.75
35yl 19 23.75
5-10 yil 32 40.00
10 vl iistii 11 13.75
Toplam 80 100,00

Satig elemanlanmin %22.6’s1 iig yil ve daha az
siiredir, %23.8’i 3-5y1l aras1, %401 5-10 aras1 ve %13.8’i
10 yildan daha fazla siiredir ¢aligtiklarimi belirtmislerdir.

Satig elemanlarin agilikh bolimintn 3 yildan
daha fazla siiredir galistiklar soylenebilir.

IV.2. Verilerin Analizi

Aragtirma verilerine ilk dnce kesifsel faktor analizi
uygulanmis ve dlgek rafine hale getirilmigtir. Daha sonra
Cronbach Alfa analizi gergeklestirilmis ve olgegin igsel
giivenirlilizi hesap edilmistir. Bir sonraki analiz
asamasmda, hipotezleri test etmek lizere Anova analizi
uygulanmigtir.

IV.2.1.Faktor Analizi ve Cronbach Alfa Sonug¢lar:
Faktor analizi sonucunda belirleren faktorler ile

her bir faktdrin Cronbach Alfa degerfri asagidaki
tablolarda gosterilmigtir.
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Tablo.6. Orgiitsel Baghlik Degiskeni ile flgili Faktor

Tablo.7. Is Tatmini Degiskeni lle Tlgili Faktor Yiiklemeleri

Yiiklemeleri -
Yapr: Is Tatmini;

“Yap : Orgiitsel baghbk ; Alpha: 0.80 Faktorler
Alpha: 0.85 Faktorler 1 2
. L1 2 | ammanize toin verme derecesi 618 | 699
Calistigim sirketin basarist i¢in benden - - -

beklenilenden daha faziasini yapmaya 4931 385 Yaptiginiz isten aldiginiz basarma 634 | .631
hazirim. duygusu derecesi.

Arkadaglarima, her zaman galistigim Yaptiginiz isin sizi mesgul etme 321 | 354
girketin ne kadar biyiik bir isletme 938 313 derecesi.

oldugunu séyliyorum. !sinizde size saflanan yiikselme firsati. 600 | .542
Calisugim sirkete karst gok az baghlhik Isinizin, size sagladig1 bagkalarim -
hissediyorum. S13 ) 670 kontrol etme imkani. 7951 407
Tsyerinin ve benim sahip oldugumuz Isyerinin, yaptigimiz ig ile ilgili politika st6 | .86
dogrular birbirine gok yakindir. 627 | 374 ve uygulamalari.

Bu girketin bir pargasi oldugumu g::,:egll:rlizn lggjezr;yai].d]gmlz foret ve diger 3421 401
3“?3?‘25&?,? sdylemekten gurur 478 | 548 | IBinlikte galistiginiz kigiler ile S

u : anlasabilme derecesi. ’ .
Ayni‘ig oldugu siirece, bagka bir isyeri a7l s Yaptiginiz iste, yaraticthginizs

icin de calisabilirim. : ) kullanabilme ir;-lkam. 623 ] .618
Elimden gelenin en iyisini yapmam : -

konusunda, isyeri beni motive etmektedir. 0841 276 z:f::lglmz iste, tek bagina galigabilme 7841 543
{s ortamindaki en kiigik degisiklik benim TS -

isimi birakmama neden olurdu. 5391 605 ;il‘;];fad]: zlglﬁzzdeas]iz;]::’]:n seyleri 146 | 431
g::;screnﬂ(u;?:";f:] sirketi segtigim igin son } .| 00 Isinizde, dstlerinizden aldigimiz svgiler. | 595 .737

. fginizde, si il Tul

Bu isyerinde ¢akilip kalmak bana fazla 641 563 dsel:le]:e;_ size verilen sorumlulugun 646 | 327
?;;esreiii:a::;lgla:?:rzﬁa omelik _ v ?syerinde sahip oldugunuz is giivencesi. 464 § 430
politikalarini kabul etmekte a2 | .sp3 | | Lsinizde, baskalarina yararlt olabilme 544 249
zorlaniyorum. ‘ ] derecesi. - - i .
Sirketin gelecegi beni ciddi olarak Yapngvmlels nedept}/]e, yasadiginiz 755 ] 574
{lgilendiriyor 514§ .79¢ cevrenin size verdigi deger. i

. - — Amirinizin ¢alisanlara karg: davranis o 5

Burasi, benzerteri arasinda benim igin 178 | 354 tarzi. 382 | 512
gahsilabilecek en iyi igyeri. ' i isinizde, farkli seyler yapabilme

Bu igsyerinde ise baglamak, benim igin 500 | s bzgirligi -648 | 509
Iv:yr;‘r’l"‘f ya“‘}f bir ka;a_fd‘-]d : Amirinizin is ile lgili beceri ve bilgisi. | .595 | .484

nin ve benim sahip oldugumuz -
dogrular birbirine cok yakindur. A32 ) 545 Isinizin calisma saatleri. 520} .578

Is tatmini ile ilgili yap1 yine iki temel fakior ile
aciklanabilir. Tlgili faktérler igsel ve digsal tatmin olarak
adlandirlmuglardir. Her iki faktér toplam varyansin
%47’sini agiklamaktadirlar.

Orgiitsel baghlik ile ilgili yap1 iki temel faktérden
olusmaktadur. lgili faktorler swrasiyla giiclii baghitk ve
zayif baglilik olarak tammlanmiglardir. Faktérler, toplam
varyansin %46’sim agilamaktadirlar,
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Tablo.8. Miisteri Yonelimliligi Degiskeni ile i1gili Faktor
Yiiklemeleri

Yapi:Miisteri Yonelimliligi ;

Alpha: 0.78 Faktirler
1 2

Miisterilere, hedeflerine ulagmada -.106 .400

yardimct olurum.

Miisterilerin ihtiyag ve isteklerini =227 531

tatmin etmek suretiyle, hedeflerime

ulagirim.

Iyi bir satis eleman1, misteri ¢ikarlarint | -.272 441

gozetmek zorundadir.

Migterileri, kendi ihtiyaglar hakkinda, .002 .591
benimle konugmalarini saglarim.

Musterileri, bask: yapmak yerine, 015 424
bilgilendirmek yoluyla ikna ederim.

Miisterilerin sorunlarina yonelik en iyi -.245 267
drinimi kendilerine sunmaya calisirim.

Miisterilere en ¢ok yararli olabilecek -.352 .533

triinti bulmaya ¢alisinim.

Miisgterilerin Griin hakkindaki sorularina 123 229
mimkiin oldugunca dogru cevap vermeye
caligirim.

Problemi olan bir misteri ile kendisinin | -.051 463
problemini ¢6zecek iiriinii bir araya
getirmeye calisirim.

Misterinin daha iyi bir karar vermesi -.182 .003
igin, misteri ile gorig ayriligina

diisebilirim.

Miisterilere, firiiniin kendisine -.017 276

saglayacag: katkinin ne olabilecedi
konusunda gercekei beklentiler veririm.

Miisterinin ihtiyaglarini anlayip, -.041 469

belirlemeye ¢alisirim.

Misteriye, miimkiin oldugunca g¢ok mal 765 015
satmaya ¢ahigip, akilli bir bayinin satin
almayacagi mallari da satmaya ¢calisirim.

Miisteriyi tatmin etmeye ¢aligmaktansa, .639 .100
nasil daha ¢ok satabilirimi disundriim.
Misterinin zayif oldugu yonlerini 660 -.095

belirleyip, bask: yoluyla onu
satinalmaya zorlarim.

Uriiniin mésteri i¢in dogru triln oldugundan emin 711 069
olmasam dahi, baski yoluyla iiriinii satmaya

calisirim,

Misterinin uzun ddénem tatminini 388 -.125

digsinmektense, kendi agisindan
satilabilecegini disindign mallar:
dneriyorum.

Satmakta oldugum mallar hakkinda .681 -275
pembe tablolar ¢izerek, iyi olduklar:
izlenimini uyandiririm.

Miisterilerin ihtiyaglarim belirlemek igin harcadigim { -.519 290
stireden daha fazla bir siireyi onlari ikna etmek igin

harcarim.

Milsteriye tUriin{i tanitirken, bazen beyaz |.564 =276
yalan séylemek gerekir.

Migsterileri memnun etmek i¢in kendileri |.645 =227
ile sanki ayn: fikirdeymisim gibi

davranirim.

Miisteriye, 6yle olmasa da, elimde .636 -.110
olmayan nedenler var mis izlenimini

yaratirim.

Satig gériiymelerine, miisterinin .190 315
ihtiyaclarini belirlemeden baglarim.

Miisteriye hasim gibi davranirim. 244 .147
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Miigteri yonelimliligi ile ilgili yap: aym sekilde i;
temel faktér ile acgiklanabilir. [lgili faktorler satig
yonelimlilifi ~ ve  migsteri  yonelimlilifi  olaryy
adlandinlmuglardir. Her iki faktér toplam varyangy
%35’ini agtklamaktadirlar.

IV.2.2.Anova Sonuglan

Iv.2.2.1.Satis Elemanlarimn Demografik Ozellikler
ile Miisteri Yonelimlilgi Arasmdaki Iliskiniy
Analizi

Gergeklestirilen Anaova analizi sonucunda, satyg
elemanlarmin  demografik  Ozellikleri ile  miisteri
yonelimlifi arasinda herhangi bir iliski bulunmamust,
Denilebilir ki; satig elemanlarmin miisteri yonelimliligj,
onlarin  demografik o6zelliklerinden bagimsiz  olarak
gelismektedir.

IV.2.2.2.Satis Elemanlarmm Miisteri Yonelimlilgi ile
Onlarin Is Tatmin Di'{zeyi ve Orgiitsel Baglilik
Diizeyleri Arasindaki liskinin Analizi

Anova analizi sonucunda, satiy elemanlarimn
miisteri yonelimliligi ile onlarin, is tatmini ve Orgiitsel
baglilig1 arasinda anlaml bir iligki bulunamamgtir.

Her iki analiz sonucunda hipotezlerimiz red
edilmistir.

V. SONUC VE ONERILER

Satis elemanlarinin i§ tatmini, drgiitsel baglihk ve
miigteri yonelimligi konusunda gergeklestirilen aragtiramn
sonucuna gore; satiy elemanlarimn miisteri ydnelimliligi
ile onlarn iy tatmini, orgiitsel baglilify ve demografik
ozellikleri arasinda anlamli bir iliski bulunmammgtir.

Boylesi bir sonug temel aragtirma hipotezlerimizi
desteklememektedir.
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