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OZET

Hazir giyim moda sektoriinde kisisel satisin siirece ve basariya katkilart uluslararasi
pazarlarda her gegen giin artmaktadir. Yiiksek rekabetin oldugu bir sektoriin i¢inde
bulunurken satislar1 artirmak, miisteriyi devamli kilmak, basariy1 siirekli hale getirmek
ise oncelikli performans endeksi olarak belirtilmektedir. Tiiketici ile birebir ilgilenen
satts  danmismanlarimin  performansi da firmanin  biitin  basar1  seyrini
degistirebilmektedir. Bundan dolay1 son donemde satig personellerinin nitelikleri, satis
danmismanligi  egitimi  ve satisa tesvik konularinda Onemli tartismalar
gergeklestirilmektedir. Satilmasi hedeflenen iiriiniin ya da hizmetin satis danigsmanlari
tarafindan benimsenmesi ve dogru bir sekilde 6grenilmesi, bu bilgileri miisterilere 1yi
bir iletisim ile aktarmasi beklentilerin basindadir. Hazir giyim iriinlerinin satis
stirecinde satis danismanlarinin  kisisel ve mesleki niteliklerinin etkili oldugu
kaginilmaz bir gergektir. Bu arastirma; tiiketicilerle yiiz yiize iletisim kuran satis
danigmanlarinin niteliklerini belirlemek ve onlarin bu konudaki goriis ve onerilerinin
alinmas1 amaciyla planlanip yiriitilmustir. Betimsel nitelikte olan arastirmanin
verileri, Istanbul ve Ankara illerinde istindam edilen 115 satis danismanina arastirmaci
tarafindan gelistirilen anket araciligiyla elde edilmistir. Satis danismanlarinin iyi bir
prova, giysi giydirme siireci, tiriin bilgisi ve koleksiyon, egilim, kumas bilgisine sahip
olmanin satis1 destekledigi konusunda c¢ogunlukla ayni goriiste olduklari
belirlenmigtir. Bu goriislerden yola ¢ikarak bu alana yonelik yapilacak olan egitim
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1. GIRIS

Bu arastirmanin konusu; Hazir giyim moda perakendeciliginde satis danigmanlarinin

niteliklerinin belirlenmesidir.

Pazarlama, ana isletme fonksiyonlarinin basinda gelmektedir. Cogunlukla iretim
sonrast iiriiniin el degistirmesi olarak bilinen pazarlama en kii¢iik tanimlamayla ‘Uriin
veya hizmetlerin iireticiden tiliketiciye ya da kullananlara gegisini saglayan
cabadir’(Baltacioglu ve Demirbag, 2007, s. 11). Giiniimiizde en gegerli tesvik olan
rekabet teknolojik gelismeler ile beraber hiz kazanarak firmalar1 mal ve hizmet
anlaminda daha iyiyi liretmeye ve bunlari sektore eskisinden daha iistiin bir sekilde
cikarmaya zorlamaktadir. Pazarlama; bir firmanin disa doniik ¢aligmalar1 olan; alict
talep ve ihtiyaclarini tespit etme, amacglanan pazarlar belirleme, sektore uygun iiriin,

sunum ve planlama gelistirip uygulama gibi 6nemli ¢alismalari ¢atis1 altina almaktadir.

Kisisel satis; satis yapma hedefine yonelik bir veya daha fazla muhtemel tiiketiciyle

karsilikli iletisim kurarak yapilan pazarlama ¢aligmalaridir.

Firmalarin ve pazarlama faaliyetlerinin biitiin amaglari, sektore ¢ikardiklar: tirlin ve
hizmetlerinin miisteriler tarafindan kabullenilmesi ve hayatlarin1 devam ettirecek
fayda saglamalarina olanak saglamasidir. Bu hedefte ise, “’firmalarin yiizii ve
miisteriyle tek bagi’’ olarak nitelendirilen satis danigsmanlarinin rolii oldukga yiiksektir
(Eraslan, 2007, s. 1).

Bu nedenle satis danigmanlarinin kendini miisteri tutum ve degerlerine gore
yetistirmesi gerekirken igverenlerin ise bu tiir nitelikler tasiyan danismanlar1 tercih

etmesi gerekmektedir.

Glinlimiizde hazir giyim sektoriinde pazarlamanin 6nemli kollarindan biri moda
perakendeciligidir. Perakende magazalarin1 basariya gotiirecek en etkili unsur ise
miisteriyle bag kurabilme, miisteriye gereksinimlerini animsattirma, fark edilen
gereksinim dogrultusunda {iriin ve hizmet satisini yapabilecek, miisteri sadakati
olusturabilecek o6zellikte satis danismanlaridir. Bu faaliyetleri gergeklestirecek satig

danigsmanlarinin hazir giyim ve moda iiriinlerine yonelik sahip olmalar1 beklenen bilgi,



tutum ve davranislar acgisindan hangi niteliklere sahip olmalar1 gerektiginin
belirlenmesi bu arastirmanin amacini tanimlamaktadir. Satis danigmanlar1 markanin
ismini, imajini1 ve kalitesini temsil eder. Ve markanin tiiketiciye doniik yiizii olan satis
danigsmanlar1 satisin verimliligi, devamliligt ve miisteri memnuniyeti agisindan
oldukca onemlidir. Bu kadar 6nemli bir role sahip ¢alisanlarin sahip olmasi gereken

nitelikler de en az gorevleri kadar 6nem arz etmektedir.

Ayn1 zaman da perakendecilik ve magazacilik sektoriindeki isletmeleri birlikte
calismak istedikleri satis elemanlarinin 6zelliklerinin neler olmasi gerektigi konusunda
aydinlatirken, satis elemanlarinin da kendilerine faaliyet alani belirlerken hangi

ozelliklere sahip olmalar1 gerektigi konusunda bilgilendirmektir.

1.1. Problem

Diinya ticaret sektorleri arasinda en biiyliklerinden biri olan hazir giyim sektoriiniin
pazarlama faaliyetlerinden tutundurma bu sektorii ayakta tutan dinamiklerden biridir.
Tutundurma faaliyetlerinin en pahali ve en tercih edilir kolu olan kisisel satig, firmanin
sektor icerisinde yerini belirleyen ve bu yerde kalici olmasin1 saglayan unsurlarin

basinda gelmektedir.

Glntimiizde farkli is kollarmin ve sektorlerin biinyesinde bulundurdugu meslek
gruplariin, ¢alisanlarinin ve kendilerinin sahip olmasi gereken unsurlar ve nitelikler

vardir.

T.C. Aile, Calisma ve Sosyal Hizmetler Bakanlig1 biinyesinde bu meslek gruplarinin
sahip olmas1 gereken nitelikler ve yetkinlikler yazili olarak belirlenmis olup,
kendilerini ait olduklar1 meslek grubunda yeterli goren kisilerin sinava tabii tutularak

almaya hak kazanabilecekleri mesleki yeterlilik belgeleri mevcuttur.

‘Ulusal meslek standardi (UMS); bir meslegin basari ile icra edilebilmesi i¢in Mesleki
Yeterlilik Kurumu tarafindan kabul edilen gerekli bilgi, beceri, tavir ve tutumlarin

neler oldugunu gosteren asgari normdur.



Standardi olusturulacak meslekler, is piyasasinin ve egitim kurumlarmin oncelikli
ihtiyaglar1 ve sektor komitelerinin Onerileri dikkate alinarak Yonetim Kurulunca

belirlenir (MYK, 2016).

‘Satis Danismani’ ile ilgili standartlarin belirlendigi bu meslek grubunda calisan
kisilerin yetkinliklerinin ve niteliklerinin tanimlandigr meslek standartlarinda sektorel
farkliliklar ve yetkinlikler bulunmamaktadir. Pazarlama faaliyetlerini siirdiiren birgok
sektor ve is kollarinda de satis danismani bulunmaktadir fakat sattig1 {iriin neticesinde
farkl1 yetkinliklere sahip olmasi gerekmektedir. MYK’ nin genel olarak ele aldig satis
danisman1 meslek standartlarinda satig sitireci ve kisisel nitelikler ile sinirh
kalmaktadir. Mesleki alan yetkinliklerine ve standartlarina yer verilmemektedir. Bu
nedenle hazir giyim sektorii moda perakendeciliginde calisan satis danigsmanlarinin
sektore yonelik ihtiya¢ duyulan yetkinliklerinin bilinmemesi ve buna dair bir standart

olusturulmamis olmasi bu arastirmant problemidir.

Aragtirma konusu olan ‘hazir giyim moda perakendeciliginde satis danismanlarinin
niteliklerinin belirlenmesi’ sektore yonelik ihtiya¢ duyulan iceriklerin belirlenmesi

acisindan dnemli bulunmus, bu yetkinliklerin belirlenmesi i¢in planlanmaistir.

Ayrica; satis damismanlhigr yapacak kisilerin kendilerini gelistirmesini saglayacak
sertifika programlari, kisisel gelisim kurslart bulunmaktadir. Fakat bu program ve
kurslar satis damigmanligin1 ve perakendeciligi genel olarak ele almakta ve moda
perakendeciligi olarak siniflandirmamaktadir. 2019 OSYM yiiksekdgretim program
kilavuzun Moda Tasarim boliimii i¢in9 devlet,3 vakif tiniversitesinde lisans, 34 devlet,
14 vakif tiniversitesinde On lisans kontenjani agilmistir. Pazarlama béliimii i¢in; lisans
da 3 devlet, 4 vakif {iniversitesi kontenjan acarken bu rakam 6n lisans da 52 devlet, 4
vakif liniversitesidir. Bu say1 igerisinde moda pazarlama ve moda perakendeciligine
dair bir i¢erik bulunmamaktadir. Moda perakendeciligi alanina yonelik bir egitim
icerigi bulunmadigr icin farkli sertifika programlari ile kendilerini bu meslege
hazirlayan satis danismanlarinin ve onlar1 hangi yetkinliklere gore istihdam edecegini
bilmeyen magaza yoneticilerinin beklentileri bilinmemektedir. Is taniminin

gerektirdigi nitelikleri olusturacak bir egitim programinin olmamasi ve bu nedenle



giyim perakendeciliginde calisan satig danismanlarinin niteliklerinin bilinmemesi bu

arastirmanin bir diger problemidir.

1.2. Arastirmanin Amaci

Aragtirmanin amaci; Hazir giyim moda perakendeciliginde satis danigsmanlarindan
beklenen niteliklerin satis danismanlar1 goriislerine gore belirlenmesidir. Bu amaca

ulagsmak i¢in agagidaki alt amaglar belirlenmistir.

e Hazir giyim moda perakendeciligindeki satig danigsmanlarinin niteliklerinin
incelenmesi konusunda satis danismanlarinin gortsleri hangi igerikle 6lgiilmelidir?

e Satis damigmanlariin demografik 6zellikleri ve kisisel nitelikleri nelerdir?

e Satis danigsmanlarinin hazir giyim moda perakendeciligi mesleki bilgilerine dair
gortisleri nelerdir?

e Satis damismanlarinin demografik 6zellikleri Ile kisisel nitelikleri arasinda anlamli
bir iligki var midir?

e Satis danismanlarinin demografik ozellikleri ile mesleki bilgileri arasinda anlamli

bir iligki var midir?

1.3. Arastirmanin Onemi

Arastirmanin 6nemi; Pazarlama faaliyetlerinden tutundurma da 6nemli bir gérevi olan
satig danigmanlariin goérev aldiklar1 sektorlerle ilgili sahip olmalar1 gereken bilgi ve

beceri igeriklerinin belirlenmesi agisindan 6nemlidir.

Kitlesel bireysellestirme caligmalarinin giderek yayginlasmasi ve moda miisterileri
tarafindan tercih edilir olmasi, giysiyi ve viicut uyumunu miisteri beklentilerine gore
sekillendirebilecek nitelikte satis danismanlarma olan ihtiyaci arttirmaktadir. Thtiyag

duyulan satis danismanligi niteliklerinin belirlenmesi bu nedenle 6nemli bulunmustur.

Ulusal Meslek Standartlarinda yer alan yetkinliklerin hazir giyim sektdriinde ¢aligsan
satiy danigmanlar igin yeterli kapsama sahip olmamasi, meslek standardinda verilen
unvana dair tanimli niteliklerin disinda kalan satisa yonelik istihdam alanlarinin

belirlenmesi i¢inde bu arastirma olduk¢a 6nemlidir.



Satis danismanlarinin daha ¢ok mesleki bilgi gerektiren marka ve magazalarda daha
cok istthdam ediliyor olmasiyla nedeniyle hazir giyim moda perakendeciligine dair
daha c¢ok bilgiye ihtiyag duyduklari belirlemistir. Verilecek egitimlerde ihtiyag
duyduklar1 belirlenmis olan bilgilerin miifredatlar dahil edilebilmesi acisindan

Onemlidir.

Gelisen teknolojiye ve online satis sitelerine ragmen satig personelleri markalari ile
miisteriler arasinda bir iletisim kdpriisii gdrevi goren, calistigi kurumun yeni liriinlerini
ya da var olan iiriinlerinde yapilan degisiklikleri miisterilere haber veren, ayni zamanda
tiiketici isteklerini ve tiiketici tutumlarindaki degismeleri markasina bildiren bir araci
ve ihtiyag duyuldugunda bilirkisi olarak faaliyet gdosteren c¢alisanlardir (Altin,2011, s.
2).

Miisterilerle kurulan uzun siireli baglar, kizgin pazar ortaminda markanin basarisini ve
sektordeki giiciinii arttirmada tstiinliik kazandirmaktadir. Markalarin mutlu miisteri
profili olusturmasinda, yeni miister: kazanmasinda ve uzun soluklu miisteri sadakati

elde etmesindeki en biiyiik etken satis danismanlaridir.

Isletmelerin miisterilerle arasindaki bag olan satis danismanlari, marka ile tiiketici
arasinda stirekli bilgi aligverisi saglayarak, sadik miisteriler kazanilmasina, siirece
bagli olarak tanman ayricaliklar ile 6zel hissettirilmesine olanak saglayacaktir.
Boylece firma devamli kendisinden satin alan ya da almaya hazir miisteri grubuna
sahip olarak, performansini (gelir, kar, etkililik, pazar pay1, firmanin i¢sel performansi
vb.) ve kazancim artirabilecektir. Ote yandan isletmelerin, devamli ya da sadik
miisterilerden gelen Onerilere gore, yeni iirlin liretebilmesi, {irlin diizenlenebilmesi de
miisterilerle bu baglantilar1 kurmada rol oynayan satis elemanlarinin birgok 6nemli

yonlerinden biri olarak ortaya ¢ikmaktadir (Aydin, 2007, $.140-157).

Bu siiregler ancak hazir giyim moda perakendeciliginde mesleki bilgi ve beceriye
sahip damigmanlar tarafindan gerceklestirilebilecektir. Ihtiyac duyulan bu bilgi ve
becerilerin belirlenmesi biitiin bu faydalarin saglanacagi egitim ve mesleki program

igeriklerinin hazirlanmasinda kullanilacagi i¢in 6nemlidir.



1.4. Varsayimlar

Olgme aracina verilen cevaplarin yansiz oldugu varsayilmstir.

Moda perakendeciliginde ¢alisan satis danismanlarmin kisisel ve mesleki nitelikleri

mesleki basarilarinda etkilidir.

1.5. Simirhliklar

- Satis siirecinde hizmet verilen, yonlendirme ve danigmanlik yapilan hazir giyim
magazalari aragtirma kapsamindadir.

- Fast fashion markalar ve magazalar1 arastirma kapsamina dahil edilmemistir.

- Arastirma, Ankara ve Istanbul’da bulunan hazir giyim isletmelerinde ¢alisan satis

danigmanlari ile sinirlandirilmastir.



2. KAVRAMSAL CERCEVE

2.1. Hazir Giyim’in Tanimi

Giyinme macerasi, yaratilisimizdan bu yana bir¢ok adimdan gegirmistir. Viicuttaki
ciplakligr kapatma ihtiyaci ile baglayip, insanlarin sinirsiz becerileri ve yaraticiligr ile

bezenerek ilerlemis ve sonucunda ¢ok biiyiik bir sektoriin par¢ast olmustur.

Hazir giyim sektoriiniin ortaya c¢ikmasi sanayi devriminden sonra degisen sosyal
nedenler ve teknolojik gelismeler sayesinde olmustur. Kadinlar i¢in hazirlanan
modanin erkeklere gore daha zor olmasi sebebiyle, erkekler icin olan hazir giyim
tiretimi kadinlarin ¢ok daha 6niindedir. Kadinlar i¢in olan giysi tiretimi ise ilk kez 1860
da baslamistir. Hazir giyim tiretimindeki yiikselise kadinlarin sektordeki c¢aligma

hayatina katilmalar1 da etkili olmustur (Gonen ve digerleri, 1991, 5.119-120).

Hazir giyim sektorii, insan viicudunun korunmasi ve giizellestirilmesi gibi 6nemli ve
insani bir ihtiyaci karsilamak icin ortaya c¢ikmistir. Viicudun dis etkenlerden
korunmasi, ortlinmesi ve estetik olarak giizel goriinmesi i¢in kullanilan malzemeler
diinyadaki etnik gruplar icerisinde biiyiik 6l¢iide farklilik gostermektedir. Yine de bu
malzemelerin insan viicudunun sekline ve hareketine uygun olmasi icin “esneklik”
denilen ortak bir 6zelligi vardir. Bunun sonucunda da hazir giyim sektoriindeki tiim
tiretim ve dagitim sistemleri esnek malzeme kullanmaktadir. “Yumusak™ malzemeler
iiretim ve dagitim surecinin hemen her asamasmi etkilemektedir ve iiretim
planlamasinin otomasyonuna kars1 en biiylik zorluktur. Bu yiizden hazir giyim

tiretiminin biiyiik bir kismi insan emegine dayalidir (Sevgi, 2012, s.9).

Hazir giyim, sayim bilimi verilerine gore, ortalama dlgiiler temel sayilarak seri sekilde
hazirlanan ve tiiketicinin ortalama bedenlerine gére sunulan giysi ¢esitlerinin tiimiinii
catist altina almaktadir. Hazir giyim moda olgusuna ayak uyduran, makul fiyath ve
basit bir ortinme seklidir. Bu sektorle tiiketicinin modele nasil karar verecegi, kag
metre kumas temin edecegi, nereye, kag paraya mal ettirecegi sorunu ¢oziilmiistiir. Bu
sekille gorlip begenme, test etme, ayni anda giyme hazzi ve konforu saglamistir

(Kiling, 2002, s. 21).



Diinya popiilasyonunun hizla ¢ogalmasi ve teknolojideki ilerlemeler, yaninda {iriin
segeneklerinin ¢ogalmasini s6z konusu hale getirmistir. Serbest piyasa tutumunu takip
eden lilkelerin sayilarindaki artis ve iletisim yollarinin ilerlemesi de, diinya iizerindeki
insanlarin giin gectikee bir tiiketim toplulugu sekline gelmesini saglamigtir (Yiikselen,

1998, s. 128).

Ticarete konu olan bu {iriin ¢esitlerinin basinda, insan yasaminin vazgeg¢ilmez bir
parcasi olan giysi gelmektedir. Bunu tiiketiciye ulastiran iiretim sanayine ise Hazir

Giyim Sanayi denilmistir.

2.2. Pazarlamanin Tanim ve Gelisimi

Isletme faaliyetlerinin ana gérevlerinden biri pazarlamadir. En basit tanimiyla “Uriin
veya hizmetlerin {ireticiden tliketiciye ya da kullananlara gecisini saglayan ¢abadir”

(Baltacioglu ve Demirbag, 2007, s. 11).
Temel anlamda pazarlama bir “miibadele siireci” olarak tanimlanabilir.

Ancak miibadelenin pazarlama kapsaminda anlamli olabilmesi i¢in bazi sartlarin
olusmasi gerekmektedir. Ilk sart, minimum iki tarafin(iiretici-tiiketici) olmasi

gerekmektedir.

Ikincisi, taraflarin birbirlerine temin edebilecekleri birer degere (iiriin-para) sahip
olmalar1 gerekir. Ucgiinciisii, taraflarin birbirlerinden haberdar olmalari gerekir.
Dérdiinciisti, taraflarin s6z konusu degisime (takasa) goniillii olmalar1 gerekir. Tabil
ki bu girisimden taraflarin bir fayda saglamak istedikleri bilinenler arasindadir.
Kisacasi, belirli bir fayda beklentisiyle alici ile saticinin birbirinden haberdar olarak
bir araya gelmesi neticesinde deger barindiran iiriin ve ya hizmetlerin el degistirilmesi
(takas) olayina (slirecine) pazarlama denir. Bu ifadeden hareketle literatiirde yer alan

bazi tamimlar su sekilde siralamak miimkiindiir (Altunisik,2004, s. 253).



Pazarlama gurusu Philip Kotler’in tanimina gore,

“Miibadele siirecinde insan talep ve ihtiyaclarini karsilamaya yonelik insan

faaliyetleridir”’(Kotler,2007, s. 148).

Bunun yani sira genel olarak tiim pazarlama camiasi tarafindan kabul géren tanim ise

Amerikan Pazarlama Birligince yapilan;

“Kisisel ve Orgiitsel amaclara ulagsmay1 saglayabilecek miibadeleleri gerceklestirmek
tizere mallarin, hizmetlerin ve fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi,

tutundurulmasi ve dagitilmasina iliskin planlama ve uygulama siirecidir” (AMA, 1985,

s. 1).

Insanlarin birlikte yasamaya baslamasiyla ihtiyaclari ¢ogalmistir. Bu ihtiyaclarin
cogalmasiyla is paylasimi kavrami ortaya ¢ikmustir. Is paylasimu ile beraber insanlarin
rettikleri Uriinleri de paylasmaya baslamislardir. Ortaya c¢ikan iriin talebi

karsilayamayinca pazarlama kavrami ortaya ¢ikmaistir.

Endiistri devrimi ile bugilinkii tanimina en yakin haliyle pazarlama kavrami islenmeye

baslamistir.

Zaman ¢ercevesinde firmalarin gecirdigi degisliklere bagli olarak pazarlama kavrami

da evrimlesmistir.

Uretim Anlayisi Donem: Uretim siirecinin baskinlik kurdugu bir dénemdir. Talep
edilen Uriin miktar1 piyasaya sunulandan yiliksek olmasi nedeniyle her {iriin
sorgulanmaksizin tiiketicilerce satin almmistir. Isletmelerin biitiin ugraslar1 iiretim
teknolojilerini ve mal kalitesini artirmaya dairdir. “°Bu donemi en iyi sekilde
Ozetlemek i¢in Henry Ford’un s6zii yeterlidir: Siyah olmak sartiyla, miisteriler satin

alacaklar1 arabanin rengine karar verebilirler’” (Arpaci ve Digerleri, 1992, 5.48).

Uriin Anlayisi Donemi: Bu dénem bir onceki donemle ortak ozellikler tasimakla

beraber kalite baz alinan bir donemdir. Bu donemde tiiketiciler en c¢ok fayda



saglayacaklart ve en kaliteli mali satin almak isteyeceklerini diislincesi oldugu i¢in

pazara mallarin en iyi sekilde iiretilerek sunulmaya caligilmistir.

Ozelikle iiretim-tiiketim terazisinin ortalamaya geldigi zamanlarda iiriin kavram1 agir
gelmeye baglamistir. Rekabet artis gosterince isletmeler en iyisini iireterek rekabet
etme yoluna gitmislerdir. Bu nedenle donemde yalnizca iiriin degil en iyi ve en kaliteli

{iriin kavram1 baskin durumdadir (Islamoglu, 2013, s. 540).

Satis Anlayisi Donemi: Ekonomik buhran, tutumun temel probleminin iiretim degil
iiretilen malin ya da olusturulan hizmet giiciiniin satilmasi oldugu gergegini
gostermistir. Uretimin kolaylasip, satmanin zor oldugu bu evre de her isletme ve firma
tutundurma faaliyetlerinden satis gli¢lerine ve satin alma boliimlerine agirlik vermistir.
Kisisel satista ve reklam siireclerinde tiiketicilere satis tekniklerinin gelistirildigi bu
donemde baskili satis tekniklerinde sik¢a kullanilmigtir. Satis teknigini bildikten sonra
iretilen Uriinliin bir Oonemi yoktur her sey satilir felsefesi gegilen evrenin Ozeti
niteligindedir. Isletme yoneticilerinde etkili reklam ve yaratici satis teknikleriyle
miisterilerin direncinin kirilarak satig yapilabilecegi diisiincesi baskindir. Bu nedenle

bu donemde satis anlayis fikri baskindir.

Pazarlama Anlayisi Donemi: Misteri talep ve gereksinimlerinin baskin oldugu bu
evrede pazarlama olgusuna dair ciddi ilerlemeler kaydedilmistir. Bu donemde
isletmelerin mal i¢in amaglanan pazari dikkatli segmeleri gerekmektedir. Akabinde
amaglanan pazardaki muhtemel miisterilerin ihtiyaglarinin dogru belirlenmesi
gerekmektedir. Tiketicilerin talep ve gereksinimlerine gore pazarlama faaliyetlerini

siirdiirmek, bu evrede en faydali tutum olacaktir.

Toplumsal Pazarlama Anlayisi Dénemi: Bu donem Avrupa bolgelerinde ve dncelikle
ABD’de ¢agdas firmalar ve isletmelerin sosyal ve etik sorumluluklarina karsi ortaya
c¢ikan miizakereler dogrultusunda olugmustur. Toplumsal pazarlama; sosyal
diisiincelerin ve hedeflerin sektore sunulmasi anlamina gelmektedir. Buna gore aile
planlamasi, bagimlilik olusturabilecek madde kullaniminin 6niine ge¢cmek, enerji
tasarrufu yapma vb. sosyal faaliyetlerin yiirlimesini basitlestirmek adina tasarlama,

paha bi¢me, kalicilik saglama, pazara sunma gibi asamalardan yararlanilmaktadir.
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Calismalar amaci sebebiyle isletmelerin yonlendirmesi ve toplumsal kuruluslarin

destekleriyle yapilmaktadir (Arpact ve Digerleri, 1992, s.50).

2.3. Pazarlama Karmasi ve Tutundurma

Pazarlama; kisisel ve toplumsal hedeflere ulasmay1 kolaylastiracak diislincelerin,
tiriinlerin ve hizmetlerin gelistirilmesi, paha bigilmesi, yapilandirilmas: ve sektore

sunulmasina dair planlama ve yiiriitme stirecidir.

Firmalar pazarlama siirecini ilerletmek i¢in farkli kollardan yararlanmaktadir. Bu
kollara pazarlamanin kollar1 ya da pazarlama karmasi denir. McCarty’nin tanimladig1
ve bulundugumuz dénemde dogru kabul edilen 4P seklinde isimlendirilen dort asama
asagida Sekil 2.1°de verilmistir (Mucuk, 2004, s. 22-23).

Pazarlama
Kammasi

_ Uriin Fiyat
Ozellikleri, Liste Fiyat
Cesitleri, _Diizeyi,
Markasi, Hedef Piyasa Indirimler,
Kalitesi, Odeme
Garantisi, Kosullari,
ladeler. Krediler

Tutundurma | Dagitim
Satisa Kanallar,
Ozendirme, Tasyicilar,
Reklam, Stoklar,
Kisisel Satis, Bélgeler,
Halkla Cikis
lligkiler. Noktalari.

Sekil 2.1. Pazarlama karmasi
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Fakat bu siirede hizmet sektoriiniin iktisadi ¢aligsmalar tizerindeki marjinin ¢ogalmasi
sonucunda, Oncelikle elle tutulur iriinler hesaplanarak diizenlenen pazarlama
karmasinin perakendeye is sektorii igin ihtiyaci karsilamamasi lizerine arastirmacilar,
McCarty’nin pazarlama karmasina baska kollar dahil etmiglerdir. Dahil edilen agsama
sayis1 farkli kabuller gorse de genel olarak 3P yayginlagmistir. Bu asamalar; insanlar
(people), siiregler (processes) ve fiziksel unsurlar (physical evidence) dir. Eklenen

asamalar ile meydana gelen 7P ise genisletilmis pazarlama karmasi adini1 almistir.

Uriin: Miisteri taleplerini karsilayan 6zellikler biitiiniidiir.

Sadece elle tutulur oOzellikler degil, diisiince ve fikirler de bu kavram altina
alimmaktadir. Bu 6zellikler arasinda renk, nitelik, gériiniim, stil, paha, isim, paketleme,

giivence, isletmeye dair fikirler de yer almaktadir.

Fiyat: Pazarlama yoOneticisi tiriin i¢in uygun fiyat diizeyini belirlemektedir. Pazarlama
karmasinin bilesenlerinden olan fiyat, diger pazarlama bilesenlerinden daha esnek bir
yaptya sahiptir. Rakiplerin fiyat stratejileri géz Oniinde bulundurularak, {iriin icin
belirlenen fiyat arttirilabilir ya da azaltilabilir. Miisteriye satin alma karar1 verdirme de
¢ok 6nemli bir yeri olan fiyatlandirilmanin dogru yapilmasi bu nedenle oldukga biiyiik

onem tagimaktadir. (Karafakioglu, 2008, s. 75)

Dagitim: Pazarlama faaliyetlerinin sikintisiz bir sekilde siirmesi i¢in {iretilen mallarin
yer ve nicelik olarak dogru siirelerde dogru yerlerde olmasi gerekmektedir. Pazarlama
yoneticisinin gorevlerinden biri de dagitim kanali, yonii ve bu kanalda yer alacak
isletmeleri belirlemektir. Dagitim kanali Amerikan pazarlama birligi sirket ici
organize boliimlerin ve sirket disi pazarlama kuruluglarinin meydana getirdigi
tirtinlerin pazarlanmasini saglayan bir sistem olarak tanimlamistir (Dinger, 2003, s.

204).

Son zamanlarda teknolojinin ilerlemesi ve internetin hayatimizin girmesi ile beraber
pazarlamanin istlendigi tanim, farklilik gosteren pazarlama kosullarina ve miisteri

taleplerine gore degisim gostermistir.
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Tanimin degismesi beraberinde asamalarinda da degisimler meydana getirmistir.
Aragclar igerisinde en mithim husus birbirinden bagimsiz olmamalar1 ve sirayla yerine

gelmeleridir (Altunisik ve Digerleri, 2004, s. 254-256).

Tutundurma: Bir malin sektorde tutundurulmasi i¢in kullanilacak olan ¢6ziimsel
seceneklerin belirlenmesi, reklam, 6zendirme, satis arttirma, satig danismani ve insan
kaynaklart gibi unsurlarin kullanimlar1 tutundurma faaliyetlerinin temelini teskil
etmektedir. Uriiniin tanitimi1 ve tiiketicilerle iletisimi kurulmasi pazarlama agisindan
onemli bir pazarlama unsurudur. Ozellikle son yillarda tutundurma faaliyetlerinin
Oonemi giderek daha da ¢ogalmaktadir. Tutundurma caligsmalar1 pazarlamada farkli
amaglara hizmet etmektedir. Bilgilendirmenin yaninda dikkat c¢ekmek, ilgi
uyandirmak, istek yaratmak ve alicilar1 firmanin {iriinlerini satin almaya ikna etmek de
tutundurma ¢alismalarinin amaglar1 arasinda yer almaktadir (Tatar ve Uner, 1992, s.

19).

Pazarlama asamalarimin en O6nemli kolu olan tutundurma c¢alismalarinin genel

ozelliklerini su sekilde belirtebiliriz.

e lletisim kurmak iizerinedir ve ikna kabiliyeti gerektirir.

e Dogrudan satis yapma amaci oldugu kadar idare ve davraniglar1 da biinyesinde
barindirir.

e Kendinden 6nceki ve sonraki agamalarla uygulanir ve diger agsamalarin kapsami

i¢indedir.

Firmalarin ¢ogunlukla dis diinya ile arasinda olan iletisim bagidir.

Onceligi para olmayan bir rekabet seklidir (Dal ve Giirpinar,2010, s. 15).

2.4. Perakendenin Tanum

Perakendecilik, en genel tanimiyla satic1 ve alici arasinda iiriinlerin aktarimini yapan
aracilik hizmetleridir. Farkli sekliyle iiriin ve hizmetlerin kar elde etmek i¢in veya
tekrar pazara sunmak ic¢in kullanmama, bireysel gereksinmeler i¢in edinme sartiyla,

direkt nihai aliciya ulastirma ¢alismalarinin tamamidir (Rosenberg, 1998, s.255).
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Artik perakendeciligin tanimi farkli bir hal almis, hizmet olgusunu da kapsayarak
temel gorevi son alicilara iirlin ve hizmet sunmak olan aracilarin yerine getirdigi
calismalar biitiinii olarak tanimlanmaktadir. Perakendeciler, mal ve hizmetlerin
alicilara ulagsmasi ve farkli faydalar saglamasi amaciyla ¢alismalar yapan birey ve
isletmelerdir. Bu kapsamda, perakendeciler, bireysel fayda veya ¢evresinin faydasi ve
alim1 i¢in alicilara iiriin ve hizmet sunan firmalardir. Zamanla perakendecinin tanimi,
alicinin gereksinim ve taleplerini karsilamak amaciyla son alicilara {iriin ve hizmet
farklilig1 ile beraber dogru aligveris tecriibesi sunan bireyler olarak tanimlanmaktadir.
Perakendecilerin amagladigi Pazar miisterisi, son alicilardir. Son alicilar ise, satin
aldiklar iiriin veya hizmetleri ya kendisinin ya da ailesinin gereksinimlerini tatmin
etmek amaciyla satin alirlar. Bu siirecte 6nemli olan kisim iirliniin ve ya hizmetin ne
nedenle edildigidir. Alicinin mali satin alma sebebinin, tilketmek veya kullanmak
olmalidir. Diisiik sermayeli perakendeciler esnaf pozisyonunda yer alirken, yiiksek
kadranli perakendeciler g¢ogunluk firma pozisyonundadirlar. Portatif saticidan,
bakkallara, departmanli marketlere, genis aligveris merkezlerine, internet
magazalarina kadar giden genis bir perakendeci ¢esitliliginden s6z etmek miimkiindiir

(Tekin, 2009, 5.203).

2.5. Moda’nin Tanim

Moda, ge¢misten giiniimiize tarithin yanki uyandiran hadiseleriyle sicak iliskisi
nedeniyle toplum i¢in degerli bir kaynak olmustur. Global yonelimlerin ve teknolojik
ilerlemelerin neticesinde moda, simdinin evreninde ¢ok daha degerli bir role
yerlesmistir. Bununla beraber, moda pazarinda varligini siirdiiren sirketler, pazarlama
faaliyetlerinin sirket imajlarin1 yiikseltmekte ve rakiplerine karsi iistiinliik edinmekte
ne kadar baskin oldugunu anlamiglardir. Bu nedenle, moda sanayisi, her gegen giin
yeni yatirimlari baglayan, canli dogaya sahip, yiikselen bir pazar konumu almistir. Bu
nedenle bir¢ok tanimi ve kolu olan moda, giyim ve tekstil kelimeleriyle 6zlestirilmis

sadece bu yonleriyle anilmislardir (Civitgi, 2004, s.3).

Modanin taniminin i¢in de bulunmasi gereken 3 temel olgu vardir. Bunlar kitlelere
hitap etmesi yani bir topluluk tarafindan benimsenmis ve yayilmis olmasi, yenilik¢i

olmasi1 ve gegici olmasi daha dogrusu bir donemi kapsamasi gerekmektedir.
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Sproles, moda olgusunu, “muayyen bir zaman ve olus i¢in alict tarafindan adapte
edilmis siireli dongiisel olaylardir’ olarak tanimlamistir. Bununla birlikte kiyafeti
modanin alisilmis sonucu gérmekle beraber, alicilarin arabadan yazliga, yiyecekten
sarkilara kadar begenileriyle alakali oldugunu sdylemektedir. Jackson ise ‘modern
tilketim popiilasyonlarinda kisilerin hayat sekillerinin ve farkli goriintiilerinin sosyal
konumu ve basariyi ifade ettigini belirtmektedir. Bu anlamda moda, cep telefonlar,
arabalar, aksesuarlar gibi goz oniinde bulunan her tiirlii trtinler tizerinde etkilidir.
Moda kavramini tanimlayan 6ncii filozoflardan Simmel “’Moda her tiirlii goriintiiyi
ve tanimsal olan tiim igerikleri kapsami altinda bulundurabilir: Her tiilii kiyafet, zanaat,
hareket ve ya goriinim sekli moda olabilir’’ sozii, Jackson’nun ifadelerini
onaylamaktadir (Ertiitk, 2011, s.6).

1900’1 yillarin basinda Haute Couture kavraminin Charles Frederick Worth
tarafindan olusturulmasiyla dilimizde yayginlasan moda, daha Oncesinde sanayi
devrimiyle varligin1 ortaya koymustur. Haute Couture ile beraber yayginlasip dilden

dile dolagsmis ve insanlar i¢in vazgeg¢ilmez bir sosyal olgu haline gelmistir.

Ingilizce de ‘Fashion’ kelimesinden dilimize gegen moday1 Newman ve Shariff (2013,
S. 74) “‘Bir donemde kiiltiirel olarak yaygin olan giyim, miizik, sanat, vs. tarzi’’

seklinde tanimlamaktadir.

‘Moda’ ¢ogunlukla karisik bir kuramdir. Sadece giysilerin degil her seyin; ornegin
siyaset akimlarinin, hatta hayvan adlarinin bile modasi vardir. Dogrusu modayi, basta
kisisel zevkleri iceren ve modern yasamin bir¢ok alaninda islev sahibi olan bir tiir
mekanizma gibi diisiinebiliriz. Modanin, ayni zamanda bir seye form veren bir eylem
oldugunu soyleyebiliriz. Kisisel goriintiimiizii, sadece giysi tercihlerimizle degil,
bununla birlikte kendimize o0zgili sa¢ stili, beden dili ve hareketlerimizle de
sekillendiriyoruz. Bu nedenle moda, etkilendigi faktorler ile baglantili olarak insani

her yoniiyle biinyesi altina almaktadir (Fogg, 2014, s. 6).
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2.6. Moda Perakendeciliginin Tanim

Easey (2002, s. 4), ‘Fashion Marketing’ kitabinda moda pazarlamay1 soyle

acgiklamustir;

“’Moda pazarlama, organizasyonun uzun vadeli amaglarin1 gergeklestirmek i¢in giysi
ve giysi ile ilgili materyaller ve hizmetlerin muhtemel alicilarin1 odak noktasi alan
teknik ve is felsefesinin uygulamasidir. Markalarin uzun vadeli hedeflerini karsilamak
adina, tiiketicinin taleplerini tahmin etmek, tanimlamak ve karsilamakla ilgili bir

pazarlama stiresidir.”’

Perakendenin tanimindan yola ¢ikacak olursak, moda iiriinleri ve hizmetlerinin kar
elde etmek maksadiyla kullanma veya yeniden satiliga ¢ikarmak icin elde tutma, 6zel

ihtiyaglar i¢in kullanma amaciyla, direkt olarak miisteriye sunulmasi faaliyetleridir.

2.7. Satisin Tanimi

Satis, insanlarin her zaman yaptig1 aligveris eyleminin bir tarafini olusturur.
Aligverisin bir kolunda tiiketiciler, diger kolunda iiretici yer alir. Satis denildigi zaman,
satilan malin miilkiyetinin el degistirmesi, miibadelesi ve bu sirada fiyatinin 6denmesi
kosulu vardir. Kisaca satis, elden ¢ikarilan iirlinlin paraya doniistiiriilmesidir. Legal
olarak; sahipliklerin yer degistirmesi, maddesel ve maddi olarak; takas demektir. Bu
takasla beraber ham maddeler iiriine doniistiiriilmekte ve bu iirlinler miisterinin yarari

haline getirilmektedir (Taskin, 2000, s. 50-51).

Satig, temelinde dogru iletisimle istenen etkili aligveris siirecini yansitmaktadir. Bu
nedenle satis yeteneginin kazandirilmasi ve asamalara dair faaliyetlerin basarili
yonetilmesi, iireticiden nihai tiiketiciye kadar iletisim ve iliskilerde degerli nitelik ve

faydalar saglayacaktir (Zor, 2012, s. 15).
Satmak ve satin almak ticaretin en temel faaliyetlerindendir. Bireyin gereksinim

duydugundan ¢ogunu meydana getirmesi ve iirettigi mali bir digerinin gereksinimi ig¢in

takas kurallarina gore isteyenlere takdim etmesiyle beraber satis fiili dogmus ve
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saticilikta iktisadi gorevlerden birisi olarak temel yasamdaki yerini almistir (Erdogan,

1999, s. 3-4).

Satis tliketiciye yalnizca iirlin sunmakla sinirli degildir. Satis denilen fiil, biinyesinde
pek cok tabakali kapsami igerir. Arastirdikca gereksiz varsayilan detaylarin timii
deger kazanir. Satig davranis bilimleriyle alakalidir, satis kitle psikoloji ile alakalidir,
ekonomiyle alakalidir, toplumsal ve kisisel gelisimle alakalidir, satig kisinin 6z

benligiyle gerceklestirdigi iletisim ile alakalidir.

Bunlarla birlikte satist en genis sekilde tanimlamak igin Satig; kisilerin
gereksinimlerinin farkina vardirma, malin yararini alictya eksiksiz bilgilerle izah etme,

alicida aligveris arzusu yaratma yetenegidir (Ada, 2014, s. 12).

’Satig, miisterinin istek ve ihtiyaclari dogru tespitlerle belirleyip miisteriyi memnun
edecek ¢ozlimlerle bunlar1 karsilamak ve daha sonra da karsilayacagina

inandirmaktir’’(Baltas ve digerleri, 2007, s. 13).

2.8. Kisisel Satis Tanim

Kiiresellesen diinyada, ekonominin temelini olusturan ticaret, aligveris, perakendeci
satigtir. Zamanla firmalar, satis islemi asamalarinda, malin tiiketiciye gegirilebilmesi
asamasinda satig  giiclinlin  6nemini  anlamislardir.  Perakendeci  satisin
gerceklesebilmesi i¢in satis giicli elemaninin, kisisel satis asamasinda bireysel gayreti
ve yetenekleri on plana ¢ikar. Kisisel satisin ve satis giicliniin niteligine gore satis

sonlandirilabilir (Gilindogan, 2012, s.35-36).

Bireysel satis, var olan veya satis yapilabilecek gizil kisilerle birebir iletisim kurarak
bir mal ya da hizmete dair bilgi verme, ikna etme ve ihtiyag¢ yaratma sanatidir (Olug,
2006, s. 609).

21. ylizylla uygun bir satis tanimi sdyle olmalidir: Kisisel satig, potansiyel bir
misterinin ihtiyacini karsilayacak bir mali, hizmeti, fikri veya bunlarin diginda bir
seyi, bencil olmayan bir anlayisla tiiketiciyi ikna ederek yapilan bir bilgilendirme

siirecidir. Burada satis giiciiniin, kisisel satis faaliyetlerinde, satis baskisini azaltmasi
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gerektigi anlagilmaktadir. Saldirgan bir satis teknigi bencil bir anlayis olacag igin,
miisteriyi ikna anlayisinin baskin olmasi kigisel satis faaliyetlerini, bencil olma

anlayisindan ¢ikarir (Mazlum, 2010, s. 339).

Kisisel satis ve kisisel satis organizasyonunun yonetimi tutundurma faaliyetlerinin
kollarindandir. Tiiketicilere istemedikleri iiriinleri zorla satmaya calisan, satis islemi

gerceklestikten sonra bir daha irtibat kurmayan satis danigmani donemi kapanmustir.

Artik satis danigmanhigi tiiketiciyle uzun vadeli iligkiler olugmasini hedefleyen,
tilkketici gereksinimlerine agirlik veren ve ilerlemis teknolojilerden yararlanan yeni bir
sisteme sahip olmustur. Kisisel satis tutundurma faaliyetlerinin diger kollarindan farkl
olarak iki yonlii karsilikli iletisime dayanmaktadir. Bu iletisimin hedefi miisteriye bilgi
vermek, ikna etmek, sunum yapmak, aliciyla giiven iizerine kurulu uzun dénemli

iliskiler kurmak ve devam ettirmek olabilir.

Baska sekliyle kisisel satig sirketin fiyatli satis danismanlar1 ve muhtemel alicilar
arasinda siparis alinmasina, alici memnuniyetine ve satis akabinde hizmet sebebiyle

mutlu iligkilere yol agan direkt iletisimdir(Giindogan, 2012, s. 49).

““Kisisel satis, satis yapmak hedefiyle bir ya da daha ¢ok miisteri ile konusma sekliyle
sunum yapmaktir’’(Can ve Digerleri, 1991, s. 61).

Kisisel satig zanaat 6zellikli bir is giiciidiir. Satis zanaatinin en énemli sart1, gorgii ve
iletisimdir. Davranislarin tiiketici tarafindan kabul goriirse, sattiginiz mallar da kabul
goriir. Satis1 ‘aliciya yardim etmek’ olarak kabullenmek satig siirecinin en etkin
sartlarindandir. Satis danigmani, alicinin fikir ve goriislerini tahmin edebilir ve buna

yonelik hareket ederse, kazangli olur (Tunger, 2008, s. 23).

Kisisel satisa dair nitelikleri su noktalar da tanimlayabiliriz:

e Birebir iletisimden ve goriismelerden olusur.
e Bahsedilen birebir iletisim, becerikli ve bu yonde egitim almis, kendini kanitlamig

ve tecriibeli satig danismanlari tarafindan yapilir.

18



e Satis yapilmasi amaglanan kisi ve ya kisileri belli bir davranisin
gergeklestirilmesine iter. Bu sebeple, firma tarafindan takip altinda olan direkt bir
iletisim seklidir.

e Pahali olan bir tutundurma faaliyetidir (Tuncer ve digerleri, 1992, s. 206-207).

2.9. Satis Damismaninin Tanimi

Satis danismani, firmanin malin1 ya da hizmetini miisteriye tanitan ve onlar1 ikna
etmek i¢cin ugrasan, yaptigi isin karsiliginda ise, bir iicret ile beraber satiglarindan prim
alan uzman bir kisidir. Bagka bir deyisle miisteri ile yiiz yiize goriisen ve isletmesinin
tirettigi mal ya da hizmetlerin, onlar tarafindan satin alinmasini saglayan firma

calisanidir (Tunger, 2008, s. 121).

Modern firmalarin satis ekibi olan uzman satis danismanlarina genellikle satigct
denilir. Farkli alanlarda bu kisiler icin tiiketici temsilcisi, satis miihendisi gibi

unvanlarda kullanilmaktadir.

Satis danigsmani sadece mallar tiiketici tarafindan zorla alinmasin saglayan kisi degil,
tiiketici gereksinimlerini takip eden, onlara bilgi veren ve problemlerinin asilmasinda
yol gosteren ve firma ile alic1 arasinda koprii goérevi olusturan bireylerdir (Cetok, 2011,

s. 7).

Gilinlimiizde satis danigmanlarinin isletme biinyesinde sahip olduklar1 gérev zamanla
degerini arttirmistir. Farklilasan sektor sartlar1 ve kizisan rekabet ortami sonrasinda
satig danismanlarinin gerceklestirmekle yilikiimli olduklar1 goérev olan ‘sadece satmak’

bagka bir hal almistir (Aracioglu, 2011, s. 34).

“‘Satis danigmani dogrudan nihai tiiketiciye ulasan satig¢ilardir’” (Satirer, 2011, s. 11).

Satis danismanlari, firmanin miisterilere karsi vitrini, habercisidirler. Uzman bir satis
grubu, bir magazanin satig rakamlarinda ciddi oranlar degistirebilecek kuvvettedir.
“Satis danigsmanlig1 bir bag kurma, etkileme ve ikna etme sanatidir’> (Cannon ve
digerleri, 2013, s. 351).
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Satis Oziinde ikna siirecine dayali oldugu icin, her bireyin yasami farkli satig
iliskileriyle doludur. Insanlar devamli satic1 ve alict sekillerinde farklilik gdsteren
hayatlar siirdirtir. Nitelikli kisiler kendileri bilsin ya da bilmesin 6ziinde iyi birer
satiggidirlar. Birgok kisi, meslegi ne olursa olsun, siirekli ikna kabiliyetlerini kullanir.
Gline baslarken ¢ocuklara kendilerine dikkat etme ve derslerine ¢aligsma fikrini satariz.

Cevremize c¢ok caliskan ve basarili oldugumuz diislincesini satariz.

Is hayatinda ortaya ¢ikardiklarimizin en iyisi oldugu fikrini satariz. Aktérler, rol
kabiliyetlerini satarlar. Uzmanlar, yetkinliklerini satar. Duvar ustas1 ya da tesisatgi, el

becerilerini satar (Smith ve Rutigliano, 2008, s. 71).

Iyi bir satis danismani, tiiketicisine; sattig1 maldan daha ¢ok dnem veren kisidir.
Nitelikli bir satis danismani i¢in tiiketicisinin parasini almak degil, onun taleplerini
anlamak Onceliklidir. Nitelikli satis danismani, alicinin “’kisisel danigsmani” gibi

davranmaktadir (Charan, 2011, s. 23).

Satis danismanlig1 ¢cok anlatmak degil, gercekte cok 1yi dinlemekle ilgili bir meslektir.
Iyi satis danismani, miisterisinin konusmasina izin veren ve onunla diyalog kurabilen
kisidir. Iyi satis damismani, ¢ok bilinen satig ciimleleri kurmaktansa, tiiketicisinin
sosyal, iktisadi, psikolojik niteliklerini iyi yorumlayarak onun gereksinimlerine uygun
mali 6neren kisilerdir (King, 1997, s. 33).

““Satis yasam seklidir. Herkes bir seyler satarak yasar ama sadece bu satistan

profesyoneller para kazanir’’ (Gider, 2005, s. 25).
2.10. Birebir Satis ve Hizh Moda

Birebir satis iki kisi arasinda giivene dayali ve yiiz yiize iletisimle gergeklesen satis
tiirtidiir. Birebir satista; dogrudan iletisim kurulmakta, bireysel girisim ve sunum
yetkinlikleri kullanilmakta, marka kimligine biirlinlilerek miisteriye satin alma

stireclerinde yardime1 olmay1 kapsamaktadir.

Satin alma siire¢lerinde miisterilerin kararlar1 daha ¢ok duygularindan etkilenmektedir.

Yapilan arastirmalara gore aligveris yapanlarin satin alma kararlarini etkileyen ¢esitli

20



sekiz duygu deneyimlendigi kesfedilmistir. En siklikla yasanan dogrulama duygusuna
yardim etmeyi basardiginiz siirece miisterilerinizde artacaktir. Bu endise ve yanlis
karar verme tedirginliginin ¢6ziimii birebir iletisim kurularak yapilan satiglardan
gecmektedir. ‘‘Kendinden emin ve giiven veren bir ses ve goriintii, liriin hakkinda
edilen s6zlerin gergek bir insandan duyulmasi miisterilerin satin alma kararlarinda

emin hissetmelerine yardime1 olur’ (Yildiz, 2017).

E-ticaretle yaris halinde olan moda perakendeciligi tiiketiciler tarafindan tercih edilir
olmay siirdiirebilmek icin miisterilere somut ulasim ve satis disinda tatmin edici bir
hizmet saglayarak giiclendirmek durumundadir. Siiphesiz moda perakendeciligi
magazalarinin da markalar ve {iriinler gibi karakterleri ve stilleri vardir. Miisterilerin
belli markalar1 tercih etmelerinin sebebi magazanin yeri, dikkat ¢eken tarzi, satilan
tiriinlerin kullanigliligr ve kalitesi, biinyesindeki {iriin ¢esidi, satis danigsmanlarinin
bilgi ve yaklagimlari, satin alma siirecindeki konfor olabilir. Satis danismanlig
gorevinin birebir iletisim ile gergeklestirildigi ve marka sadakati kazanildig1r markalar
hala geleneksel magazacilik ad1 altinda kendi tarz ve politikalarini stirdiirmektedirler.
Bu markalar siirece satis yapma zorunlulugu olarak yaklasmaktan ziyade daha ¢ok
miisteri  agirlama ve memnuniyetini  gozeterek  yonlendirme  seklinde
yaklagsmaktadirlar. Miisterinin karsilanmasi bir ev sahibinin misafir karsilamasiyla es
degerdir. Agresif olmayan bir tutumla ihtiya¢ ve talepler dinlenerek ,’satmis olmak
icin satmak’ eyleminden uzak, yardimci olmak adina iiriin sunumu gerceklesir.
Uriiniin bilgileri ve ondan saglanacak faydalar aktarilir. Satis islemi gergeklessin ya da
gerceklesmesin miisteri giiler yiiz ile ugurlanir. Miisteriler giiven duyduklar1 satis
danigsmanlar1 sebebiyle bile markaya baglilik ve giiven kazanir. Dogru yonlendirme ve
ihtiyaglar1 zamaninda karsilama, hizli ¢6ziim gibi miisteri taleplerini karsilayan satig
danigsmanlar1 belli bir tiiketici kitlesi i¢in alisverisin olmazsa olmazlari arasina
girmistir. Moda perakendeciligi yapan her marka bu 6zelliklerin hepsini biinyesinde
barindirmaz. Hizli moda markalarinin satis hizmeti yaklasimi miisterilere sadece
ihtiya¢ halinde ve talep oldugunda satis danigsmani hizmeti sunmaktadir. Satis
danismanlar1 misteri ile birebir ilgilenmek yerine magaza iiriin gorselleri, iirlin stoklar1
ve drlinlerin diizenlenmesi ile de ilgilenmektedir. Hazir giyim moda
perakendeciliginde gorsel sunum miisteri ilgisini kazanmak ve satis basarisi igin

oldukca onemlidir. Fakat zincir magazalarin tiimiinde gorsel sunum faaliyetlerini
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yiiriiten gorsel tasarim elemanlar1 bulunmakta, bu elemanlar is yogunluklar1 nedeniyle
sati danmigmanlarindan iiriin yerlestirme gibi konularda yardim almaktadirlar

(Karaaslan, 2015, s. 104).

Bu siirecte miisteri ihtiyaclari olan iirlinii kendileri bulur, dener ve kasaya gotiirerek
satin alir. Bunu tercih eden markalar genellikle geng¢ yas grubuna hitap eden ve esnek,
standart iiriin kaliplarina sahip markalardir. Bunun nedeni ise {irlinde meydana gelecek
iiriin beden uyumsuzluguna dair talepleri ortadan kaldirmak ve buna dair personel

yetkinligi ihtiyacina gerek duymamaktir(Baskaya, 2019).

Hizli tiikkenen hizli moda tirlinlerinin kullanim siireleri kisadir. Bu nedenle eskiden
kalite oncelikli olan tiiketici beklentileri artik ’trend’” olarak nitelendirilen {iriinii en
ucuza almak olarak degismistir. Bu sebeple hizli moda markalar1 20 yas ve altt
genclerin ve ailelerinin en ¢ok tercih ettigi markalar haline gelmistir. Gengler hem
gelisim ¢aginda oldugu i¢in kisa siireli beden degisimleri sebebiyle hem de sikilgan
bir yapiya sahip olmalari nedeniyle birebir satis sitirecindeki yetkinlik, bilgi ve

becerileri Snemsemeyerek hizli moda tiiketicisi olmustur (Thkib, 2018).

Hizli moda ve zincir magazalardan olugsmayan, birebir satisin gergeklestigi magaza
ortamlarindan miisterilerin beklentisi; hizmet, bilgi ve yonlendirmedir. Bunlar da
ancak hizli moda markasi olmayan magazalarda hizmet veren satis danismanlarindan
aliabilecek nitelikte bilgi ve tutumlardir. Bu sektorde farkindaligi en yiiksek meslek

elemanlar1 onlar olarak degerlendirildigi i¢in onlarin goriislerine bagvurulmustur.

2.11. Satis Asamalan

e Arastirma: Satis faaliyetlerinin tiiketici edinmeyi amaglayan kismidir. Bahsi gegen
stirecte satis danismani, amaglanan pazarda kazanmayi hedefledigi tiiketicileri
bulmak i¢in ugrasir. Bu ayn1 zaman da markanin sahip oldugu miisteri portfoyiiniin

incelenmesi ve 6grenilmesi asamasidir (Yiikselen, 2010, s.34).

e Bilgi toplama: Satis danismani bagli oldugu firma ve firmanin ticari politika ve

yontemleri, tanitim ve satist yapilacak iirlin veya hizmetin 6zellikleri, ihtimal
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miisterilerin ihtiyaclari, satin alma kapasiteleri ve yetkilerinin 6grenildigi asamadir

(Taskin, 2000, s. 64).

Karsilama ve iliski kurma: *’Yiiz ylize gelinen ilk dakikalarda olast miisterinin
aklinda; size ve firmaniza glivenip giivenemeyecegi, isin uzmani olup olmadiginiz,

iletisim beceriniz vb. konularda goriisler olusur’’ (Biyikli, 2005, s. 59).

Miisteriler magazaya girerken, nasil bir satis danigmaniyla, nasil bir {iriinle ve nasil bir

fiyatla karsilasacaklarini bilmedikleri i¢in gergindirler. Bu nedenle miisteriyi giiler

yiizle karsilamali ve onlari rahatlatacak ciimleler ile konugmaya baslayarak iliski

kurulmalidir(Kog, 2008, s. 309).

“Unutulmamalidir ki, ilk otuz saniye olumlu etki yaratamazsa, satig¢inin ikinci bir

otuz saniye kullanma sans1 yoktur’’ (Yiikselen, 2010, s.34).

Uriiniin sunumu: Sunum asamas1 birbirine bagli pek ¢ok adimdan olusmaktadir.
Bu adimlar; Yakinlagsma, miisteri ihtiyaclarinin belirlenmesi, miisterinin ikna
edilmesi olarak siralanabilir. Sunum, misterilerin dikkat ve ilgisinin ¢ekilmesinin
amaglandigl, yakinlasma adimi ile baglar. Satis danismani1 akabinde tiiketicinin
gereksinimlerini 6grenmeye ¢alisir. Tiiketicinin ilgisini {irlintin 6zellikleri iizerine
yogunlastirmak ve sunulan malin fayda saglayacak oOzellikleri hakkinda bilgi
vermesiyle siirer. Ikna asamasmin devaminda, satis danismani miisteriden gelecek
olan itirazlar1 tahmin edebilmelidir. Bu adimda, gelen itirazlar dikkatli bir sekilde
karsilanmalidir. Goriisme, baska bir zaman dilimi i¢in sdzleserek ya da satin alma

islemi gergeklestirilerek sonlandirilir (Altunisik ve digerleri, 2004, 5.254).

Itirazlarin karsilanmas1 ve c¢oziim gelistirme: Karsilama, takdim siireci ve
bilgilendirme basarili olsa dahi tiiketici itirazlar1 olabilir. Akilli satig danigmani igin,
itirazda bulunulmasini, bulunulmamasina gore ¢ok daha iyidir. Ciinkii edilen
itirazlar tiiketicinin triinle ilgilendigi yoniinde tasvir edilir ve basarili bir satis
secenegi olarak goriiliir. Bundan dolay: satis danigmani, itirazlari sorunmus gibi
gormek  yerine, sorunun  ¢Oziimiini  veren  bir  anahtar  olarak

degerlendirmelidir(Mazlum, 2010, s. 339).
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“Coztim gelistirme, miisteriden alinan bilgiyi degerlendirmeyi gerektiren bir
asamadir. fhtiyacin tanimlanmasi, seceneklerin siralanmasi ve ikna asamalarindan

olusur”’ (Taskin, 2008, s. 47).

e Satis kapama: Satis1 miimkiin oldugu kadar basit ve sakin bir sekilde sonlandirilir.
Secilmis tirlinler de kararsizlik yasaniyorsa tiriinlerin faydasinda 1srar edilir ve yeni
irlin yonlenmelerini engellenir. E§er miisterinin kafasi karisir veya ikileme diiserse
satig askida kalir. Bu asama da miisteriye dogru karar verdirildigi hissettirilmeli ve

rahatlatilmalidir(Schiffman, 2004, s. 101).

e lizleme: izleme asamasi satis siirecinin son asamasidir. Eger miisteri memnuniyeti
isteniyorsa ve satisin tekrarlanmasi istenmiyorsa, miisteriye verilen vaatler tam
olarak yerine getirilmelidir. Uriiniin belirtilen zamanda teslimi, montaji ve
calistirilmasi ve firmanin iistlenecegi hizmetlerin tam sekliyle yapildigindan emin
olunmalidir. Ayrica satis sonrasinda miisteri ile dogrudan iliski kurularak, satilan
tirtinle ilgili sorun olup olmadigi dgrenilmeli eger sorun varsa acilen bu sorun

¢oziilmelidir (Glindogan, 2012, s. 49).

2.12. Satis Damismaninin Gorevleri

Satis danismanlarinin gorevi, satis eylemini gergeklestirilebilmesi, miisterinin {lirtini
almasina yonelik yapilmasi gereken is ve eylemleri yerine getirmektir. Satis gorevi,
pazarin durumuna, miisteri tutumlarina, dagitim kanalina, satis danigsmanlarinin
egitimine, {lirliniin niteligine gore sekillenir. Sektore ve firmaya gore farklilik olsa da
oncelikle satis asamalari; satma, geri bildirim alma, malin sunumu, bilgi verme,
tilketici hizmetleri ve seminerler, egitim, goOriisme gibi siralanabilir. Satig
danismanlarmin  gorevleri, satigcidan beklenilen yaraticilik yoniinde, bilinen

aragtirmacilarca onaylanmis kriterlere ve ayrima dahil olmustur(Cabuk, 2013, s. 26).

Genel bir degerlendirme yapacak olursak, satis danigmaninin gorevlerini su sekilde

siralayabiliriz:

e Satis yapmak: Uriiniin miisteriye satilmasini saglamak,

e Hizmet: Satig 6ncesi ve sonrasinda her tiirlii miisteri memnuniyeti saglamak,
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e Kar elde etmeye galismak: Satislarinda maksimum kar elde etme gayreti,

e Dagitim yapmak: Dagitim kanallarindan en etkinini bulmak ve onu kullanmak,

e Tutundurmak: Isletmenin marka imajin1 kurmasini saglamak, {iriiniin klasiklesmesi
i¢cin gayret sarf etmek.

e Denetleme yapmak: Isletmenin markalarinin devamini ve niteligi gézlem altinda
bulundurmak.

e Arastirmada bulunmak: Yeni alicilar bulmak ve muhtemel alicilarin devamliliginm
saglama yollarini arastirmak.

e Bilgi saglamak: Isletmeye sektdr, alicilar ve rakiplere dair bilgi akis sunmak.

e Bilgi vermek: Tiiketicilere onlarin ihtiyaglarina ve begenilerine uygun iriin ve

hizmet bilgisi saglamak.
2.13. Satis Danismanin Sahip Olmasi Gereken Ozellikler

Iyi bir satis danismani olabilmek, kiside bireysel olarak bazi dzelliklerin olmasini
gerektirmektedir. Bu ozellikler hem firmaya hem de yapilan isin niteligine gore
farklilik gdstermektedir. Ancak temel olarak basarili bir satis danigmaninda bulunmasi
gereken gerekenler; sorumluluk alabilme, hizli iletisim i¢inde yer alma, teknik bilgi,
gelistirebilirlik, kendini sartlara adapte edebilme, rekabet¢i ortama uyum saglama, isi

kabullenme ve hepsinden 6nce 6zgiin olma (Cabuk,2013, s. 28).
Iyi bir kisisel satis¢1 su dzellikleri tasimalidir

e (evresine karsi merakli olmali, stirekli sorgulamalidir,

e Karmasik konular1 basite indirgeyerek, sadelestirip aktarabilme becerisi
gostermell,

e  Empati kurabilmeli,

e Diizgiin ve temiz giyimli, devamli bakimli olmali,

e {letisim kurma, gelistirme becerisi olmal,

e ikna giicii yiiksek olmali,

e lyi bir dinleyici olmals,

e Beden dilini iyi kullanmalidir.

Biyikli (2005), basarili satig danigmaninin 6zelliklerini su sekilde siralamakta:
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e Istekli, olumlu, dnyargisiz ve kendinden emin, giiven verici
e Giiler ylizli, ¢oziim iireten, hizli karar veren, inisiyatifin sinirlarini bilen
e Sempatik, temiz, tertipli, caliskan ve diiriist

e Piyasayi iyi aragtiran, bilgili ve merakl.

Beckwith (2009, s. 27), kitabinda satis temsilcisinin sahip olmasi gereken 6zellikleri
iki temel beceri olarak ele aliyor. Konusmak ve dinlemek. Saticinin 6ncelikle kendisini
tanimas1 ve farkina varmasi gerektigini, buna uygun olarak nitelikli hale gelmesini
savunurken ayni1 zaman da satisin kisinin kendisinden basladigini ifade ediyor. Yani
kisi konusmasi, beden hareketleri, zekasi, bilgisi ve goriintiisiiyle kendisini miisteriye

kabul ettirebilirse tirtinli satmanin kolaylasacagini ifade ediyor.

Fox (2007, s. 55), saticinin en temel 6zelliginin sattig1 tiriine inanmasi ve onu sevmesi
oldugunu ifade ediyor. Saticinin markayr sevmek igin once kendisini ikna etmesi
gerektigini bunu basardiktan sonra ise {iriinii degil sonuglar1 satmanin basarili satis

saglayacagini yaziyor.

Ciinkii misteri sonug¢ odakli aligveris psikolojisine sahip oldugu gibi fayda saglayan

iriinleri tercih ediyor bu nedenle sonug¢ satmak basariya gotiiriiyor.

Global toplumun en nitelikli pazarlama faaliyetleri uzmanlagmis satis takimi ile
tamamlanmadikc¢a basarili olamaz. Bu sebeple satiscilarin ¢esitli 6zellikleri olmalidir

(Taskin, 2008, 5.48).

Deneyimler: Satis danismanlar1 bazi konularda tecriibe sahibi olmalidir; yiiriitme,
planlama, irtibat, karsilikli soru-cevap, iletisimden tahmin yapabilme, odaklayabilme
ve bunu devam ettirme, ilgi uyandirma, sunum ve gorsel teknikler, geri bildirimleri

karsilayabilme, satis1 sonlandirma ve zamani aktif kullanmak.

Bilgi: Satis danigsmanlarinin ¢alistiklari firmalarin yonetmelikleri, siiregleri, pazarlama
sekilleri, miisteri hizmet politikalari, satisa sunulan mallar konusunda kendisini

gelistirmeli, 6grenmeli ve vasif sahibi olmak zorundadir.
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Kisilik Ozellikleri: Satis danismani giivenilir, empati kurabilen, nezaket sahibi,
iletisimi basarili, sorumluluk sahibi, objektif, realist olmalidir. Bunlarin yaninda satis
danmismaninin pozitif ve olaylara genis bir pencereden bakabilen bir kisi olmasi da

sarttir.
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3. YONTEM

Bu boliimde arastirmaya dahil edilen isletmelerin se¢ilmesi, anket formlarinin
hazirlanmas1 ve gonderilmesi, cevaplanan anketlerin kodlanmasi ve verilerin analiz

edilmesinde kullanilan yontemler hakkinda bilgiler verilecektir.

3.1. Arastirma Modeli

Bu arastirma mevcut durumun tanimlanmasina ve ortaya ¢ikarilmasina yonelik bir
icerige sahip oldugu igin betimsel yontemle gergeklestirilmistir. ‘“Tarama modelleri,
gecmiste ya da hala siirmekte olan durumu oldugu gibi betimlemeyi amaglayan
aragtirmalara uygun bir modeldir’’ (Karasar, 2005,s 183).Hazir giyim moda
perakendeciliginde satis danigsmanlarinin sahip olmasi gereken niteliklerin satis
danigsmanlarinin bakis acisiyla incelenmesinin amaclandigi bu g¢aligmada tarama
modeli kullanilmigtir. Satis danigsmanlarina yonelik tanimlanmis evren iizerinden

secilmis orneklemden veriler elde edilmistir.

Arastirmada veri toplama araci olarak anket gelistirilmistir. Arastirmada kullanilan

anket formu 3 boliimden olusmaktadir.

Miisteri i¢in satis elemaninin performansina yonelik 6zelliklerinden hangisinin 6nemli
oldugunu bilmek ve buna yonelik performans ol¢iitleri gelistirmek i¢in ilgili literatiir

incelenmistir.

3.2. Evren ve Orneklem

Aragtirmanm evreni, Ankara, Istanbul Ticaret Odalari’'na kayith hazir giyim
perakendeciligi yapan firmalarda ¢alisan satis danismanlar1 olusmaktadir. Hazir giyim
moda perakendeciliginde satis danigmanlarmin niteliklerinin tespit edilmesinin
hedeflendigi bu caligmada literatiir bilgileri, katilimli inceleme sonuglart ve uzman
goriisleri alinarak bir 6lgme aract gelistirilmistir. Betimsel yontemin kullanildigi
calismanin bulgular1 SPSS 15.0 programinda yapilan analizlerden elde edilmistir.

Birebir satisin  gergeklestigi magazalara yonelik herhangi bir kayith veri
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bulunmamaktadir. Bu nedenle bu magazalarda istihdam edilen satis danigsmanlarinin

sayist bilinmemektedir.

Aragtirma dahilinde; arastirmacinin olanaklar1 géz 6niinde bulundurularak olasiliksiz
ornekleme yontemlerinden kolayli 6rnekleme ile. cevap vermeyi kabul eden 115 satis
danigmani arastirmanin Orneklemini olusturmaktadir. Hazir giyim ve moda
perakendeciligi kapsaminda gerceklestirilen diger aragtirmalarda kiigiik bir Tiirkiye
orneklemi olarak kabul edilen istanbul ve I¢ Anadolu’yu temsilen Ankara ili
secilmistir. Sec¢imlerde satis danismanlarinin birebir hizmetinin oncelikli oldugu
magazalardan kadin ve erkek hazir giyim triinleri magazalar tercih edilmis, hizl
moda markalarinin magazalart kapsam disinda birakilmistir. Ankara’ da 82,
Istanbul’da 33 satis danismanina uygulanan anketlerden elde edilen veriler istatistiksel

analizler ile degerlendirilmistir.

3.3. Veri Toplama Aracinin Hazirlanmasi

Hazir giyim moda perakendeciligi satis damismanlarinin niteliklerini belirlemek
amaciyla; Oncelikle konu ile ilgili literatiir taramas1 yapilmistir. Yapilan literatiir
taramasinda, konu ile ilgili arastirma yapan kisi, kurum, kurulus, yerli ve yabanci
makale, sempozyum, seminer, konferans, yiiksek lisans ve doktora tezleri, kitap,

internet vb. kaynaklardan yararlanilmistir.

30.09.2016/30.10.2017 tarihleri arasinda yapilan literatiir taramasi sonucunda

ulagilabilen kaynaklar incelenip, konu ile ilgili benzer ¢aligmalar degerlendirilmistir.

Bunlarin sonucunda 18 agik u¢lu sorudan olusan goriisme formu hazirlanarak taslak
Olcek gelistirilmigtir. Gelistirilen taslak ol¢cek 20 magaza miidiirleriyle birebir
uygulanarak gorisleri alinmis, ¢alisanlarindan bekledikleri nitelikler ve beklentiler
Ogrenilerek bunlara ihtiyag duyma ve kullanma sikliklar1 saptanmaya c¢alisilmistir.
Pilot uygulamadan, sektor analizlerinden ve uzman goriislerinden edilen bilgiler
literatiir ile karsilastirilarak 3 boliim 52 sorudan olusan 6zgiin 6l¢me araci olan anket
olusturulmustur. Satis danismanlarina uygulanan anketin birinci bolimiinde

demografik 6zellikler yer almaktadir. Ikinci bélim satis danigmanlarinin kisisel
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niteliklerine iliskin goriisleri, ti¢iincii boliimde ise hazir giyim moda perakendeciligi

mesleki bilgilerine dair gorisleri yer almaktadir.

Aragtirma verilerinin elde edilmesinde kullanilan 6lgegin gegerlik ve giivenirligini
O0lcmek amaciyla cronbach alpha (o) istatistigi kullanilmistir. Cronbach alfa

katsayisinin degerlendirilmesinde uyulan degerlendirme 6lg¢iiti;

0.00 < a<0.40 ise dlgek glivenilir degildir.

0.40 < a.<0.60 ise dlgek diisiik giivenirliliktedir.

0.60 < a < 0.80 ise dlgek oldukea giivenilirdir.

0.80 < o < 1.00 ise dlcek yiiksek derecede giivenilirdir (Ozdamar’dan Aktaran Zor,
2012, s.61).

Yapilan Cronbach Alpha (o) analizi sonucunda 0,832kat sayisi elde edilmistir.
Bulunan sonuglara gore (o) analizinin gecerlik ve giivenirlik test stnamasinda yliksek

derecede giivenilir oldugu kabul edilmistir.

3.4. Verilerin Analizi

Arastirmanin verileri; arasgtirmacinin birebir uyguladigi anketlerin sonuglarindan
olusmaktadir. Elde edilen verilere 02.01.2017/10.08.2017 tarihleri arasinda
ulagilmigtir. Calismadan elde edilen veriler bilgisayar ortamina aktarilmis SPSS (
Statistical Packages For Social Sciences ) programinin 15.0 versiyonu ile analizleri
yapilmistir. Arastirmanin verilerinin elde edilmesinde; farkli sosyo-ekonomik
diizeydeki miisterilere hizmet veren isletmelerin yer almasina ve satig danigmanlarinin
birebir, sicak satis yaptig1 markalar olmasina 6zen gosterilmis, ticaret odalarina kayith
hazir giyim moda perakendeciliginde ¢alisan 115 satis danigmaninin cevaplari alinarak
olusturulmustur. Elde edilen bulgularin istatistik sonuglari tablolar haline getirilerek
yorumlanmistir. Bulgularin frekans, ylizde, aritmetik ortalama ve standart sapmalari
hesaplanmistir. Ayn1 zamanda ki kare analizleri yapilarak, satis danigsmanlarmin

demografik ozellikleri ile nitelikleri karsilastirilarak anlamli farkliliklar: olup olmadigi
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incelenmistir. P<0,05 diizeyinde olan ve olmayan degerlerin tamami aragtirmanin

objektifligi ve yorumlanabilirligi i¢in tablolarda verilmistir.
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4. BULGULAR VE YORUM

Hazir giyim moda perakendeciliginde satis danigmanlarinin niteliklerinin yine satis
danigsmanlarinin bakis agisiyla incelenmesini amaglayan ¢alismanin bu béliimiinde;
calismanin hedefine ulagmak icin hazir giyim perakendeciliginde calisan satis
danigsmanlarina uygulanan anket sorulari dogrultusunda elde edilen verilerin
istatistiksel degerlendirmelerinin bulundugu tablolar ile bu verilere yonelik yorumlar

bulunmaktadir.

41. Hazir Giyim Moda Perakendeciligindeki Satis Danismanlarinin

Niteliklerinin Incelenmesinde Ihtiya¢c Duyulan Kapsam Nedir?

Hazir giyim moda perakendeciligi alaninda satis danismanlarimin kendilerinde
bulunmasi gereken nitelikler konusundaki goriislerine dair arastirmanin kapsamini

anketin igerigi gostermektedir.

Arastirma satig danigmanlarinin niteliklerine yonelik planlandig igin 6ncelikle yapilan
biitlin aragtirmalar da oldugu gibi biitiin satis danismanlarinin kisisel niteliklerine dair
literatiir incelenmistir. Yapilan isin gerekleri olarak miisteri ile iletisimi, kisisel durus

ve Ozgiliveni gerektirdigi belirlenmistir.

Satis danismaninin kendine giiveni olan, iyi iletisim kurma becerisine sahip, miisteri
ile iletisiminde ihtiyag analizi yapabilecek, itirazlar1 karsilayabilecek alt yap1 ve kisisel
ozelliklere sahip olmasi gerekmektedir (Dogan, 2006, s.22; Yiikselen, 2008, s.117;
Sabuncuoglu, 2000, s.178;0nce, 1999, s.58; Candas, 2012, s.22-23; Forsthy, 2010,
s.147; Sasik, 2006, s.27; Karabulut, 1982, s.25; Sahin ve Giiglii, 2010, s.248; Cetok,
2011, s.38). Satis danismaninin; sektoriine yonelik yenilikleri takip eden, calistig
firma ve rakip firma politika 6zelliklerini bilen, ikna kabiliyeti yiiksek olmalidir
(Soysal, 1996, s.24; Taskin, 1997, s.112; Uslu, 2005, s.38; Odabasi ve Oyman, 2002,
5.181-182; Coroglu, 2002, s.178; Kogel, 1982, 5.19-20; Eren, 1984, 5.49; Saking, 2014,
5.40-41; Celikbas, 2015, s.48). Yapilan 6n lisans, lisans ve lisansiistii arastirma
kaynaklarinda da belirtildigi gibi bu &zellikler bir ihtiyagtir ve bu meslegin bir

geregidir. Bu nedenle arastirmanin kapsamina dahil edilmistir.
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Cizelge 4.1. Kisisel niteliklere dair kapsam

Satig danismaninin giyimi- kusami diizgiin olmali

Satis danigmaninin kendine giiveni olmal

Satis danigmaninin miisteri ile iletisimi iyi olmal

Satis danigmani miisteri ihtiya¢ analizi yapabilmeli

Satis danismaninin ikna kabiliyeti yiiksek olmali

Satis danigmani giiler yiizlii ve dinamik olmal

Satis danigmani hazir giyim sektoriindeki yeniliklerden
haberdar olmal

Satis danigmanu itirazlari karsilayabilmeli

Satis danigmani rakip firma ve markalarin &zelliklerini
bilmeli

Satis danigmani ¢alistigi firma politika ve 6zelliklerini
bilmeli

Viicut- giysi uyumu; giysi kalibinin viicuttaki goriintiisiiniin onu giyen kisinin fiziksel
yapistyla Ortlismesidir. Sahip olunan viicut sekli ve beden bilgisine gore giyinmek
kisiye estetik bir gorlinlim saglamakla beraber kullanim konforu sunmaktadir. Hazir
giyim moda perakendeciliginde calisan satis danigmanlarinin potansiyel miisteri
grubunu viicut sekillerini arastirip bilmesi, beden 6zelliklerine gore (iriin
yonlendirmesi gergeklestirmesi gerekmektedir. Yapilan arastirmalarda giysi-viicut
uyumu, beden ve viicut bilgisine gore liriin 6nerme ve yonlendirme tiiketici talep ve
beklentileri arasinda ilk siralarda yer almaktadir (Temel ve Aktuglu, 2006, s.19; Cetin,
2016, s.24; Civitgi, 2011, s.112; Comert ve Durmaz, 2006, s.372; Akdogan ve
Karaarslan, 2011, s.379; Durmaz, Bahar ve Kurtlar, 2011, s.119; Tiifekci, 2014, s.35;
Aslan ve Alkan, 2017, s.18; Cegindir ve Kuru, 2019, s.116; Agag, Sevinir ve Yilmaz,
2018, s.64; Vuruskan ve Bulgun, 2013, s. 43). Bu nedenle arastirmanin kapsamina
dahil edilmistir.

Cizelge 4.2. Beden bilgisine dair kapsam

Uriin 6nerirken beden bilgisine ihtiya¢ duyulur.

Biitiin irlin gruplarinda beden bilgisine sahip olunmali.

Farkl viicut 6l¢iilerine 6nerilecek modeller farklidir.

Uriin 6nerirken viicut 6zelliklerine uygun model bilgisi
kullanilmalidir
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Kombin bilgisi; ayni iiriinii farkli miisteri gruplaria farkli amag ve farkli zamanlarda
kullanilmasi i¢in dnerebilme yetkinligidir. Kombin; doku, renk, desen gibi bilesenleri
nedeniyle birbirinden farkli ya da aym fiiriinlerin birden fazla secenekle esleserek
estetik goriiniim kazanmasidir. Tek bir iiriiniin birden fazla {irtinle kombinlenmesi,
kullanim alaninin ¢ogaltilmasi ve kullanan kigide farkli hissiyatlar yaratarak tatmin
etmesi gerekmektedir. Literatiirde de belirtildigi gibi, mimariden vitrin tasarimina,
moda dergilerinden afis tasarimlarina kadar kombin bilgisi kullanilmakta ve ihtiyag
duyulmaktadir (Tuzcu ve Isler, 2018, s.542; Arslan ve Argill, 2012, s.110;
Kiiciikkoylii, 2010, s.28; Altunkilig, 2014, s.65; Demiray, 2016, s.24; Can, 2015, s.26;
Tanglay, 2007, s.59; Zor ve Vuruskan, 2017, s. 208). Bu nedenle arastirmanin

kapsamina dahil edilmistir.

Cizelge 4.3. Kombin bilgisine dair kapsam

Giydirme sirasinda kombin bilgisine siklikla ihtiyag duyulur.

Satig yaparken kombin bilgisi kullanilmali

Arastirma stlirecinde satis danigsmanlariyla yapilan goriismeler sonrasinda trend
bilgisini meslek grubu i¢in 6nemi ortaya konmustur. Giiniimiizde {iriin satin almanin
amaci Ortlinmek ve ihtiyagtan 6te trend olmak, giincel olmak ve modanin gerisinde
kalmamaktir. Miisteriler iirliniin kendisine sagladigi faydalar igerisinde trend olmasini
bekler. Dolayisiyla iirlinlerin trend 6zelliklerini bilmek ve tiriinle bagdastirmak i¢in
satig danigsmaninin bu bilgiyi takip etmesi ve kullanmasi gerekmektedir(Kalin, 2017,
s.54; Akyol, 2010, s.189; Turanct, 2016, s.454; Agac ve Cegindir, 2006, s.2; Mehrali,
2015, s5.67; Kog, Saatgioglu, Celik ve Nadasbas, 2016, s.2589; Bat, 2008, s.69).

Cizelge 4.4. Trend Bilgisine Dair Onermeler

Trend bilgisine sahip olunmali.

Uriin 6nerirken trend bilgisini kullanmak gerekir.

Trend bilgisi satis basarisini arttirir.

Kisisel bilgilerde de yer alan marka 6zelliklerini ve politikalarini bilmenin 6neminin
yani sira markanin koleksiyon bilgisine sahip olunmasi da olduk¢a Onemlidir.
Alternatif iirlin sunabilmek, miisterinin beklentisine yonelik se¢enek olusturmak i¢in

gereklidir(Ertiirk ve Erdogan, 2012, s.11; Atalayer ve Bahar, 2016, s.18; Mehrali,
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2015, s.65; Yetmen, 2016, s.737; Tekstil Dershanesi, 2019; Nadasbas ve Onemli,
2019, 5.194; Cigek ve Atilgan, 2010, s.313; Cinar, 2007, s.15; Temeloglu, 2008, s.27).
Satis danismaninin bu siirecleri gergeklestirmesinde 6nemli bulundugu igin bu

kapsama eklenmistir.

Cizelge 4.5. Koleksiyon bilgisine dair kapsam

Markanin her sezon koleksiyon bilgisine sahip olunmali.

Satig yaparken koleksiyon bilgisine ihtiya¢ duyulur ve
kullanilir

Koleksiyon bilgisi satig basarisin arttirir.

Uriinii miisteri taleplerine gore sekillendirerek ona uygun hale getirme ve {iriiniin
Ozelliklerini bilmek satis danismanligi is prensiplerinin basinda gelmektedir. Giysi-
beden uyumsuzluklarini ortadan kaldirmak, biiytlik beden ve fiziksel beden problemleri
olan kisilerin begendigi lriinii satin almak ve iiriinde begenisi dogrultusunda
degisiklikler yapmak bir ihtiyagtir(Odabas, 2017, s.122; Sagduyu, 2017, s.40; Himam
ve Tekcan, 2014, s.250; Sener ve Maraba, 2016, s.22; Arslan, 2008, s.135; Ondogan,
Pamuk ve Topal, 2007, s.272). Bu ihtiyaglar ve talepler nedeniyle prova bilgisi bu

kapsama dahil edilmistir.

Cizelge 4.6. Prova bilgisine dair kapsam

Prova bilgisine sahip olunmali.

Uriin denettirme sirasinda prova bilgisine siklikla
ihtiya¢ duyulur ve kullanilir.

Prova sirasinda siklikla paga ve etek boyu tadilati alinir.

Prova sirasinda siklikla bel pensi ve daraltma tadilati
almir.

Prova sirasinda kol boyu ve ceket boyu tadilati alinir.

Iyi bir prova miisterinin satin almasini olumlu etkiler.

Satis danigmanlarinin sahip olmasi gereken oOzelliklere dair ve misterilerin satig
danismanlarindan beklentileri iizerine yapilan biitiin arastirmalar da iiriin bilgisine
sahip olmas1 gerekmektedir(Giirdal, 1996, s.178; Candas, 2012, s.23; Oztiirk, 2006,
s.30; Bentley, 1999, s.124; Uslu, 2005, s.38; Pehlivan, 2015, s.49; Erdolu, 2008, s.18;
Acar, 2013, s.34; Calli, Siitiitemiz ve Yilmaz, 2010, s.94; Burucuoglu, 2011, s.73;
Kambar, 2016, s.152; Cakir,2007; s.170).
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Cizelge 4.7. Uriin bilgisine dair kapsam

Uriinii miisteriye dogru ve 6zenli giydirilmesi satis
basarisinda 6nemlidir.

Calistigim marka iiriin bilgilerini satig yaparken
kullantyorum

Satig esnasinda iiriin bilgisi ve dzelliklerini bilmeye
siklikla ihtiya¢ duyulur

Literatiir taramalari ve danismanlardan edinilen bilgiler sonrasinda kapsama dahil
edilen kumas bilgisi {irline dair bilinmesi gereken en 6nemli bilgilerdendir. Tiiketici;
tirliniin kumasg 6zelliklerini, ona saglayacagi fayday: ve zarari1 bilmek ister (Baykal ve
Goger, 2012, s.23; Yetmen, 2016, s.740; Yasar, 2010, s. 121; Giirclim, Sec¢im, Arslan,
Bulat, Kuc ve Yildirim, 2016, s.1724; Kalebek, Oztiirk, Ozdemir ve Coruh, 2018, s.

5510). Bu nedenle arastirmanin kapsamina dahil edilmistir.

Cizelge 4.8. Kumas bilgisine dair kapsam

Kumas bilgisi satis yapmak i¢in oldukca 6nemlidir.

Satig sirasinda kumas bilgisine ihtiyag duyulur.

Tiiketicinin satin alma karar1 almada psikolojik faktorler olduk¢a dnemlidir. Satig
danismanlart bu faktorleri O6grenmeli ve miisteri karakter ve ihtiyag analizi
yapabilmelidir(Arslan ve Ersun, 2011, 5.228; Oz, 2012, s.7; Unker, 2018, s.74; Aslan,
2013, s.12; Bardake1, Ozcelik ve Kilig, 2015, s. 621; Erdem, 2016, s.11; Karaca, 2018,
s.255).Bu nedenle meslekte ¢alisma siireleri uzun ve deneyimli satis danismanlarindan
edilen verilerden ve yapilan ¢aligmalardan yola ¢ikilarak arastirmanin kapsamina dahil

edilmistir.

Cizelge 4.1.9:Miisteri analizi ve iletisimine dair kapsam

Miisteri ihtiyaglarini dinlemek ve anlamak satis i¢in
gereklidir.

Moda miisterisine satig faaliyet siireci diger satis
alanlarindan farklidir.

Moda miisterisine satig yapmak daha zordur.

Miisteri psikolojisini anlamak satis gergeklestirmek i¢in
oldukga 6nemlidir.
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Bilim ve teknolojideki gelismeler, her meslekte yeni bilgi ve teknolojileri 6grenmeyi ve
calisanlarin bu konularda yetistirilmesini zorunlu kilmaktadir. Bilgi toplumunda isletmeler
artik calisanlarinda ¢ok yonlii beceri sahibi, karmasik hizmet i¢i ve dis1 iliskileri kavrayabilen
yeterlilikler ve etkili takim caligmasina uyma yetenegi aramaktadir. Hemen her kurumdaki
ortak problem alanlarindan biri personel niteliginin is gereklerine uygunlugunun

saglanamamasidir.

Teknolojinin hizla gelistigi sosyal ve ekonomik alanlarda yeniliklerin ve dolayistyla bilginin
arttigl, kurumlarda personel yoOnetimi kavraminin yerini insan kaynaklar1 yonetimine
birakmaya basladigi, toplam kalite yonetimi uygulamalarinin hiz kazandigi bu dénemde,
personelde aranan yeterliliklerde degismektedir. Boyle bir ortamda sektorel farklilik gosteren
satts danigmanlarinin egitimi de aranan yetkinliklerin basinda gelmektedir. Sektore dair
meslek bilgileri ve yetkinliklerine ihtiya¢ duyuldugu ve tiiketici taleplerinin de bu yonde
oldugu incelenen arastirmalar ve yapilan goriismeler ile belirlenmistir (Giinel ve Tanriverdi,
2014, s.74; Oztiirk ve Sancak, 2007, s.765; Aydin ve Sahinoglu, 2015, s.58; Selimoglu ve
Yilmaz, 2009, s.2; Tekstil Calistay1, 2014, s.9). Bu nedenle arastirmanin kapsamina dahil

edilmistir.

Cizelge 4.9. Egitim bilgisine dair kapsam

Yeni iiriin grubu markaya dahil oldugunda bunun
egitimi ya da sunumu gergeklesmelidir.

Calistigim marka bu tiir egitimleri siirekli vermektedir.

Sahip oldugum bilgileri daha ¢ok egitim ile 6grendim.

Sahip oldugum bilgileri daha ¢ok tecriibe ile 6grendim.

Moda perakendeciligi egitimine ihtiya¢ duyuyorum.

Moda perakendeciliginde egitim her zaman devam
etmesi gereken bir siiregtir.
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4.2. Satis Damismanlarimin Demografik Ozellikleri ve Kisisel Nitelikleri

Cizelge 4.10. Arastirmaya katilan satig danigsmanlarinin demografik 6zellikleri

f %
Kadin 59 51.3
Cinsiyet Erkek 56 48.7
25’ten az 10 8.7
25-35 arast 58 50.4
Yas 35-45 arasi 40 34.8
45 ve lizeri 7 6.1
Ilkokul 0 0
Lise 74 64.3
Egitim durumu Universite 38 33.0
Yiiksek lisans 3 2.7
Aldim 31 27.0
Mesleki egitim Almadim 84 73.0
Magaza ici iletisim e@itimi aldim  Aldim 90 78,2
Almadim 25 21,8
Magaza ici iiriin bilgisi egitimi Aldim 85 82.6
aldim Almadim 30 17,4
Magaza ici satis egitimi aldim Aldim 101 87,8
Almadim 14 12,2
1-5 yil 15 13.0
5-10 y1l 43 374
Meslekteki calisma siiresi 10-20 yil 46 400
20 y1l ve lizeri 11 9.6

Cizelge 4.10°da arastirmaya katilan satig danismanlarinin cinsiyetlerinin birbirine ¢ok
yakin oranlarda oldugu, yaslarmin 25-35 yas araliginda yi§ilma gosterdigini
gozlemlenmistir. Satis danismanlarinin egitim seviyesinin % 64.3 ile lise oldugu, %
33’0 Universite mezunu iken, yiiksek lisans seviyesine sahip kisiler % 2.6 ile
aragtirmanin en diigiik egitim seviyesi veri diizeyini olusturmaktadir. Yapilan
arastirmada satiy danigmanlarinin % 73 niin mesleki egitim almadigi goriilmiistiir.
Aragtirmaya katilan satis danismanlarinin %37,4’1 satis danigmani olarak ¢alisma
siirelerinin 5-10 sene, %40°1 10-20 sene arasi ¢alisarak Orneklemin ¢ogunlugunu
olusturmaktadirlar. Satis danigmanlarina yonelik olarak farkli sektorlerde yapilan
arastirma sonuglari incelendiginde, ¢ogunlugu 35 yas altinda olanlarin olusturdugu ve

bu sonuglarla benzerlik gosterdigi goriilmiistiir(Akinc1,2014, s. 68; Sahinoglu,2009, s.
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125; Dogan, 2006, s.42; Yenigeri ve Yiicel, 2009, s.140; Zor, 2012, s.64). Bu sonuglara
gore satis damigmanligi mesleginin gerektirdigi fiziksel gayret ve zaman ihtiyaci

acisindan daha geng yaslarda tercih edildigi sdylenebilir.

Cizelge 4.11. Satis danismanlarindan beklenen kisisel nitelikler

Nitelikler @ § E E £ o E s
) 5 N = X 5 <
- 4 2. = -
g5 2| Z 2 25 | o
X g 3 N v X g =
F |%| F|%| F % F % F % %
Satis danismaninin - -l -] - - - 32 27,8 83 72,2 100,0
giyimi- kusami diizgiin
olmali
Satis danismaninin - -1 - - - - 19 16,5 96 83,5 | 100,0
kendine giiveni olmali
Satis danismaninin - -l - - - - 25 21,7 90 78,3 | 100,0
miisteri ile iletisimi iyi
olmali
Satis danigmani miisteri - -l -] - - - 39 33,9 76 66,1 100,0
ihtiya¢ analizi
yapabilmeli
Satis danigmaninin ikna - - - - - - 31 27,8 84 73,8 100,0
kabiliyeti yiiksek olmali
Satig danigmani giiler - -l -] - 3 2,6 33 28,7 79 68,7 100,0
yiizlii ve dinamik olmali
Satis danigmani hazir - -1 - - 1 09 | 35 30,4 79 68,7 | 100,0
giyim sektoriindeki
yeniliklerden haberdar
olmal1
Satis danigsman itirazlari - -1 - - 1 09 | 36 31,3 78 67,8 | 100,0
karsilayabilmeli
Satig danigsmani rakip - -1 - - 3 2,6 18 15,7 94 81,7 | 100,0
firma ve markalarin
Ozelliklerini bilmeli
Satig danigmani ¢alistigt - -l -] - 1 0,9 21 18,3 93 80,9 100,0
firma politika ve
Ozelliklerini bilmeli

Cizelge 4.11 incelendiginde; satis danismanlarinin kisisel ozelliklerinin hepsinin
katiliyorum segeneginde toplanmasi bu 6zelliklerin danigsmanlar tarafindan ne kadar
onemli oldugunu gostermektedir. Satis danigsmanlarinin %100’ U giyim- kusam,
kendine giiven ve iyi iletisim konularinda hemfikirdirler. Yeniliklerden haberdar
olmali, rakip firma ozelliklerini bilmeli ve calistigi firma politikalarin1 bilmeli
segeneklerinde % 4,4 orani kararsiz olsa da katilmayan hicbir satis danismani yoktur.

Satis danigmanlarinin iyi iletisim kurmasi, ihtiyag¢ analizi yapabilmesi, giiler yiizlii ve
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dinamik olmasi gerektigi(Demir ve Sahin, 2002, s. 57; Kaymak, 2005, s. 101 )yapilan

calismalarda da ortaya konmustur.

4.3. Satis Damismaninin Hazir Giyim Moda Perakendeciligi Mesleki Bilgilerine

Dair Goriisleri

Cizelge 4.12. Satis danismanlarinin mesleki bilgilere dair goriisleri

g £
Mesleki 2 g = g : s £ =
Nitelikler z = = 2 S = _
Y E E v ;2 Y _gg =
F % F % F % F % F % %
Uriin 6nerirken - - 9 7,8 10 | 8,7 | 45 39,1 51 |44,3| 100,0
beden bilgisine
ihtiya¢ duyulur
Biitiin iiriin - - 8 70 | 14 | 122 | 42 | 365 | 51 |44,3| 100,0
gruplarinda beden
bilgisine sahip
olunmali
Farkl viicut - - 13 |11,3| 18 | 15,7 | 28 | 243 | 56 |48,7| 100,0
Olciilerine
onerilecek modeller
farklidir
Uriin &nerirken - - 1 09| 5 43| 38 | 330 | 71 |61,7| 100,0

vicut 6zelliklerine
uygun model bilgisi
kullanilmalidir
Giydirme sirasinda 1 0,9 1 0,9 5 43 | 38 33,0 70 [ 60,9 100,0
kombin bilgisine
siklikla ihtiyag
duyulur

Satis yaparken - - 3 2,6 7 6,1 | 36 31,3 69 | 60,0 100,0
kombin bilgisi
kullanilmali
Trend bilgisine - - 3 26 | 12 |104 | 34 | 296 | 66 |57,4| 100,0
sahip olunmali
Uriin 6nerirken 1 0,9 4 35| 14 [12,2| 43 | 37,4 | 53 | 46,1 | 100,0
trend bilgisi
kullanilmalidir.
Trend bilgisi satig 1 0,9 5 43| 10 | 8,7 | 37 | 32,2 | 62 |53,9| 100,0
basarisini arttirir
Markanin her sezon - - 2 1,7 5 4,3 49 42,6 59 |51,3| 100,0
koleksiyon bilgisine
sahip olunmalidir
Satis yaparken - - 1 0,9 5 43 | 39 33,9 70 [ 60,9 100,0
koleksiyon bilgisine
ihtiyag duyulur ve
kullanilir
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Cizelge 4.12. (devam) Satis danigmanlarinin mesleki bilgilere dair goriigleri

Koleksiyon bilgisi
satig basarisini
arttirir

1

0,9

1

0,9

6

52

44

38,3

63

54,8

100,0

Prova bilgisine
sahip olunmali

0,9

0,9

4,3

26

22,6

82

71,3

100,0

Uriin denettirme
sirasinda prova
bilgisine siklikla
ihtiyag duyulur ve
kullanilir

2,6

3,5

7,0

28

24,3

72

62,6

100,0

Prova sirasinda
siklikla paca ve etek
boyu tadilatt alinir

3,5

3,5

7,8

23

20,0

75

65,2

100,0

Prova sirasinda
siklikla bel pensi ve
daraltma tadilati
alinir

3,5

52

7,0

28

24,3

69

60,0

100,0

Prova sirasinda kol
boyu ve ceket boyu
tadilat1 alinir

2,6

7,0

3,5

29

25,2

71

61,7

100,0

Iyi bir prova
miisterinin satin
almasini olumlu
etkiler

0,9

3,5

34

29,6

76

66,1

100,0

Uriiniin miisteriye
dogru ve 6zenli
giydirilmesi satig
basarisinda
onemlidir

1,7

11

9,6

37

32,2

65

56,5

100,0

Calistigim marka
tirlin bilgilerini satis
yaparken
kullantyorum

0,9

1,7

2,6

30

26,1

79

68,7

100,0

Satis esnasinda {iriin
bilgisi ve
ozelliklerini
bilmeye siklikla
ihtiya¢ duyulur

1,7

26

22,6

87

75,7

100,0

Miisteri ihtiyaglarim
dinlemek ve
anlamak satig icin
gereklidir

0,9

25

21,7

89

77,4

100,0

Moda miisterisine
satig faaliyet siireci
diger satis
alanlarindan
farklidir

1,7

7,0

45

39,1

60

52,2

100,0

Moda miisterisine
satis yapmak daha
zordur

2,6

10

8,7

25

21,7

43

37,4

34

29,6

100,0

Kumas bilgisi satis
yapmak i¢in
olduk¢a 6nemlidir

1,7

6,1

37

32,2

69

60,0

100,0
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Cizelge 4.12. (devam) Satis danigmanlarinin mesleki bilgilere dair goriigleri

Satis sirasinda - - 1 0,9 6 52 | 40 | 348 | 68 |59,1| 100,0
kumas bilgisine
siklikla ihtiyag
duyulur
Miisteri - - 3 2,6 3 26 | 24 | 209 | 8 |739| 1000
psikolojisini
anlamak satig
gerceklestirmek i¢in
olduk¢a 6nemlidir
Yeni iiriin grubu 1 0,9 3 2,6 5 43 | 33 | 28,7 | 73 |63,5| 100,0
markaya dahil
oldugunda bunun
egitimi ya da
sunumu
gerceklesmelidir
Calistigim markabu | 16 |[13,9| 36 |31,3| 31 |27,0| 17 14,8 15 | 13,3 | 100,0
tiir egitimleri stirekli
vermektedir
Sahip oldugum 29 |252| 44 |383| 19 |16,5| 13 | 11,3 | 10 | 8,7 | 100,0
bilgileri daha ¢ok
egitim ile 6grendim
Sahip oldugum 5 4,3 4 35| 12 |104 | 24 | 209 | 70 |60,9| 100,0
bilgileri daha ¢ok
tecriibe ile
O0grendim
Moda 5 43 | 14 |122| 12 |104 | 37 | 32,2 | 47 |40,9| 100,0
perakendeciligi
egitimine ihtiyag
duyuyorum
Moda 2 1,7 2 1,7 6 52| 19 | 16,5 | 86 | 74,8 | 100,0
perakendeciliginde
egitim her zaman
devam etmesi
gereken bir siirectir

Niteliklere katilma oranlarinin verildigi tabloya bakildiginda; iirlin onerirken ve
denetirken beden bilgisine ihtiya¢ duyulur goriisiine % 93 katilim gergeklesirken,
farkli viicut Olgiilerine 6nerilecek model farkliligi ve viicut 6zelliklerine uygun model
onerme se¢eneklerinin katilim oranlar1 % 87,8’dir. Kombin bilgisine dair niteliklerde
%95,6’s1 bu nitelige sahip olunmas1 gerektigini savunmustur. Trend bilgisine sahip
olunmas1 gerektigi ve satis basarisini arttirdigi yoniindeki tezlere %87,8 katilim
gerceklesmistir. Bu oran koleksiyon bilgisinin gerekliligi konusunda %95,6 ya ¢ikarak
koleksiyon bilgisinin énemini gdstermistir. Orneklem grubunda %98 diizeyinde prova
bilgisine ihtiyag oldugu goriisii belirlenmistir. Uriin denettirme siirecinde prova
bilgisine ihtiya¢ duyulma oran1 %91°dir. Satis danigmanlarinin %931 siklikla etek ve
paca boyu tadilat1 alindig1 goriisiinde iken %91°1 bel pensi ve daraltma tadilatt alindig

goriisiindedir. Orneklem grubuna yéneltilen ‘iyi bir prova miisterinin satmn almasini
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olumlu etkiler’ tezine % 95.7 si kesinlikle katiliyorum ve katiliyorum segenegini
isaretlerken ‘katilmiyorum’ segeneginin %0 isaretlenmesi satis danismanlarinin

yiiksek ¢ogunlugunun nu goriise sahip oldugunu gostermektedir.

Hazir giyim moda perakendeciligi sektoriinde prova bilgisi mesleki nitelik olarak
yorumlanmasi gereken bir kapsama sahiptir. Gelistirilen 6lgme araci Oncesi satig
danismanlariyla pilot uygulama olarak gerceklestirilen goriisme formlar1 sonucunda
hizmet i¢i 6gretilerde prova bilgisi birinci sirada yer almaktadir. Bununla beraber
moda tasarim, giysi teknolojileri ve hazir giyim egitimine sahip satis danismanlarinda
prova bilgisine sahip olma ve kullanma diizeyi oldukga yiiksektir. Bundan dolay1 moda
perakendeciligi satis damigmanhigr egitim kapsamlaria dahil edilmesi gereken
bilgilerin tespit edilmesinde bu arastirmadan elde edilen sonuglarin 6nemli oldugu

soylenebilir (Cileroglu ve Pinar, 2018, s. 55).

Orneklem grubuna sorulan iiriin bilgisine ait sorularda diger tablolardan farkli olarak
katilimeilarin - ‘kesinlikle katilmiyorum secenegini hi¢ isaretlememis olmasidir.
‘tirtiniin miisteriye dogru ve dzenli giydirilmesi % 9.6’s1 kararsizken %88.7’si bu fikre
katilmaktadir. ‘Satig sirasinda iirlin bilgisi ve Ozelliklerini bilmeye siklikla ihtiyag
duyulur’ tezinde kesinlikle katilmiyorum ve katilmiyorum secenegini % 0 ‘dir. 2 kisi
kararsiz kalirken 6rneklem grubunun tamamini olusturan 115 kisiden 113’i iriin
bilgisini ve 6zelliklerinin bilinmesinin bir ihtiya¢ oldugu konusunda hem fikirdirler.
Erdolu, S. (2008, s. 54), aragtirmasinda satis danigsmanlarinin bilgi sahibi olmalarinin
satig basarisinda ilk sirada yer aldigini vurgulamaktadir. Kumas bilgisinin satig
yapmak i¢in oldukc¢a 6nemli olduguna ve ihtiya¢ duyulduguna dair yoneltilen tezlerde
orneklem grubu ‘kesinlikle katilmiyorum’ seg¢enegini bos birakarak %93 iizerinde

katilim gergeklestirmislerdir.

Aydin, H. (2007, s. 153), yaptig1 arastirmada tiiketicilerin satis danigsmanlarindan
beklentilerini siralamasini talep ettiginde “bilgi’ se¢enegi birinci sirada yer alarak iiriin
bilgisinin satin alma davranmisinda miisteriler i¢in ne kadar onemli oldugunu
gostermistir. Yeni iirlin grubu markaya dahil oldugunda 6rneklemin %96,5 i bunun
egitiminin gergeklesmesi gerektigi goriisiindedir fakat sadece arastirmaya katilan satig

danigsmanlarinin sadece %28,1 ine bu egitimler verilmektedir. Bununla beraber satis
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danismanlarinin % 20 si sahip oldugu bilgileri daha ¢ok egitim ile 6grenirken, %81,8
i tecriibe ile 6grendigini belirtmistir. Arastirmaya katilan satig danigsmanlarinin %83,5
I moda perakendeciligi egitime ihtiya¢ duyduklarini belirtirken, % 96,5 i moda
perakendeciliginde egitimin her zaman devam etmesi gerektigi gOrisiini
savunmuslardir. Hazir giyim moda perakendeciligi dinamizm ve enerji gerektiren bir
sektdr olmasinin yani sira, deneyimsiz ve niteliksiz satis danismanlarinin sektérde
istthdam edildigi ve nitelikli satis danigsmanlarina ihtiya¢ oldugu bilinmektedir.
Yapilan aragtirmada da satis danismanlarinin sahip olduklar1 nitelikleri isyerinde
ogrendikleri, yiiksek ¢ogunlugunun bir egitim almadiklari belirlenmistir. Sahinoglu ve
Aydin. (2015, s. 60)’1n yaptig1 arastirma sonuglart bunu dogrular niteliktedir. Bu

durum, satis danismanlar1 almalar1 gereken egitimin gerekliligini ortaya koymaktadir.

Cizelge 4.13. Satis danigmanlarmin mesleki nitelik 6nem dereceleri

7 6 5 4 3 2 1
F % F % F % F % F % F % F % =
Prova bilgisi |- - 8 7,0 15 |130 |23 |200 |28 [243 |18 |157 (23 |20,0 |100

Trend bilgisi |28 [243 (25 |21,7 |14 [122 |13 |113 |14 122 (14 122 |7 12,2 | 100
Kumas bilgisi | 7 6,1 9 78 12 104 |17 |148 |19 165 |24 209 |27 |235 100

Koleksiyon 10 |87 15 13,0 |27 235 |19 |165 13 11,3 |17 |148 |14 |123 100
bilgisi
Uriin bilgisi |4 |35 5 43 12 104 |9 7.8 24 1209 |24 |218 (36 (31,3 |100

Viicut 19 |165 (28 243 |23 |20,0 |17 [148 |10 9,6 11 |96 7 52 100
sekillerine
gore stil ve
tarz

Beden 45 (391 |31 |[27,0 |9 78 17 148 |6 52 5 43 2 17 100
bilgisine gore
stil ve tarz

Arastirmaya katilan satis danigmanlarina sahip olunmasi gerektigi diigiiniilen mesleki
niteliklerden 7 tanesi verilmis ve bunlar 1 den 7 ye kadar dnem derecesine kadar
siralandirilmast istenmistir. Orneklem grubunun verdigi cevaplara ait verilere
bakildiginda iirlin bilgisi ilk sirada yer alirken ¢ok az bir farkla prova bilgisi ikinci
sirada, kumas bilgisi ti¢lincii sirada yer almaktadir. Dordiincii sirada koleksiyon bilgisi,
besinci sirada trend bilgisi, altinci sirada viicut sekillerine gore stil ve tarz yer
almaktadir. Beden bilgisine gore stil ve tarz niteligi yedinci sirada yer alarak sonuncu

olmustur.
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4.4. Satts Damsmanlarimin Demografik Ozellikleri Tle Kisisel Nitelikleri

Arasindaki Iliskinin Incelenmesi

Cizelge 4.14. Satis danismanlarinin demografik 6zellikleri ile kisisel niteliklerinin iliskisi

Z
= ) : =R
Kisisel E - E S EE =57
Nitelikler Z < 22 ™= =1y
Z = 05 20 222
&) = [a) E = m O
=
Oort. | SS 12 P 12 p 7} p 12 p x2 P

Satig damgmaninin | 4,72 | 450 | 1,013 | ,314 | 5,406 | ,144 | ,093 | ,955 | ,415 | 519 | 5,363 | ,023
giyimi- kusamu
diizgiin olmal1
Satis damsmaninin | 4,83 | 373 | 141 | ,707 | 3,938 | ,268 | ,635 | ,728 | 2,653 | ,103 | 4,324 | ,050
kendine giiveni
olmali

Satis damismannn | 4,78 | 414 | 1,634 | ,201 | 1,680 | 641 | ,918 | ,632 (2,760 | ,097 | 4,934 | 045
miisteri ile iletisimi
iyi olmali

Satis damsmani | 4,66 | 475 | 3,869 | ,049 | 1,540 | 673 | 637 | ,727 | 052 | ,820 | 462 | 927
miisteri ihtiyag
analizi yapabilmeli
Satis damsmanmn | 473 | 446 | 641 | 423 | 2,177 | 536 | 1,603 | 449 | 2,557 | 112 | 693 | 875
ikna kabiliyeti
yiiksek olmali
Satis damismam | 4,66 | 528 | 1,026 | ,599 | 6,535 | ,366 | 2,041 | ,728 | ,358 | ,836 | 8,240 | 021
giiler yiizli ve
dinamik olmal1
Satis damismam | 4,68 | 488 | 1,065 | ,587 | 7,046 | 317 | 1,885 | ,757 | ,855 | 652 |13,901| 031
hazir giyim
sektoriindeki
yeniliklerden
haberdar olmali
Satis damismam | 4,67 | 491 | 6,208 | ,045 | 3,860 | 695 | ,563 | ,967 | ,381 | ,826 | 4,241 | 044
itirazlar
karsilayabilmeli
Satig danigmant 4,79 | ,468 | ,861 ,650 | 5,010 | ,542 | ,929 | ,920 | ,074 | ,964 | 4,218 | ,017
rakip firma ve
markalarin
ozelliklerini
bilmeli
Satis danismani 480 | 4,23 | 2,210 | ,331 | 4,521 | ,607 | 1,211 | ,876 | ,865 | ,649 | 8,225 | ,032
calistig1 firma
politika ve
ozelliklerini
bilmeli

Cizelge 4.14 incelendiginde; satis danigsmanlarinin kisisel niteliklerine dair goriisler
orneklem grubunun demografik 6zellikleri ile iligkilendirildiginde cinsiyet, yas, egitim
durumu ve meslegi ile ilgili almig oldugu egitim arasinda anlamli bir iliski yoktur.
Iliskilendirilen demografik 6zelliklerden biri olan meslekte calisma siiresi ile anlamli

bir iliski i¢indedir.
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Yenigeri ve Yiicel (2009, s. 228)’in 200 satig danismanina yaptig1 arastirma da Satis
basarist yiikksek olan satis danigmanlarinin is tatmininin ve calisma siirelerinin de
yiiksek oldugu goriilmiistiir. Satis danismanlarinin tiriin ve hizmet hakkindaki bilgi
diizeyini siirekli olarak artirmaya calistiklar1 goriilmiistiir. Satis danigsmanlarinin
meslekte c¢aligma siirelerinin yani sektordeki tecriibelerinin, satis performansini

dogrudan etkileyen bir faktor oldugu sonucuna varilmistir.

45. Satiy Damgsmanlarimin Demografik Ozellikleri ile Mesleki Bilgileri

Arasindaki iliskinin Incelenmesi

Cizelge 4.15. Satis danigmanlarinin demografik 6zellikleri ile beden ve viicut bilgisine dair goriisler ile

iligkisi
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Ort SS %2 p %2 p 12 p 12 p 12 p

Uriin 6nerirken beden | 4,20 | ,900 | 5571 | ,134 | 8,119 | ,522 | 4,828 | ,066 | ,732 ,866 | 5,177 | ,089
bilgisine ihtiyag
duyulur.
Biitiin iiriin gruplarinda | 4,18 | ,904 | 1,337 | ,720 | 7,641 | ,271 | 6,564 | ,043 | 2,551 | ,466 | 11,007 | ,007
beden bilgisine sahip
olunmali.

Farkl viicut olgiilerine | 4,10 | 1,046 | 1,794 | 616 | 6,273 | ,712 | 13,379 | ,005 | 5,234 | ,155 | 9,846 | ,063
Onerilecek modeller
farklidir.

Uriin 6nerirken viicut | 4,56 | ,624 | 7,001 | ,072 | 6,019 | ,626 | 5,025 | ,041 | 6,134 | ,105 | 5545 | ,084
ozelliklerine uygun
model bilgisi
kullanilmalidir

Cizelge 4.15°de beden ve viicut bilgisine dair tezler demografik ozellikler ile
iliskilendirildiginde anlamli bir iligki goriilmemistir. incelenen iligkiler arasinda
sadece egitim durumu ile anlaml bir iliski igerisinde olan goriisler, egitimin satig

danigmanligi meslegindeki dnemini vurgular niteliktedir.

Internet {izerinden yapilan giysi alisverislerinde en sik rastlanan iade sebebi giysinin

bedene uyum problemidir (Agag ve Solak, 2016, s.147).
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Bu riski goze almak istemeyen bilingli tiiketici perakende magazayi tercih etmekte ve

satig danismanlarinin bilgisinden yararlanarak {iriinii deneyerek satin almaktadir.

Koca ve Kog¢(2008, s. 184)’'un ‘Calisan Kadinlarin Giysi Se¢imleri Ve Renk
Tercihleri’ isimli ¢aligmalarinda giysilerindeki renk tercihlerinde calisan kadinlarin
%64,3’liniin  “cogunlukla” wviicut yapilarindan, %40’min “cogunlukla” viicut

sekillerinden etkilendikleri belirlenmistir.

Bu ¢alisma ‘farkli viicut dlgiilerine 6nerilecek modeller farklidir’ goriisiinii dogrular

niteliktedir.

Cizelge 4.16. Satis Danismanlarmin Demografik Ozellikleri ile Kombin Bilgisine Dair Gériisler Ile

Mliskisi
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Giydirme sirasinda 452 | ,705 | 2,545 | 637 | 9,884 | ,777 | 5,615 | ,090 | 7,946 | ,094 | 8,139 | ,014
kombin bilgisine
siklikla ihtiyag
duyulur.
Satis yaparken 449 | ,730 | 1413 | 702 | 5,625 | ,545 | 7,351 | ,040 | 2,613 | 455 | 7,078 | ,029
kombin bilgisi
kullanilmali

Cizelge 416°da kombin bilgisine dair goriislerin demografik o6zellikler ile iligkisi
incelendiginde; meslekte c¢alisma siiresi ile anlamli bir iliski igerisinde oldugu
goriilmiistiir. Satis danismanlart meslekte edindikleri tecriibe ve deneyimlerden yola
cikarak miisteri ihtiyac ve talepleri konusunda uzmanlagir. Kombin bilgisi en temel
tanimiyla birlestirme anlamina gelmektedir. Birbirinden farkli parcalari, renk, kumas
tiirli gibi 6zelliklerine dikkat ederek bir biitiin olusturma sanatina kombin diyebiliriz.
Dogru kombin yapma becerisine sahip olmak tecriibe ve deneyim gerektiren bir
yetkinlik oldugu i¢in satis danismanlar1 meslekte ne kadar uzun siire calisirsa bu
yetkinligi kazanir ve artirir. Ve bu 6zellige sahip satis danismanlari satis yapmak icin
kombin bilgisinin 6nemini bilerek bu bilginin bir ihtiya¢ oldugu bilmektedirler. MYK”’

nin satis danigsmani seviye 4/D basar1 Olgiitlerinde ‘miisterinin ihtiyacina uygun
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alternatif ve tamamlayici iiriin 6nerisinde bulunur’ maddesi kombin bilgisinin nemini
aciklar niteliktedir (MYK, 2016, S. 15). Isgiiciiniin sahip olmasi gereken nitelik
standartlarinin belirtildigi ulusal meslek standartlarinda basar1 dlgiitlerinde yer alan
madde moda perakendeciligi ayrimi gézetmeksizin belirtilmistir. Hazir giyim moda
tiriinlerinde tamamlayici ve alternatif tirlinler ihtiya¢ disinda kumas, doku, renk ve
desen olarak tamamlayici ve alternatif olabilir. Bu nedenle kombin bilgisine ihtiyag

duyulur.

Cizelge 4.17. Satis danismanlarinin demografik 6zellikleri ile trend bilgisine dair goriigler ile iliskisi
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Ort. SS 12 p 12 p 12 p 12 p 12 p

Trend bilgisine | 4,42 ,783 | 3,164 | ,367 | 7,891 ,090 4,235 | ,045 | 2,748 | ,432 | 7,753 | ,059
sahip olunmali.

Uriin 6nerirken | 4,24 ,864 | 1965 | ,742 | 6,140 ,534 7,157 | ,020 | 8,828 | ,066 | 5,932 | ,019
trend bilgisini
kullanmak
gerekir.
Trend bilgisi | 4,34 877 | 3,558 | ,454 |10,936 ,193 6,062 | ,040 | 3,085 | ,544 | 7,858 | ,096
satis basarisini
arttirir.

Trend bilgisine dair goriislerin demografik 6zellikler ile iliskisi incelendiginde egitim

durumu disinda anlaml bir iligki bulunamamastir.

Belli siirelerle belli iriin, goriis ya da akimlara duyulan yiiksek ilgi olarak
tanimlayabilecegimiz trend hazir giyim sanayisinin vazgecilmez bir satis kolu
destegidir. Insanlarin hizla yayilan trend iiriinlere gosterdigi ilgi dolayisi ile yiiksek
kazan¢ saglayan hazir giyim markalar1 trend bilgisine olduk¢a onem verir. Satis
danigmanlarinin trend iriinleri bilmesi, takip etmesi ve satis siirecinde miisteriyi
yonlendirmesi satig basarisi i¢in onemlidir. Yukarida da goriildigi iizere egitim
seviyesi yiiksek satis danismanlarinin trend bilgisinin gerekliligini savunmasi ve satisi

arttirdig1 yoniindeki goriisleri bu nedenle dogru orantilidir.
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Cizelge 4.18. Satis danigmanlarinin demografik 6zellikleri ile koleksiyon bilgisine dair goriisler ile

iliskisi
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ort. [ sS 12 p 12 p 12 p 12 p 22 p

Markanmn her sezon | 4,43 664 | 2,566 | 904 | 3,823 | ,158 | 5511 | ,081 | 4,385 | ,223 | 7,239 ,012
koleksiyon bilgisine
sahip olunmali.

Satis yaparken 455 | 625 | 6,888 | ,016 | 13,098 | ,898 | 3,467 | ,048 | ,837 ,841 | 10,108 | ,042
koleksiyon bilgisine
ihtiya¢ duyulur ve
kullanilir
Koleksiyon bilgisi 445 | ,716 | 7,787 | ,100 | 6,502 | ,781 | 6,876 | ,050 | 3,772 | ,438 | 12,911 | ,006
satis basarisini
arttirir.

Cizelge 4.18 incelendiginde koleksiyon bilgisine ait goriislerin demografik 6zellikler
ile iligkisi incelendiginde; meslekte calisma siiresi ile anlamli bir farklilik oldugu
goriilmektedir. Koleksiyon bilgisi markanin sahip oldugu {irtinlerin bir hikaye altinda
renk, kumas, kombin ve iiriin 6zellikleri bakimindan miisterinin ihtiyag¢ ve taleplerine
uygun sekilde smiflandirilmasidir. Bu bilgiye sahip olmak ve satis esnasinda bu
bilgilerden yararlanmak meslekte gecirilen siire ile iligkilidir. Tecriibe ile kazanilan

yetkinliklerden biri olan koleksiyon bilgisi satis basarisint beraberinde getirmektedir.
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Cizelge 4.19. Satis danismanlarinin demografik 6zellikleri ile prova bilgisine dair goriisler ile iliskisi

2 z 25
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Prova bilgisine | 4,63 | ,694 | 10,04 | ,000 | 7,922 | ,209 | 4274 | ,036 | 1,438 | ,838 | 10,536 | ,027
sahip olunmal1. 8

Uriin 441 | 954 | 10,15 | ,004 | 15,61 | ,273 | 43,534 | ,000 | 19,57 ,001 8,098 ,002
denettirme 1 8 2
sirasinda prova
bilgisine
siklikla ihtiyag
duyulur ve
kullanilir.
Prova sirasinda 440 | 1,016 | 3,301 | ,041 | 14,44 | ,191 | 36,553 | ,000 | 12,89 ,012 17,056 | ,049
siklikla paga ve 5 7
etek boyu
tadilat1 alinir.
Prova sirasinda | 4,32 | 1,048 | 4,897 | ,017 | 9,143 | ,770 | 34,346 | ,000 | 17,36 ,002 | 12,051 | ,019
siklikla bel 2
pensi ve
daraltma tadilati
alinir.

Prova sirasinda 437 | 1,020 | 7,722 | ,145 | 8,186 | ,941 | 45,357 | ,000 | 13,09 ,011 7,457 ,017

kol boyu ve 4

ceket boyu

tadilat1 alinir.

Iyi bir prova 460 | 646 | 3,035 | 0,06 | 3,509 | ,358 | 7,870 | ,023 | 1,027 ,795 | 16,880 | ,000

miisterinin satin
almasint olumlu
etkiler.

Prova bilgisine ait goriislerin; demografik ozellikler ile iligkilerine bakildiginda; satig
danigsmanlarinin egitim durumu ve caligma siireleri ile prova bilgisine ait 6nermeler
arasinda anlamli bir farklilik oldugu goriilmektedir. Satis danigmanlarinin egitim
diizeyi ve ¢aligma siireleri arttik¢a prova bilgilerini daha sik kullandiklar1 ve daha ¢ok
thtiyag duyduklar1 soylenebilir. Meslekte calisma siireleri yiiksek olan satig
danigmanlarinin hizmet i¢i egitimler ile ve tecriibe ile prova bilgisini daha ¢ok edindigi
ve kullandigr bu nedenle de bu bilgiye sahip olmanin 6nemini vurguladiklar
gozlemlenmistir. Modaya dair farkli diizeylerde alinan egitimler prova konusunda
satts danigsmanlarin1 bilgilendirmekte ve beceri kazandirmaktadir. Egitimli satis
danigsmanlarinin goriislerinin satin alma basarisim arttirdigr yoniindeki goriisleri bu
nedenle anlamlidir. Erkek {riin grubuna sahip markalarin magazalarinda prova
bilgisine ve uygulamasina daha sik ihtiya¢ duyulmaktadir. Erkek {iriin yelpazesindeki
kalip ve beden secenegi ¢oklugu erkek miisterilerde siklikla paga ve kol boyu
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tadilatlarina ihtiyag duyulmasma neden olurken bu {iriin ¢esitliliginin bulundugu

markalarda calisan satig danigsmanlari bu bilgiyi daha sik kullanmaktadir

Cizelge 4.20. Satis danismanlarinin demografik 6zellikleri ile {irlin bilgisine dair goriisler ile iligkisi
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Uriinii miisteriye 4,43 | ;739 | 4,848 | ,034 | 9,940 | ,005 | 8,445 | ,013 | 3,565 | ,062 4,156 ,014
dogru ve 6zenli
giydirilmesi satis
basarisinda
onemlidir.
Calistigim marka 4,60 | ,711 | 3,270 | ,002 | 28,215 | ,191 | 6,030 | ,001 | 1,897 | ,755 | 19,072 | ,035
tiriin bilgilerini satis
yaparken
kullantyorum
Satis esnasinda triin | 4,74 | 479 | 3,320 | ,022 | 8,696 | ,943 | 6,511 | ,050 | 5,084 | ,070 6,835 ,006
bilgisi ve
ozelliklerini bilmeye
siklikla ihtiyag
duyulur

Uriin bilgisine ait goriislerin; demografik 6zellikler ile iliskileri incelendiginde; satis
danigsmanlarinin egitim durumu ve ¢alisma siireleri ve cinsiyetleri ile anlamli bir
farklilik oldugu goriilmektedir. Arastirmaya dahil olan biitiin iiriin gruplarinda, tiriniin
miisteriye dogru ve dzenli giydirilmesi oldukca dnemlidir. Ozellikle birbirine yakin
rakamlarda olmasina 6zen gosterilen satis danismanlari cinsiyetlerinin tiriin bilgisi ile
anlaml bir iligki igerisinde olmasi arastirma siirecinde gézlemlenen bir durumdur.
Kadin satis danigmanlarmin iiriin 6zelliklerini ve bilgilerini satis esnasinda daha ¢ok
kullanmas1 dikkat ¢ekerken, erkek satis danismanlari daha ¢ok kombin ve trend
bilgilerine bagvurmaktadirlar. Bunun nedeninin sattig iiriin yelpazesinden kaynakli
oldugu diisiiniilmek ile birlikte erkek miisterilerin {iriin 6zelliklerini bilmeye daha az
istekli olduklari, kadin miisterilerin ise buna Oncelik verdikleri gézlemlenmistir.
Giliniimiizde sosyal medya ve sokak modasi, online aligveris segeneklerinin geng kusak
tarafindan tercih edilir olmasina ragmen hala tiiketici liriin ya da hizmetten elde
edecekleri faydayi, degeri bilmek isterler. Satis mesleginde “liriin” her seyin 6znesi
konumundadir. Bu nedenle biitiin satis siireci iiriin {izerinde doner. Uriin bilgisi
konusunda her satis danismani “uzman derecesinde bilgi derinligine” sahip olmalidir

(Yildiz, 2014).
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Cizelge 4.21. Satis danismanlarinin demografik 6zellikleri ile kumas bilgisine dair goriisler ile iligkisi
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Kumas bilgisi satis | 4,50 | ,693 | 4,897 | ,030 | 10,363 | ,077 | 3,709 | ,042 | 1,610 | ,657 | 7,577 | ,004
yapmak i¢in

oldukga 6nemlidir.
Satig sirasinda 452 | 640 | 7,564 | ,048 | 15565 | ,535 | 2,378 | ,040 | 4,137 | ,247 | 12,706 | ,048
kumas bilgisine
ihtiya¢ duyulur.

Cizelge incelendiginde; kumas bilgisine dair goriislerin cinsiyet, egitim durumu ve
meslekte calisma siiresi ile anlamli bir farklibk iginde oldugunu soylemek
miimkiindiir. Arastirma siirecinde gozlemlenen durumlardan biri de erkek satis
danigmanlarinin satis siirecinde verdigi bilgilerde kumas bilgisinin ilk siralarda yer
almasidir. Goriisme sonucunda erkek giyim iiriinleri satisinda ve erkek miisteri bilgi
taleplerinde en ¢ok sorulan ve ihtiyag duyulan bilginin kumas bilgisi oldugu
soylenmektedir. Klasik giyim ve trend koleksiyonlar lireten markalarin magazalarinda
prova ve kumas bilgisine daha fazla ihtiya¢ duyulmaktadir. Meslekte edinilen
deneyimler ile de kumas bilgisinin satis basarisinda 6nemi bilinmekte ve satis

stirecinde daha sik yer verilmektedir.

Cizelge 4.22. Satis danismanlarimin demografik 6zelliklerine gore miisteri analiz ve iletisim bilgileri
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Miisteri ihtiyaglarin 4,77 ,446 2,024 | 363 | 1,729 | ,634 | 4,214 | ,000 ,548 ,764 | 5987 | ,025
dinlemek ve anlamak
satis i¢in gereklidir.

Moda miisterisine satig | 4,42 , 701 1,945 | 584 | 7,030 | ,241 | 7,437 | ,001 | 2,407 492 | 8,889 | ,048
faaliyet siireci diger
satig alanlarindan
farkhidir.

Moda miisterisine satis | 3,83 | 1,037 | 2,709 | ,008 | 15,001 | ,322 | 55,663 | ,005 | 11,967 | ,018 | 18,362 | ,105
yapmak daha zordur.

Miisteri psikolojisini 4,66 ,661 |10,672| ,608 | 7,993 | ,605 | 3,709 | ,000 | 1,286 | ,732 |13,417| ,145
anlamak satis
gergeklestirmek i¢in
oldukca 6nemlidir.
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Satis danigmanlarinin miisteri analizine dair goriisleri demografik o6zellikler ile
karsilagtirildiginda egitim durumunun ,000° degerde anlamli bir farklilik i¢inde
oldugu gozlemlenmektedir. Egitim durumu, miisteri analizine dair goriislerinde etkili
bir demografik unsur olarak belirlenmistir. Ayn1 zamanda meslekte ¢alisma siiresinin
de miisteri analizinde etkili oldugu belirlenmistir. ‘‘Satis, saticilarla alicilar arasinda
gerceklesen bir psikolojik miicadele olup, bu miicadelede taraflar bilissel ve duygusal
unsurlarla donatilmis ¢esitli yontemler kullanarak girdikleri miizakerelerden kendi
lehine sonuglar ¢ikarma gayretlerini ifade etmektedir’’(Islamoglu ve Altunisik, 2009,
S. 65).

Cizelge 4.23. Satis danigmanlarinin demografik 6zellikleri ile egitim bilgisine dair goriisler ile iliskisi
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Yeni iiriin grubu 451 | ,776 | 7,691 | ,179 | 10,119 | ,613 | 9,182 | ,000 | 1,794 | ,774 | 21,796 | ,040
markaya dahil
oldugunda bunun
egitimi ya da
sunumu
gerceklesmelidir.
Caligtigim marka 2,82 | 1,232 | 3,496 | ,056 | 10,038 | ,175 | 12,886 | ,000 | 16,038 | ,003 | 4,845 | ,063
bu tiir egitimleri
stirekli vermektedir.
Sahip oldugum 2,40 | 1,227 | 5,412 | ,014 | 16,372 | ,835 | 35,694 | ,000 | 25,377 | ,000 | 8,907 | ,071
bilgileri daha ¢ok
egitim ile
Ogrendim.
Sahip oldugum 430 | 1,077 | 2,352 | ,048 | 7,310 | ,238 | 42,048 | ,020 | 28,105 | ,000 | 5,205 | ,051
bilgileri daha ¢ok
tecriibe ile
ogrendim.
Moda 393 | 1,183 | 3,728 | ,444 | 10,217 | ,453 | 52,605 | ,020 | 9,456 | ,051 | 14,905 | ,047
perakendeciligi
egitimine ihtiyag
duyuyorum.
Moda 461 | ,813 | 3,250 | ,517 | 15,065 | ,241 | 18,161 | ,050 | 2,744 | ,602 | 19,886 | ,009
perakendeciliginde
egitim her zaman
devam etmesi
gereken bir siiregtir.

Goriiglerin; cinsiyet, yas, egitim durumu, mesleki egitim ve meslekte calisma siiresi
ile iliskileri incelendiginde cinsiyet, yas ve mesleki egitim ile herhangi bir anlaml
iligki i¢cinde olmadigi goriilmektedir. Satis danigmanlarina yonlendirilen goriisler
egitim durumu ve meslekte ¢alisma siiresi ile anlamli bir iliski igerisindedirler. Bu

iliski géze alindiginda satis danigsmanlarinin egitim seviyesi yiikseldikce bilgiye daha
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acik hale geldigi ve 6grenmeye daha acik oldugunu sdylemek miimkiin oldugu gibi
calisma siiresi uzun olan satis danigmanlarinin niteliklerin daha farkinda ve daha

tecriibeli olduklarini sdylenebilir.

Ulusal meslek standartlar1 satis danismani basarim olgiitlerinde egitim ihtiyaglarina
gore mesleki gelisim 6l¢iitii bulunmaktadir(MYK, 2016, s. 21). Bulunan basar1 dl¢iitii
sektor farki olmaksizin satis danigmanlarini genel olarak ele almaktadir. Hazir giyim
moda perakendeciligi satis danigsmanlarina dair bir basar1 6lgiitii ve mesleki nitelik
bulunmamaktadir. Arastirmadan elde edilen veriler sonucunda sektorde istihdam
edilen satis damigmanlarinin  mesleki nitelikleri barindiran egitime ihtiyag

duymaktadir.
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5. SONUC VE ONERILER

5.1. Sonuc¢

Hazir giyim moda perakendeciliginde satis danismanlarinin niteliklerinin belirlenmesi
konusunda goriislerinin incelenmesi amaciyla yapilan arastirmada ulasilan sonuglar

asagida Ozetlenmistir.

e Aragtirmaya katilan danigmanlarin 25-35 yas arasinda yigilma gdosterdigi,
cogunlukla lise mezunu olduklar1 ve hem kadin hem erkek satis danismanlarinin
benzer oranlarda istihdam edildigi belirlenmistir.

e Satis damigmanlarinin yarisindan fazlasinin hazir giyim moda perakendeciligine
dair mesleki bir egitim almadigy, yiiksek cogunlugun magaza i¢i hizmet, iletisim,
satig egitimi aldiklar1 belirlenmistir.

e Meslekte 20 yildan fazla, 5 yildan az ¢alisan satis danigmani sayist oldukca diisiik
olup, cogunlugu 5-20 yi1l aras1 deneyime sahiptirler.

e Satis danigmanlarinin tamamai; giyim- kusam, kendine giiven ve iyi iletisimin sahip
olunmasi beklenen kisisel nitelikler oldugu goriisiindedirler.

e Meslekte calisma stiresi yliksek olan satis danigsmanlariin kisisel nitelikler ile
anlaml bir iliski icerisinde oldugu, deneyimli satis danmigsmanlarinin kisisel
ozelliklere daha ¢ok 6nem verdigi belirlenmistir.

e Egitim durumu, miisteri analizine dair goriislerinde etkili bir demografik unsur
olarak belirlenmistir.

e Tecriibeli satis danismanlart kombin bilgisini daha sik kullanmakta ve ihtiyag
duymaktadirlar.

e Satis danigsmanlarinin trend iirlinleri bilmesi, takip etmesi ve satig siirecinde
miisteriyi yonlendirmesi satis basarisi i¢cin 6nemlidir. Egitim seviyesi yiiksek satig
danigsmanlarinin trend bilgisinin gerekliligini savunmasi ve satist arttirdigi

yoniindeki goriisleri bu nedenle dogru orantilidir.

*Arastirmaya katilan satig danigmanlari prova ve iiriin bilgisine sahip olmanin mutlak

gereklilik oldugu konusunda hem fikirdirler. Ozellikle erkek iiriin grubuna sahip
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markalarin magazalarinda prova bilgisine ve uygulamasina daha sik ihtiyag¢

duyulmaktadir.

Prova ve iiriin bilgisini kullanarak miisteri memnuniyeti saglamak ve viicut giysi
kompozisyonunu saglayarak bunu satisa olumlu sekilde yansitmak deneyimle
artmaktadir.

Satis danismanlarinin neredeyse tamami iyi bir prova, giysi giydirme siireci ve
iiriin bilgisine sahip olmanin satis1 destekledigi goriisiindedirler.

Gorlisme sonucunda erkek giyim {irlinleri satisinda ve erkek miisteri bilgi
taleplerinde en ¢ok sorulan ve ihtiya¢ duyulan bilginin kumas bilgisi oldugu
sOylenmektedir.

Satis danismanlari cinsiyetlerinin {iriin bilgisi ile anlaml bir iligki icerisinde olmast
arastirma siirecinde gézlemlenen bir durumdur. Kadin satis danismanlarinin iiriin
ozelliklerini ve bilgilerini satig esnasinda daha ¢ok kullanmasi ve buna agirlik
vermesi dikkat c¢ekerken, erkek satis damismanlari daha ¢ok kombin ve trend
bilgilerine bagvurmaktadirlar. Bunun nedeninin sattigi {irlin yelpazesinden kaynakli
oldugu diistiniilmek ile birlikte erkek miisterilerin iiriin 6zelliklerini bilmeye daha
az istekli olduklari, kadin miisterilerin ise buna oncelik verdikleri gozlemlenmistir.
Arastirma siirecinde 6l¢me aract gelistirilmek amaciyla yapilan goriisme formlari
sirasinda satis danismanlarindan edinilen goriislerde beden bilgisine sahip olmanin
meslekte yeri ¢ok onemlidir. Ciinkii Tiirkiye de viicut sekilleri anlaminda ¢ok
zengin ve farklilik gosteren bir iilke. Bu nedenle bu bilgiye sahip olarak satig

stirecini yonetmenin ¢cok dnemli oldugu goriisiindedirler.

5.2. Oneriler

Sektore Oneriler;

Mesleki egitim almig, prova yapmayi bilen, kumas bilgisine sahip bunu satig
artirmaya yonelik bir unsur olarak kullanabilen nitelikte satis danismanlarinin moda
perakendeciligi i¢in 6nemli olmasi nedeniyle gerek hizmet i¢i egitimlerin gerekse

meslek egitim programlari bu iceriklere gore hazirlanmalidir.
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e Hazir giyim sektoriinde istihdam edilecek satis danigsmanlarinin satig basarisi
saglamasi i¢in mesleki egitim almis olan kisilerden seg¢ilmelidir.

e Tutundurma araci olarak kisisel satis kullanan markalarin siirekli olarak satis
danismanlarina moda perakendeciligi mesleki bilgilerine dair egitim vermelidir.

e Satis danismanlarina prova ve {iriin bilgisinin gerek bu alana yonelik yapilacak olan
egitim programlarinin igerigin de gerekse hizmet i¢i egitimlerde verilmesi gerektigi
sonucuna ulasilmistir.

e Moda perakendeciligi satis danismanlarinin en azindan orta 6gretimde moda
tasarim ve hazir giyim egitimi almis olanlardan se¢ilmelidir.

e Is yasaminda basarmin %85’inin iletisim ile alakali oldugu, hatalarn %70 inin
iletisimin kusurlu olmasindan kaynaklandigi arastirmalar tarafindan ortaya
konulmustur (imrek, 2011, s. 140). Bu nedenle satis danismanlarmi iletisim ve

kisisel gelisim kurslarina yonlendirilerek bu nitelik kazandirilmalidir.

lleride yapilacak arastirmalar igin oneriler;

e Hazir giyim moda perakendeciliginde satis danigmanlarinin sahip olmasi beklenen
niteliklere sadece arastirmaci bakis acisiyla degil hazir giyim sektoriintin kollari
olan iiretici, satis danigsmani ve miisteri bakis agisiyla incelenmesi,

e Moda perakendeciligi alaninda satis danismanlarinin nitelik ve egitimlerine dair
caligmalarin arttirilmasi,

e Pazarlama ve perakendecilik alaninda egitim veren {niversitelerin 1lgili
boliimlerinde moda ve hazir giyim ile ilgili konularin miifredata eklenmesi,

e Hazir giyim isletmelerinde c¢alisan satis danismanlarinin  niteliklerinin
gelistirilmesine dair farkindaligin arttirllmasma yonelik Ar-ge calismalarinin
yapilmasi,

e Daha kalifiye ve basarili satis danismanlarinin yetistirilmesine alt yap1 saglamak

adina egitim igerigine doniistiiriilebilecek aragtirmalar yapilmasi 6nerilmektedir.
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EK-1. Anket

Bu anket moda perakendeciligi ve moda pazarlama egitimini zenginlestirmek i¢in hazir giyim
moda perakendeciliginde satis danigmanlarinin niteliklerinin  belirlenmesi amaciyla
hazirlanmis bir ankettir. Siz degerli katilimcilarin verecegi cevaplar arastirmanin amacina
ulasabilmesi ve saglikli yiiriitiilebilmesi i¢in 6nem arz etmektedir. Katilimlariniz igin ¢ok
tesekkiir ederim. Saygilarimla.

Gazi Universitesi

Giizel Sanatlar Enstitiisii
Moda Tasarim Boliimii
Yiiksek Lisans Ogrencisi
Betiil Pinar
betulpinar92@gmail.com

1.BOLUM

Cinsiyetiniz? ( )Kadm () Erkek
Yasimiz?

25’ten az () 25-35 aras1( ) 35-45 aras1( ) 45 veiizeri ()
Egitim durumunuz?
Ilkokul () Lise () Universite () Yiiksek Lisans () Doktora ()
Mesleginiz ile egitim aldimiz m? Aldim () Almadim( )
Magaza ici iletisim egitimi aldim. Aldim ( ) Almadim( )
Magaza ici iiriin bilgisi egitimi aldim. Aldim ( ) Almadim( )
Magaza ici satis egitimi aldim. Aldim ( ) Almadim( )
Meslekteki calisma siireniz?

1-5yil () 5-10y1l () 10-20y1l ( ) 20 yil ve tizeri ( )

75



EK-1. (devam) Anket

2. BOLUM

No

Sorular

Kesinlikle

Katiliyorum

Karasizim

Katilmiyorum

Kesinlikle
Katilmiyorum

Satis danigmaninin giyim-kusami diizgiin olmali

Satis danigmaninin kendine giiveni olmali

Satis elemaninin miisteri ile iletisimi iyi olmali

Al

Satis danigmani miisteri ihtiyag analizi
yapabilmeli

Satis danigmaninin ikna kabiliyeti yliksek olmali.

Satis danigmani giiler yiizlii ve dinamik olmali

Hazir giyim sektoriindeki yeniliklerden haberdar
olmal1

Satis danigmani itirazlar1 karsilayabilmeli

Rakip firma ve markalarin 6zelliklerini bilmeli

10.

Calistig1 firma politika ve 6zelliklerini bilmeli

3.BOLUM

Asagidaki ifadeleri derecelendirerek kendinizle ortiisen secenekleri isaretleyiniz.

No

Sorular

Kesinlikle
Katillyorum

Katiliyorum

Karasizim

Katilmiyorum

Kesinlikle
Katilmiyorum

Uriin 6nerirken beden bilgisine ihtiyag
duyulur.

Biitiin iiriin gruplarinda beden bilgisine sahip
olunmali.

Farkl1 viicut dl¢iilerine 6nerilecek modeller
farklidir.

Uriin &nerirken viicut dzelliklerine uygun
model bilgisi kullanilmalidir.

Giydirme sirasinda kombin bilgisine siklikla
ihtiya¢ duyulur.
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EK-1. (devam) Anket

6. Satis yaparken kombin bilgisi kullanilmali.

7. Trend bilgisine sahip olunmali.

8. Uriin énerirken trend bilgisini
kullanilmaldar.

9. Trend bilgisi satig basarisini arttirir.

10. | Markanin her sezon koleksiyon bilgisine sahip
olunmalidir.

11. Satis yaparken koleksiyon bilgisine ihtiyag
duyulur ve kullanilir.

12. Koleksiyon bilgisi satig bagarisini arttirir.

13. Prova bilgisine sahip olunmali.

14. | Uriin denettirme sirasinda prova bilgisine
siklikla ihtiya¢ duyulur ve kullanilir.

15. Prova sirasinda siklikla paca ve etek boyu
tadilat1 alinir.

16. Prova sirasinda siklikla bel pensi ve daraltma
tadilat1 alinir.

17. Prova sirasinda kol boyu ve ceket boyu tadilati
alinir,

18. Iyi bir prova miisterinin satin almasini olumlu
etkiler.

19. | Uriinii miisteriye dogru ve 6zenli giydirilmesi
satig basarisinda dnemlidir.

20. Caligtigim marka tirlin bilgilerini satig
yaparken kullaniyorum.

21. Satis esnasinda {riin bilgisi ve 6zelliklerini
bilmeye siklikla ihtiya¢ duyulur

22. Miisteri ihtiyaglarini dinlemek ve anlamak
satig igin gereklidir.

23. Moda miisterisine satig faaliyet siireci diger
satis alanlarindan farklidir.

24, Moda miisterisine satis yapmak daha zordur.

25. Kumas bilgisi satis yapmak i¢in oldukca
onemlidir.

26. Satis sirasinda kumas bilgisine ihtiyag
duyulur.

217. Miisteri psikolojisini anlamak satig
gerceklestirmek i¢in olduk¢a dnemlidir.

28. Yeni {iriin grubu markaya dahil oldugunda
bunun egitimi ya da sunumu gergeklesmelidir.

29. Calistigim marka bu tiir egitimleri siirekli
vermektedir.
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EK-1. (devam) Anket

30. Sahip oldugum bilgileri daha ¢ok egitim ile
Ogrendim.

31 Sahip oldugum bilgileri daha ¢ok tecriibe ile
Ogrendim.

32. Moda perakendeciligi egitimine ihtiyag¢
duyuyorum.

33. Moda perakendeciliginde egitim her zaman
devam etmesi gereken bir siirectir.

34 -Sizce moda perakendeciliginde calisacak satis danismanmi hangi egitimleri
almis olmalidir? Onem sirasina gore 1-7 arasi derecelendiriniz.
() ProvaBilgisi ( )Trend Bilgisi ( )Kumas Bilgisi ( )Koleksiyon Bilgisi
() Uriin Bilgisi  ( )Viicut Sekillerine Gore Stil ve Tarz

( )Beden Bilgisine Gore Stil ve Tarz () Diger
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Kisisel Bilgiler

Soyadi, ad1
Uyrugu

Dogum tarihi ve yeri

Medeni hali
Telefon

E-mail

Egitim
Derece
Yiiksek lisans
Lisans

Lise

Is Deneyimi
Yil

2019- Halen
2015-2018
2014-2015
2014

2009

Yabanc Dil

Ingilizce

OZGECMIS

: Pmar, Betiil

' T.C.

: 13/01/1992 - Istanbul

: EVi

: +90 507 438 3462

: betulpinar92@gmail.com

Egitim Birimi
Gazi Universitesi
Gazi universitesi

Cagaloglu Anadolu

Moda Tasarim Meslek Lisesi

Yer

TRT

Glimiis Organizasyon
Zeynep Catal Boutique
Aydin Goynii Modaevi
Collezione Akyigit A.S
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Ay

Mezuniyet tarihi
2019
2015
2010

Gorev

Stil Danismani
Organizasyon Sorumlusu
Is Yeri Egitimi

Stajyer

Tasarim / Stajyer
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