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Isletmelerin devamliligi ve biiyiimeleri iiretilen iiriin ve hizmetlerin verimliligine baghdir.
Isletme verimliliginde, maddi kaynaklarin yamnda isgiicii de énemli faktorlerden biri-
dir. Isletme verimliligine etki eden isgiicii elemanlarindan kisisel satis ve satis gelistirme
konusu ¢alisilmistir. Satis elemant performanst ve satis gelistirme konusu 150 denekle
yiizytize anket uygulamast ile veri toplanma metodu kullanilarak sahadan gerekli bilgiler

toplanmig ve analize tabi tutulmugstur.

Arastirmada elde edilen en onemli veriler; satis elemanlarimin gérevierinden birinin én
hazirlik yapmak ve satin almaya 6zendirme oldugu, ¢calisanlarin verimli olabilmeleri i¢in
isletme elemanlart tarafindan verilen hizmetin onemli oldugu, iiriin ¢esitliligi, verilen
miisteri memnuniyeti ve miigteri hizmetlerinin miigteri tatminini etkiledigi, verimliligin
sadece satis sirasinda olgiilmedigi, satis sonrasinda da miisterilerin memnuniyetleri ile
olciilebilir oldugu, miisteri beklentilerinin gittik¢ce kompleks hale geldigi, satis elemanla-
rimn verimliliginin hizmet i¢i egitime bagh oldugu ve satis elemanlarimin davranislarina

piyasadaki rekabetin etki ettigi seklinde ozetlenebilir.
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THE EFFECT OF PERSONAL SALES AND SALES
DEVELOPMENT ON BUSINESS PERFORMANCE IN TERMS
OF PRODUCTIVITY: A SAMPLE STUDY

Abstract

Business continuity and growth depend on the productivity of the products and services.
Labour productivity is also one of the important factors in terms of operational efficiency
as well as resources such as raw materials, land, buildings, machinery, equipment and
energy used in the production process. In this study, it is tried to touch on the subjects of
personal sales and sale development, which are from the labour force elements affecting
the business productivity. For sales force performance and sales development, necessary
information was collected from the field using data collection method as well surveys

implemented on 150 participants; and analysed.

The most important data demonstrated in the research are preliminary preparation of one
of the salesperson, encouragement the clients to sale, the service given by the salesper-
sons, the effect of product diversity on client satisfaction, that the productivity cannot be
measured only during the sale but also after sale by means of client satisfaction, getting
more complex of the client expectations, dependence of the salespersons productivity on
the in-service education, and the effect of the competition in the market on the manner of

the salespersons.

Keywords: Personal Sales, Sales Development, Business Performance
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GIRIS

Verimlilik ve ¢aligsanlarin etkin kullanilmasi isletme ve iilke diizeyini de asa-
rak uluslararasi diizeyde ele alman konularin basinda gelmektedir. Ulkelerin refah
yarigina girdikleri ortamda, iktisaden gelismislikle gelismislik arasindaki farkin
temelini kaynaklarin verimli kullanilip kullanilmasi olusturmaktadir. Verimlilik
hem gelismis iilkelerde hem de gelismekte olan iilkelerde 6nemli bir problem-
dir. Geligmis iilkeler iilkenin ekonomik refah diizeyini daha da artirmak, iilkenin
ckonomik yapisini standart hale getirmek, iilkenin siireklilik ve ekonomik ba-
gimsizligmi korumak igin verimlilik konusuna 6nem vermektedirler. Isletmelerin
verimliligi ¢ok sayida faktdre bagli olmakla beraber, en 6nemli verimlilik konusu
calisanlarin verimliligine baghdir. Calisanlar i¢inde firma verimliligi ile ilgili olan

en onemli bireyler satig elemanlaridir. Satisin gergeklesmesini saglayan etmenler-
den biri de satis gelistirme faaliyetleridir.

Satis elemaninin performansi ve isletme amaclarina olan katkisi son yillarda
bir¢ok arastirmaci tarafindan incelenmistir (Behrman ve Perreault, 1982; Churc-
hill, vd. 2000; Darmon, 2001). Satis elemanlarinin performansi ile ilgili yapilan
aragtirmalarin ana amaci isletmelerin siirekliligi ve amaglarina kavusmasina olan
katkidir (Boles ve Lohtia, 1995). Satis elemanlarinin satis ve miisteri lizerindeki
etki performansi pazarlama iletisimi unsurlari i¢inde de 6nemli bir konuma sahip
(De La Villarmois, 1999) oldugu icin satig personellerini konumu da pazarlama
iletisimi ile birlikte zamanla degisim gostermistir (Bergadaa ve Bello, 1994).

Calismanin ana amaci verimlilik ac¢isindan kisisel satis ve satis gelistirme
ile ilgili literatiirde en ¢ok kullanilan yontemlerin belirlenmesi, etkinliginin arti-
rilmasi ve isletmelere olan etkisini 6l¢gmek i¢in konunun biitlinciil bir yaklagimla
irdelenmesidir. Ayrica, satis giicii ile satig gelistirmenin isletme performansi ve
verimliligi tizerindeki etkisi irdelenmistir.

Calismada genel olarak satis elemani ¢alisma performansi konusu literatiir
bilgisi ile ele alinmig konunun belirlenmesi agisindan belirlenen 150 denek ile yiiz
yiize goriiserek anket uygulamasi ile veri toplanma metodu kullanilarak sahadan
gerekli bilgiler toplanmig ve analize tabi tutulmustur.

1. Isletmelerde Verimliligin Onemi Ve Amaclari

Degisimin hizli oldugu ve tahmin edilemedigi durumlarda isletmeler faali-
yetlerini etkin sekilde siirdiirebilmek ve basar1 saglayabilmek icin alisila gelmis
is yapma yontemlerini kullanarak faaliyetlerini siirdiiremezler (Kotler, 2000: 6).
Dolayistyla isletmeler amag, strateji, politika, teknoloji, is siireci ve yaklasimlarini

Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi | Journal of Social Sciences Institute | Year - Y1l 2018 | Number - Say1 12



AN

R
&

Verimlilik A¢isindan Kisisel Satis ve Satis Gelistirmenin Isletme Performansina Etkisi:
Ornek Bir Calisma

piyasada meydana gelen degisimlere uyum saglayabilecek sekilde dizayn ederek
karsilik vermelidirler. Ote yandan, modern pazarlama yaklagimlarinda bilgi tek-
nolojileri ile siirekli biitiinlesme hayati 6neme sahiptir (Brady; Saren ve Tzokas,
2002: 555). Bilgi ve iletisim teknolojilerinde yasanan hizli degisim isletmelerin
degisen pazarlara adapte olabilmesinde 6nemli firsatlar sunmaktadir. Teknolojide
yasanan gelismeler pazar ve pazarlama yontemlerinde de biiyiik farkliliklara ne-
den olmustur. Internet ortami iletisim teknolojisinde yasanan gelisme ile birlikte
hiz ve kolaylik saglayarak yeni bir pazar ortami olusturmustur (Andersen, 2001:
61; Bilginer; Gonen ve Kayabasi, 2006: 55-56).

Isletmeler verimlilige, iiretim siirecinde kullanilan maddi duran varliklarini
ve sahip oldugu isgiiciinli ne kadar etkin kullanildigin1 belirleyen bir gosterge
olarak bakmaktadirlar. Uretim siirecinde isgiiciiniin yaninda diger iiretim girdile-
rinin kullanilmasi bir taraftan tek tek diger taraftan da toplu olarak tiretim diizeyi
iizerinden dogrudan etkilidir.

Isletmelerde mal veya hizmet iiretiminde en 6nemli iiretim faktorii insandir
(Sabuncuoglu ve Tokol, 1992: 67). Dolayistyla insan isletmenin en degerli ve
vaz ge¢ilmesi miimkiin olmayan varligidir. Yogun rekabet ortaminda isletmele-
rin temel amaglari, rakiplerden daha stiin nitelikli toplumsal deger iiretebilmek,
teknolojik olarak sektorde lider olmak, maliyetlerini azaltarak verimlige katkida
bulunmak, igletmenin satig ve karliligini siirekli kilmak, i¢ miisteri (¢aligan) tatmi-
nini artirabilmek, siparis usulii iiretimle israfi 6nleyebilmek, isletmenin kurumsal
imajin1 ve marka degerini artirmaktir. isletmeler belirlenen ana hedef ve amagla-
rina ulagmak i¢in sahip olduklar iggiiclinii ve dolayisiyla satis elemanlarimi kul-
lanarak ulasabilirler.

Isletmelerin ana amaglar1 olan karlilik, biiyiime, siireklilik, marka degeri ve
ortaklarin karimi artirma isletme ¢alisanlarina ve satis elemanlarinin verimlilik ve
etkinligine baglidir. Yoneticilerin temel problemi c¢alisanlarin gelecekteki perfor-
mansinin daha etkili hale getirilmesi (Darmon, 2001; Hellriegel vd. 2002) ve ku-
rumu ana amagclarma bir biitlin olarak olusturmasidir. Calisanlarin performansinin
degerlendirilmesi yonetimin en 6nemli faaliyeti (Boles ve Lohtia, 1995; Wilson ve
Willys, 1998; Ludeman, 2000) oldugu i¢in yonetimde s6z konusu degerlendirme
ile calisanlarinin iicretlerinin tespiti, terfi ve kariyer planlamasi yapabilmektedirler.

Satis eleman1 performansi ise, dncelikle satis elemaninin firmanin satis he-
deflerine ulagsmaya sagladigi katki (Behrman ve Perreault 1982; Cravens vd.,
1993) seklinde tanimlanabilir. Ayrica, satis elemani performansi, satig elemaninin
davraniglarini ve miisteri ile iliskilerinde nasil davranmasi gerektigi konularim
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da yansitmali (Churchill vd., 2000) bdylece isletmenin hedef ve amaglari ile satis
elemanlariin ¢alismalari ortiismelidir. Bu durumda satis elemanlarinin perfor-
mansi ayrintili olarak degerlendirilebilir. Sonug olarak, satig elemaninin perfor-
mansi, organizasyon amaglarina yapilan katkiya gore degerlendirilen davraniglar
olarak tanimlanabilir (Walker; Churchill ve Ford, 1979).

2. Satis Eleman1 Performansi

En bagaril isletme aktif olarak misterilerini takip eden ve plan ya da stra-
tejilerini isletmenin satig cabalarin1 gergeklestirecek sekilde siirdiiren firmalardir
(Moore, 2005: 2).

Performans kavramini satis elemani (kisisel satis) birlikte diisiinerek, bir ¢a-
lisanin belli bir zamanda verilen gérevi yerine getirerek elde ettigi sonug (Ozgen
vd., 2002: 209) olarak tanimlanabilir. Dolayisiyla performans, isletme amaglari-
nin yerine getirilmesi i¢in gosterilen tiim ¢abalarin degerlendirilmesidir.

Orgiitler, amaglarma calisanlar1 araciligi ile ulastiklarindan kurumun verimi
tizerinde de en gii¢lii etkiye sahip olanlar da yine onlardir. Satig elemanlarinin
yetenek ve ise bagliliklari, egitim diizeyleri kadar 6nemlidir. Satig elemanlari-
nin verimliliginin ylikselmesi, toplam diirtiicii gii¢lere bakarak toplam engelleyici
giiclerin azalmasina baglidir (Hersey ve Blanchard, 1979: 22). Satis elemanlari-
nin verimliligini etkileyen faktorler genel olarak: Ekonomik faktorler; ticret artist,
primli iicret ve ekonomik 6diil faaliyetleri seklinde lige ayrilmaktadir. Fiziki fak-
torler; satis elemanlarinin calisma ortamini ilgilendiren faktdrlerdir. Psiko-Sosyal
faktorler; iletisim, oryantasyon, satis elemanlarinin egitimi ve satig elemanlarinin
motivasyonu ile ilgili ifadelerdir (Yumusak, 2008: 243-246).

3. Kisisel Satis ve Satis Gelistirme

Pazarlama iletisimi unsurlari iginde iki tarafli iletisim kurabilmek agisindan
farklilasan kisisel satis, isletmelere uyguladiklar stratejilerde basarili olmak, ra-
kiplerden farklilasmak ve isletmelere rekabet iistiinliigii saglamada katki saglaya-
bilen bir yontemdir (Taskin, 1990: 19; Uslu, vd., 2013; Onurlu ve Yazici, 2015:
67). Ozellikle perakendecilik sektoriinde self servis yonteminin uygulanmadig
isletmelerde kisisel satis en ¢ok kullanilan pazarlama iletisim aracidir (Varinli ve
Kurtoglu, 2005: 3).

Satis elemani veya kisaca satisci, miisteriyle yiiz yiize gelerek konusan, an-
lagan, kendisine 6deme yapilan ve {iriiniin el degistirmesini saglayan kisidir (Tas-
kin, 1990: 19). Satis elemaninin, yeni miisteri aramak ve bulmak, miisteriye bilgi
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vermek, satigin gerceklesmesini saglamak, satig dncesi, sirasi ve satis sonrasinda
miisteriye gerekli hizmeti vermek, miisteri tercihleri ile ilgili bilgi toplamak, miis-
terileri degerlendirmek ve ilgili raporlart yonetime sunmaktir (Tek, 1999: 806-
807). Satis elemani isletmenin miisteri ile en fazla bire bir iliski i¢cinde bulunan
personelidir.

Satis gelistirme; kisisel satig, reklam, halkla iliskiler ve dogrudan satis ca-
balar1 disinda kalan, genellikle siirekli olarak yiiriitilmeyen (Mucuk, 2004: 205;
Terpstra ve Sarathy, 2000: 490), kisa donemde satin almayi tesvik edici, kendine
0zgli tutundurma cabalar1 (Coroglu, 2002: 67), fuarlara katilma, sergiler, teshirler
ve devamlilig1 olmayan diger satis ¢abalaridir. Satig gelistirme, bir {iritin ve hiz-
metin alim veya satimini kisa vadede tesvik etmektir (Yi ve Yun, 2009: 29; Kara
ve Kuru, 2013: 153).

4. Verimlilik Acisindan Kisisel Satis ve Satis Gelistirmenin Isletme
Performansina Etkisi: Ornek Bir Cahsma

4.1. Arastirmanin Amaci

Tiiketiciler ve verimlilik agisindan satis elemanlarinin degerlendirilmesi ve
satig gelistirme faaliyetlerinin etkinligi hususu fazla ¢alisilmayan konulardan bi-
ridir. Caligmanin ana amaci verimlilik a¢isindan satis elemanlar1 ve satig gelistir-
menin etkinligini 6l¢mek ve satis elemanlarinin sahip olmasi gereken faktorleri
belirlemektir.

4.2. Arastirmanin Kapsam ve Smirlari

Arastirma Bingol merkezde ikamet eden bireyleri kapsamaktadir. Basit te-
sadiifi 6rneklem yontemi kullanilarak drneklem belirlenmistir. Yiizyiize goriisme
yontemi kullanilarak belirlenen 6rneklem ile anket uygulanarak konu ile ilgili
veriler elde edilmistir. Aragtirma toplam 150 birey ile yiizyiize goriisiilerek yiirii-
tilmistiir.

4.3. Arastirmanin Yonetimi

Aragtirmada veri toplama yontemlerinden “yiizylize anket metodu” kulla-
nilmistir. Yiiz yiize anket doldurulmak suretiyle daha dogru bilgiye ulasilmis ve
konu ile ilgili baska gbzlemlerin yapilmasina ¢alisilmistir. Anket 150 kisi ile genel
ifadelerle birlikte satig gelistirme, satis elemanlarinin gorevleri ve satis eleman-
larinin verimliligini artiran sorularla yiiriitilmistiir. Analizlerde SPSS programi
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kullanilmig, frekans dagilimlari ve gapraz tablolardan yararlanilmig, ortalama
deger, standart sapma ve katilim diizeyi goz oniine alinarak satis gelistirme ve
kisisel satigta 6ne ¢ikan faktorler belirlenmistir.

4.4. Bulgular

Tablo 1: Arastirmanin Profili
Cinsiyet Frekans Oran Egitim Diizeyi Frekans | Oran
Kadin 73 48,7 [Ikogretim 32 21,3
Erkek 77 51,3 Ortadgretim 46 30,7
Toplam 150 100,0 Yiiksekokul 24 16,0
Gelir Durumu Frekans Oran Lisans 43 28,7
500-1000 53 35,3 Y. Lisans 5 3,3
1500-2000 22 14,7 Toplam 150 100,0
2500-3000 21 14,0 Yas Frekans Oran
3001 ve iizeri 54 36,0 15-23 57 38,0
Toplam 150 100,0 24-31 42 28,0
Mesleginiz Frekans Oran 32-41 15 10,0
Ogrenci 40 26,7 42-50 36 24,0
Ogretmen 16 10,7 Toplam 150 100,0
Serbest meslek 34 22,6 Medeni Hal Frekans | Oran
Isci 12 8,0 Evli 95 63,3
Memur 45 30,0 Bekar 55 36,7
Digerler 3 2,0 Toplam 150 100,0
Toplam 150 100,0

Tablo 1’e gore arastirmaya katilanlarin cinsiyetleri birbirine yakindir. Arag-
tirmaya katilanlarin % 48,7’sinin kadin ve % 51,3 linilin erkek oldugu goriilmiis-
tiir. Katilanlarin en ¢ok 15-23 yas araliginda % 38’1 en az ise 32-41 yas araliginda
(% 10) oldugu anlasilmaktadir. Cevaplayicilarin egitim diizeyi agisindan gogun-
lukla ortadgretim mezunu (% 30,7) oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin medeni
durumu goz Oniine alindiginda % 36,7’sinin bekar, % 63,3 linilin ise evlilerden
olustugu goriilmektedir. Meslek agisindan en ¢cok memurlarin (% 30) olusturdu-
gu gozlemlenmistir. Gelir durumlaria bakildiginda % 36’sinin 3001 [ ve iizeri
gelire sahip oldugu anlagilmaktadir. Dolayisiyla, goriisiilen kisilerin cinsiyet da-
gilimlarinin birbirine esit oldugu, daha ¢ok ilkogretim egitimine sahip ve geng-
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lerden olustugu sdylenebilir. Maddi durumlart incelendiginde genelde orta halli

olduklar1 ve evlilerin ¢ogunlukta oldugu sdylenebilir.

Tablo 2: Isletme Elemanlarimin Verimliligini Artirmaya Yonelik Faktorlere Katil-

ma Durumuna Gére Dagilimi

g £

551 |2 |2 |52|¢

E 3|9 > | E 2=

s 5 > g = s 2|5

E=|ZE g £ EE|OS

EEIE |2 |2 |EZ|F

A | M = Q g

Satis elemanlarinin gorevlerinden biri 6n | Frekans 80| 48 11 3 81| 150
hazirlik yapmaktir. oran |533[320] 73] 20| 53100
Satis gelistirme, tliketici ve ticari araci | Frekans 38| 61 36 6 9| 150
kuruluslara hltap etmektedir. Oran 2531407 | 24.0 4.0 6.0 100
Isletme calisanlariin goziiyle hizmet ka- | Frekans 28| 39 41 24 18 | 150
litesinin degerlendirilmesi yeterlidir. Oran 1871 261273 16 12| 100
Satig gelistirme, satisin ger¢eklesmesinde | Frekans 38| 53 30 16 13 | 150
QekiCi bir ozelllge sahip olmaktir. Oran 253|353 20.0 | 10.7 8.7 | 100
Satig elemanlarinin gorevlerinden biri ali- | Frekans 281 39 411 24 18 | 150
ctya bagvurmak degildir. Oran 18,7260 | 273 [ 16,0 | 12,0 100
Satis gelistirme miisterilerde Oncelikle | Frekans 48| 58 23 11 10 | 150
bir ilgi uyandirarak satin almaya 6zendir- | .. 32013871 1531 73| 671100
mektedir. ’ ’ ’ ’ ’
Gliniimiizde pazarlama, yonetici ve is- | Frekans 45 53 31 16 150
letme elemanlarinin gegmis yillara gore | .. 30013531 20711071 331100
daha fazla miisteri hizmetleri beklentile- ’ ’ ’ ’ ’
riyle karsi karstya gelmislerdir.
Isletmenin satig faaliyetinde kullandig1 | Frekans 48 | 46 30| 16 10| 150
biitiin ¢alisanlart onun satis glictind olus- [ 5. 32013071 20011071 331 100
turmaktadir. ’ ’ ’ ’ ’
Isletme elemanlarimin satis ile ilgili ve- | Frekans 63| 39 26 11 11 | 150
rimliligi sadece satis sirasinda dlgiilmez, | .. 4202601 1731 731 731|100
satig sonrasinda da miisterilerin memnu- ’ ’ ’ ’ ’
niyetleri ile ol¢iiltir
Kisisel satis siirecinde ‘cinsiyet’ degiske- | Frekans 26 33 39 25 27 | 150
ni, satis elemanlar1 ve miisterilerin etik | .. 17312201 26.0 1 16.7 | 18.0 | 100
yargilarini etkilememektedir. ' ’ ' ’ '
Satis elemanlarmin davranislarina etki | Frekans 34| 60 36 13 150
eden bir faktdr de piyasadaki rekabet du- | 5. 2271400 2401 871 47100
rumudur. ’ ’ ’ ’ ’
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Isletme cahsanlarinin verimliligi isletmenin | Frekans 471 52 32 9 10 | 150

elemanlarina sagladif1 olanaklara baghdr. | .. 280138012131 60! 671100

Kisisel satig ‘is deneyimi’ arttik¢a, satis | Frekans 48 | 48 32 10 12| 150

elemanlart ve miisterilerin etik yargilar | o, 32013201213 67! 80! 100
bu artigtan olumlu yonde etkilenmektedir. ’ ’ ’ ’ ’

Isletme calisanlarinin verimli olabilmele- | Frekans 60| 53 22 7 81 150

ri i¢in igletme elemanlan tarafindan veri- | .0 400135311471 47| 531100
len hizmet dnemlidir. ' ' ' ' '

Uriin gesitliligi, verilen miisteri memnu- | Frekans 54| 62 18 9 71150

niyeti ve miisteri hizmetleri misteri tat- Oran 36014131 120! 601 471100
minini etkilemektedir. ' ' ' ' '

Satis elemanlar1 oncelikli olarak isletme | Frekans 321 56 33 17 12| 150

gelirlerini artirmaktan sorumlu olduk- Oran 21,3 37’3 22)0 11’3 8,0 100
larindan basarilar1 ya da basarisizliklar
orgiitiin karliligimi ve devamliligim etki-
leyen ana faktorlerdir.

Tablo 2’de isletme elemanlarmin verimliligini artirmaya yonelik faktorlere
katilma durumuna gore yiizde dagilimlari verilmistir. Buna gore, “satig elemanla-
rinin gérevlerinden birinin 6n hazirlik yapmak™ ifadesi (tamamen katiliyorum ve
katiltyorum oranlari birlikte degerlendirildiginde) % 85,3 ile en 6nemli faktor ola-
rak belirlenmistir. Isletmelerin % 77,3’nde {iriin gesitliligi, verilen miisteri mem-
nuniyeti ve misteri hizmetleri misteri tatminini etkilemekte ¢ok 6nemli faktor
olarak ortaya ¢ikmistir. Diger taraftan isletme ¢alisanlarinin verimli olabilmeleri
i¢in igletme elemanlari tarafindan verilen hizmetin 6nemli oldugunu belirtenlerin
oran1 % 75,3 ile yliksek bir degeri gostermektedir. Satis gelistirme, miisterilerde
oncelikle bir ilgi uyandirarak satin almaya 6zendirme orant % 70,7’dir. Dolayi-
styla satis elemanlarinin gorevi 6n hazirlik yapmak, {irlin g¢esitliliginin miisteri
memnuniyetine olumlu etki ettigi, satis gelistirmenin araci ve ticari kesim ile ilgili
oldugu, satis elemanlarimin egitimi ve satig gelistirmenin énemli oldugu katilimci-
lar agisindan en 6nemli olan faktorler oldugu sdylenebilir.

Isletme elemanlarnin satis ile ilgili verimliligi sadece satis sirasinda 6lgiil-
mez, satis sonrasinda miisterilerin memnuniyetleri ile dl¢iiliir ifadesinin oran1 %
68°dir. Satig gelistirme tiiketici ve ticari araci kuruluglara hitap etmekte faktorii-
niin olumlu orani (tamamen katiliyorum + katiltyorum) % 66°dur. Isletme galisan-
larinin verimliligi isletmenin elemanlarina sagladig1 olanaklara baglidir ifadesinin
olumlu orani da % 66’dir. Ayrica gliniimiizde pazarlama, yonetici ve igletme ele-
manlarinin ge¢mis yillara gére daha fazla miisteri hizmetleri beklentileriyle karsi
karstya gelme faktoriiniin olumlu oran1 % 65,3’tiir. Ankete katilanlarin kisisel sa-
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tig ‘is deneyimi’ arttikca, satis elemanlarinin ve miisterilerin etik yargilari bu artis-
tan olumlu yénde etkilenmekte ifadesinin oran1 da % 64 tiir. Isletme ¢alisanlarinin
satig ile ilgili verimliligi sadece satis sirasinda dlciilemeyecegi, satis sonrasi hiz-
metlere de bagli oldugu, c¢alisanlarin giinlimiizde daha fazla miisteri beklentileri
ile ilgili oldugu, kisisel satista i deneyimi arttik¢a ¢alisan ve miisterilerin daha
fazla etik yargilara yonelecegi ifadelerinin 6nemli oldugu ifade edilebilir.

Isletmelerin satis isleminde kullandig1 tiim elemanlar onun satis giiciinii
olusturur ifadesinin oran1 % 62,7’dir. Satis elemanlarinin davranislarina etki eden
bir faktor de piyasadaki rekabet sartlari ibaresinin orani1 % 62’dir. Satis gelistirme,
satigin gerceklesmesinde cekici bir 6zellige sahiptir faktoriiniin olumlu oran1 %
60,6°dir. Satis elemanlar1 6ncelikli olarak isletme gelirlerini artirmaktan sorumlu
olduklarindan basarilar1 ya da basarisizliklar: 6rgiitlin karliligimi ve devamliligini
etkileyen ana faktor oldugunu savunanlarin oran1 % 58,6’dir. Dolayisi ile biitiin
calisanlarin satis giiclinii olusturdugu, piyasa sartlarinin da satig elemanlarina etki
ettigi, satig gelistirmenin cazip 6zelliklere sahip olmasi gerektigi ve satig eleman-
larinin satig artirmakla isletmenin verimliligi ve devamliligina etki ettigi ifadeleri
daha az 6nemli goriildigii s6ylenebilir.

Kisisel satig siirecinde ‘cinsiyet’ degiskeni, satis elemanlar1 ve miisterilerin
etik yargilarim etkilememektedir ifadesinin olumsuz oranmi % 34,7 dir. Isletme
calisanlariin goziiyle hizmet kalitesinin degerlendirilmesi ve satig elemanlari-
nin gorevlerinden birinin aliciya bagvurmak oldugu ifadelerinin olumsuz orani
% 28dir. Dolayistyla satig elemanlarinin sahip olduklar: cinsiyetin satin alma
iizerinde etkili olmadig, ¢alisanlarin gozii ile hizmet kalitesinin 6l¢iilmesinin ye-
tersizligi ve satis elemanlarinin bir gorevi de aliciya bagvurmak olmadigi ibareleri
6nemli olmayan faktdrler oldugu sdylenebilir.

Tablo 3: Isletme Elemanlarimin Verimliligini Artirmaya Yonelik Faktérlerin Orta-
lama Deger, Standart Sapma ve Katilim Diizeyleri

Degiskenler Ortalama | Standart | Katihm
Deger Sapma | diizeyi

Satig elemanlarinin gorevlerinden biri 6n hazirlik yap- 1,7400 1,05188 | Yiiksek

maktir.

Satig gelistirme tiiketici ve ticari araci kuruluslara hitap | 2,2467 1,06775 | Yiiksek

etmektedir.

Uriin gesitliligi, verilen miisteri memnuniyeti ve miisteri | 2,0200 1,07110 | Yiiksek

hizmetleri miisteri tatminini etkilemektedir.
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Isletme ¢alisanlarmin verimli olabilmeleri icin isletme 2,0000 1,10520 | Yiiksek
elemanlari tarafindan verilen hizmet 6nemlidir.

Kisisel satis ‘is deneyimi’ arttik¢a, satis elemanlarinin 2,2667 1,20773 | Yiiksek
ve miisterilerin etik yargilar1 bu artistan olumlu yonde

etkilenmektedir.

Satis gelistirme miisterilerde 6ncelikle bir ilgi uyandira- | 2,1800 1,15897 | Yiiksek

rak satin almaya 6zendirmektedir

Gliniimiizde pazarlama, yonetici ve isletme elemanla- 2,2200 1,09219 | Yiksek
riin gegmis yillara gore daha fazla miisteri hizmetleri
beklentileriyle kars1 karsiya gelmislerdir.

Isletmenin satis faaliyetinde kullandig1 biitiin ¢alisanlar1 | 2,2933 1,21261 | Yiiksek
onun satig giiciinii olusturmaktadir.

Isletme elemanlarinin satis ile ilgili verimliligi sadece 2,1200 1,24199 | Yiiksek
satis sirasinda Olgiilmez, satis sonrasinda da miisterilerin
memnuniyetleri ile dl¢iiliir

Satis elemanlarinin davranislarina etki eden bir faktor de | 2,3267 1,06498 | Yiiksek
piyasadaki rekabet durumudur.

Isletme ¢alisanlarmin verimliligi isletmenin elemanlarna | 2,2533 1,13034 | Yiiksek
sagladigi olanaklara baglidir.

Kisisel satis siirecinde ‘cinsiyet’ degiskeni, satis eleman- | 2,9600 1,34554 | Orta
larinin ve miisterilerin etik yargilarini etkilememektedir.

Satis elemanlarinin gorevlerinden biri alictya bagvurmak | 2,7667 1,26606 | Orta
degildir

Satis gelistirme, satisin ger¢eklesmesinde ¢ekici bir 2,4200 1,22211 | Orta

ozellige sahip olmaktir.

Isletme calisanlarinin goziiyle hizmet kalitesinin deger- | 2,9133 1,35576 | Orta
lendirilmesi yeterlidir.

Satis elemanlari oncelikli olarak igletme gelirlerini artir- | 2,4733 1,17979 | Orta
maktan sorumlu olduklarindan basarilar1 ya da basarisiz-
liklar orgiitiin karliligini ve devamliligini etkileyen ana
faktorlerdir.

(x=1,00-2,33 Yiiksek Katilim Diizeyi, x = 2,34-3,66 Orta Katilim Diizeyi, x™= 3,67-5,00 Dii-
stik Katilim Diizeyi)

Isletme satis elemanlar1 ve satis gelistirme konusunda yapilan calismalarin
ortalama deger, standart sapma ve katilim diizeyi acisindan degerlendirilmesi
asagidaki gibi 6zetlenebilir: Satis elemanlarinin gérevlerinden birinin 6n hazirhik
yapmak, isletme caliganlariin verimli olabilmeleri i¢in isletme elemanlar: tara-
findan verilen hizmetin 6nemliligi, tiriin ¢esitliligi, verilen miisteri memnuniyeti
ve misteri hizmetlerinin miisteri tatminini etkileme durumu, isletme elemanla-
riin satis ile ilgili verimliligi sadece satis sirasinda dlgiilmez, satis sonrasinda
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da miisterilerin memnuniyetleri ile 6l¢iilebilirligi, satis gelistirme miisterilerde
oncelikle bir ilgi uyandirarak satin almaya 6zendirme durumu, pazarlama, yo-
netici ve igletme elemanlarinin ge¢mis yillara gére daha fazla miisteri hizmetleri
beklentileriyle karsi karsiya gelme durumu, satig gelistirme tiiketici ve ticari araci
kuruluglara hitap etmesi, isletme calisanlarinin verimliligi isletme elemanlarina
sagladigi olanaklara bagli olmasi, kisisel satis ‘is deneyimi’ arttik¢a, satis eleman-
lar1 ve miisterilerin etik yargilari bu artistan olumlu yonde etkilenmesi, isletmenin
satig faaliyetinde kullandig1 biitlin ¢alisanlar1 onun satig giiclinii olugturmasi ve
satig elemanlarmin davraniglara etki eden bir faktdr de piyasadaki rekabet duru-
mu ifadelerinin ortalama degeri diisiik, standart sapma ve katilim diizeyi ise ytik-
sektir. Dolayisiyla bu ifadeler satig gelistirme ve kisisel satis acisindan en 6nemli
olan faktorlerdir.

Satis gelistirmenin satigin ger¢eklesmesinde c¢ekici bir 6zellige sahip olmast,
satig elemanlar1 Oncelikli olarak isletme gelirlerini artirmaktan sorumlu oldukla-
rindan basarilar1 ya da basarisizliklar: orgiitiin karliligini ve devamliligini etki-
leyen ana faktdr olmasi, satig elemanlarinin gorevlerinden biri alictya bagvurma
olmadigi, isletme ¢alisanlarinin goziiyle hizmet kalitesinin degerlendirilmesinin
yeterli olmasi ve kisisel satis siirecinde ‘cinsiyet’ degiskeni, satig elemanlarinin ve
migterilerin etik yargilarini etkilemedigi konular1 ise satig elemanlari ¢aliganlari
ve satis gelistirmede orta derecede 6neme sahip olan faktorlerdir. Bu faktorlerin
ortalama degeri, standart sapmas1 ve katilim diizeyi ise orta derecededir.

SONUC VE ONERILER

Rekabet ortaminda isletmelerin en 6nemli problemlerinden biri de kurumun
verimliligini artirmaktir. Dolayisiyla igletmeler verimliligi artirici tedbirlerin alin-
mas1 ve uygulanmasini ana amaglari olarak belirlemektedirler. Verimliligi sadece
iiretim faktorleri etkilemekte, ayn1 zamanda caligsanlarin etkisi de hayati 6nem
tasimaktadir.

Anket calismasiyla genel olarak satig giicii ve satis artirict ¢abalarin igletme
verimliligi izerindeki etkisi incelenmistir. Elde edilen bilgiler pazarlama iletisimi
acisindan onem kazandig1 gibi geng akademisyenlere de katki saglayacaktir. S6z
konusu arastirmanin daha anlamli olabilmesi i¢in benzer ¢alismalarin daha kap-
saml1 ve pazarlama iletisim araglarmin tiimiinii etkileyecek sekilde tasarlanmasi
gerekmektedir.

Aragtirmada elde edilen en 6nemli verileri asagidaki gibi 6zetlenebilir:

o Satis elemanlarinin goérevlerinden birinin 6n hazirlik yapma oldugu,
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Isletme caliganlarinin verimli olabilmeleri icin isletme elemanlar: tara-
findan verilen hizmetin 6nemli oldugu,

Uriin ¢esitliligi, verilen miisteri memnuniyeti ve miisteri hizmetlerinin
miisteri tatminini etkiledigi,

Isletme elemanlarinin satis ile ilgili verimliligi sadece satis sirasinda dl¢iilme-
digi, satig sonrasinda da miisterilerin memnuniyetleri ile 6l¢iilebilir oldugu,
Satis gelistirme miisterilerde oncelikle bir ilgi uyandirarak satin almaya
6zendirdigi,

Pazarlama, yonetici ve isletme elemanlarinin ge¢mis yillara gére daha
fazla miisteri hizmetleri beklentileriyle kars1 karsiya geldigi,

Satis gelistirme tiiketici ve ticari araci kuruluglara hitap ettigi,

[sletme ¢alisanlarinin verimliligi isletme elemanlarina sagladigi olanak-
lara bagli oldugu,

Kisisel satis ‘is deneyimi’ arttik¢a, satis elemanlar1 ve miisterilerin etik
yargilar1 bu artigtan olumlu yonde etkilendigi,

Isletmenin satig faaliyetinde kullandig1 biitiin ¢alisanlar1 onun satig gii-
ciinii olusturdugu,

Satis elemanlarinin davranislarina piyasadaki rekabetin etki ettigi tespit
edilmistir.

Arastirmada ortaya ¢ikan orta derecede dnemli faktorler de asagidaki gibi
Ozetlenebilir:

Satis gelistirmenin satisin gerceklesmesinde cekici bir 6zellige sahip oldugu,

Satis elemanlar: 6ncelikli olarak isletme gelirlerini artirmaktan sorumlu
olduklarindan basarilar: ya da basarisizliklar: 6rgiitiin karliligini ve de-
vamliligini etkiledigi,

Satis elemanlarinin gorevlerinden biri aliciya bagvurma olmadigy,

Isletme calisanlarinin goziiyle hizmet kalitesinin degerlendirilmesinin
yeterli oldugu,

Kisisel satis stirecinde ‘cinsiyet’ degiskeni, satis elemanlarinin ve miiste-
rilerin etik yargilarini etkilemedigi seklinde belirlenmistir.
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